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 อัจฉรารัช เอี่ยมสำอางค์ : กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวนโ์ฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 : กรณีศกึษา 
โครงการทาวนโ์ฮม ที่เปิดขายระหว่าง พ.ศ. 2563-2565 ในเขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร. ( DECISION MAKING PROCESS 
ON BUYING MODERATE-PRICE TOWNHOMES DURING THE COVID-19: A CASES STUDIES OF TOWNHOME 
PROJECTS ON SALE DURING 2020-2022 AT DON MUEANG, BANGKOK) อ.ทีป่รึกษาหลัก : รศ. ดร.บุษรา โพวาทอง 

  
สถานการณ์โควิด-19 ส่งผลกระทบต่อรูปแบบการใช้ชีวติทำให้ต้องอาศัยอยูท่ีบ้่านมากขึ้น จึงส่งผลให้ที่อยู่อาศัยมีความสำคัญมาก

ขึ้นกว่าเดิม ในงานวิจัยฉบับนี้จึงมุ่งศึกษาเกีย่วกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์โควดิ-
19 ปี 2563-2565 มีการรวบรวมข้อมูลโดยการสำรวจและการสัมภาษณ์ผู้ซ้ือ จำนวน 80 ตัวอย่าง ซ่ึงเป็นโครงการทาวน์โฮมของบริษัทที่จด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัทใน SET) 2 โครงการ และโครงการทาวน์โฮมของบริษัทที่จดทะเบียนนอกตลาดหลักทรัพย์
แห่งประเทศไทย (บริษัทนอก SET) 2 โครงการ รวมเป็น 4 โครงการ วิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบลักษณะผู้ซ้ือรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ทาวน์โฮมในช่วงโควิด-19 

ผลการศึกษาพบว่า 1) ผู้ซ้ือทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 เป็นกลุ่มอายุ 24-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
57 ประกอบอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 28 มีรายได้เฉลี่ยครัวเรือนมากกว่า 100,000 ขึ้นไป/เดือน คิดเป็นร้อยละ 45 โดยผู้
ซ้ือส่วนใหญ่มีลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมเป็นการเช่าคอนโดมเินยีมอยู่ คิดเป็นร้อยละ 28 2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ (1) 
การตระหนักรู้ถงึปัญหา เกิดจากที่อยูอ่าศัยเดิมเป็นการเชา่มีพื้นทีใ่ช้สอยไม่เพียงพอ จึงมีความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น และความเป็นเจ้าของ
บ้าน (home ownership) (2) การค้นหาข้อมูล ผ่านสื่อโฆษณาจากเฟสบุ๊ค รวมถึงการค้นหาข้อมูลต่อในเว็บไซต์โดยใช้คำค้นหาว่าโครงการบ้าน
ในดอนเมือง (3) การประเมินทางเลือก หลังจากผู้ซ้ือได้ข้อมูลจึงเดินทางไปเยี่ยมชม 2 โครงการ และมีความสนใจโครงการอยู่ 1 โครงการ โดยมี
การพิจารณาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จึงทำให้ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ตัดสินใจซ้ือบ้านเร็วขึ้น (4) การตัดสินใจซ้ือ ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจ
ซ้ือทาวน์โฮม ในช่วงโควิด-19 อยู่ที่ 5-7 เดือน โดยครอบครัวและตนเองมีส่วนร่วมในการตัดสินใจครั้งนี้ (5) ความรู้สึกหลังการซ้ือ มีความพึง
พอใจกับพื้นที่ทำห้องอเนกประสงค์ และสวนสาธารณะเป็นอย่างมากที่ตอบสนองการใช้งานในช่วงสถานการณ์โควิด -19 เป็นอย่างดี 3) ผู้ซ้ือ
ทาวน์โฮมมีเหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซ้ือบ้านหลังนี้ คือ มีพื้นที่ทำห้องอเนกประสงค์ได้หลากหลาย อัตราดอกเบ้ียที่ถูกลงสะท้อนไปยัง
ระยะเวลาในการผ่อนชำระที่ลดลง และโปรโมชั่น ส่วนลด ของแถมที่มีความคุ้มในการซ้ือบ้านในครั้งนี้ 4) ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการ
ตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮม ได้แก่ ทำเลที่ตั้งใกล้แหล่งสิ่งอำนวยความสะดวก ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การออกแบบพื้นที่ที่เน้นความเป็นส่วนตัวให้กับคนใน
ครอบครัว รวมถึงความน่าเชื่อถอืของแบรนด์ ด้านราคา คือ จำนวนเงินดาวน/์ยอดผ่อนต่อเดือน เสียค่าใช้จ่ายส่วนกลางที่ถูกลง ด้านการส่งเสริม
การขาย คือ ส่วนลดพิเศษ และการแจกของแถม 

งานวิจัยฉบับนี้แสดงให้เห็นถึง กระบวนการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง มีปัจจัยสำคัญที่ส่งผลให้ซ้ือบ้านเร็วขึ้น
ในช่วงโควิด-19 โดยเฉพาะเปลี่ยนจากการเช่ามาเป็นการซ้ือบ้าน เพราะต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น รวมถึงอัตราดอกเบ้ียที่ถูกลง ส่วนลดพิเศษ 
และการบริการหลังการขายที่ดี ทั้งนี้สามารถนำไปเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการ ได้รับรู้ถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือในช่วงดังกล่าว และ
สามารถนำแนวทางไปพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ซ้ือต่อไป 

 

สาขาวิชา การพัฒนาทีอ่ยู่อาศยัและอสังหาริมทรัพย์ ลายมอืชื่อนิสิต ................................................ 
ปีการศึกษา 2565 ลายมอืชื่อ อ.ที่ปรกึษาหลัก .............................. 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 

# # 6470056325 : MAJOR HOUSING AND REAL ESTATE DEVELOPMENT 
KEYWORD: Decision making process, COVID-19, Townhome, Moderate-price 
 Atchararat Eiamsamang : DECISION MAKING PROCESS ON BUYING MODERATE-PRICE TOWNHOMES DURING THE COVID -19: A 

CASES STUDIES OF TOWNHOME PROJECTS ON SALE DURING 2020-2022 AT DON MUEANG, BANGKOK. Advisor: Assoc. Prof. BUSSARA 
POVATONG, Ph.D. 

  
The COVID-19 situation has had an impact on people's lifestyles, making it more important than ever to stay at home and have a 

place to live. The purpose of this study was to investigate the decision-making process for purchasing a medium-priced townhome in Don Mueang 
during the COVID-19 pandemic, 2020–2022. Data were collected through surveys and interviews with 80 customers. The study analyzed two 
projects of a townhome project of a company listed on the Stock Exchange and two projects of a townhome project of a company not listed on 
the Stock Exchange of Thailand, for a total of four projects. During the COVID-19 pandemic, we conducted a comparative analysis of buyer 
characteristics and decision-making processes for townhomes. 

The study found that 1) the townhome buyers of moderately-priced units during the COVID-19 pandemic were 24–30 years old, 
accounting for 57 percent; 28 percent worked in online sales or merchants; and 45 percent had an average household income of 100,000 baht or 
more per month. The majority of customers (28 percent) owned their original residential properties as rental condominiums. 2) The purchasing 
decision is divided into five steps: (1) Awareness of the problem; due to the original housing being used as a rental, there was insufficient usable 
space. For this reason, more space and home ownership was required. (2) Information search through Facebook advertisements, including 
information search on the website using the search term "House in Don Mueang." (3) Alternative evaluation: After receiving the information, the 
customer visited two projects and was interested in one of them, taking into account product factors and thus making a decision to purchase a 
townhome faster during the COVID-19 pandemic. (4) Purchasing Decisions: During the COVID-19 pandemic, the decision to purchase a townhome 
took 5-7 months, with the family and purchasers both participating. (5) Post-purchase behavior: Highly satisfied with the multipurpose room and 
park space, which performed admirably during the COVID-19 pandemic. 3) For townhome customers, the main reasons for deciding to purchase this 
townhome were a variety of multipurpose room spaces, lower interest rates reflecting the reduced repayment period, and promotions, discounts, 
and free gifts that made it worth purchasing a house at this time. 4) The factors in the COVID-19 pandemic and the decision to purchase a 
townhome were: the location near the source of amenities. The product aspect is the design of a space that emphasizes privacy for family 
members as well as brand credibility. The price is the amount of the down payment or installment amount per month, less common expenses. 
Promotional aspects include special discounts and freebies. 3) The main reasons for townhome customers to decide to purchase this property were 
a variety of multipurpose room spaces, lower interest rates reflecting the shorter repayment period, and promotions, discounts, and free gifts that 
make purchasing a property during this period valuable. 4) The following factors were influenced by the COVID-19 pandemic and the decision to 
purchase a townhome: the location near the source of facilities. The design of a space that prioritizes privacy for family members as well as brand 
credibility is the product aspect. The price is the amount of the down payment or monthly payment, less common expenses. Special discounts and 
freebies are examples of promotional features. 

This research points out the decision-making process for purchasing a moderately priced townhome. There were important factors 
that made purchasing a house quicker during the COVID-19 pandemic, especially the shift from renting a house to purchasing a house because the 
owner needed more living space, as well as lower interest rates, special discounts, and good after-sales service. This study can be used as a 
guideline for entrepreneurs to be aware of the purchase decision process during this period and to develop residential projects to meet the needs 
of customers in the future. 
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กิตติกรรมประกาศ 
  

วิทยานิพนธ์ฉบับนี้สำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีด้วยความอนุเคราะห์จาก รศ.ดร.บุษรา โพวาทอง อาจารย์
ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ที่ได้สละเวลาอันมีค่าให้คำแนะนำในทุกกระบวนการที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการวิจัย
ด้วยความทุ่มเท ให้คำปรึกษาที่ดี อีกทั้งยังให้กำลังใจกับผู้วิจัยเสมอมา และขอขอบพระคุณคณะกรรมการสอบ
วิทยานิพนธ์ รศ.ดร.ฉวีวรรณ เด่นไพบูลย์ ผศ.ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภัทร และ อจ.ดร.ขวัญรัฐ ส่วนพงษ์ ที่ให้เกียรติ
เป็นกรรมการในการสอบวิทยานิพนธ์ รวมถึงให้คำแนะนำเพื่อแก้ไขวิทยานิพนธ์ให้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 

ขอขอบพระคุณผู้ซื้อและผู้ประกอบการโครงการทาวน์โฮมทุกท่านที่ได้ให้ข้อมูลอันมีค่า  รวมถึงสละ
เวลาในการสัมภาษณ์ให้ความสนับสนุนช่วยเหลือในการเก็บข้อมูลต่างๆ ที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งในงานวิจัยนี้ 

ขอบคุณเพื่อนในกลุ่ม พี่พราว แพรวา ตาต้า และเพื่อนร่วมรุ่น C34 ทุกคนที่ให้ความช่วยเหลือ 
คำแนะนำ และกำลังใจที่ดีเสมอมา 

สุดท้ายนี้ขอขอบคุณผู้อยู่เบื้องหลังความสำเร็จนี้ คือ ครอบครัว “ลุง” เป็นผู้สนับสนุนหลักในทุก
อย่าง เป็นแรงบันดาลใจในความสำเร็จคร้ังนี้ และให้กำลังใจที่ดีมาโดยตลอด 
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 ภาพที่ 0.1 วัฏจักรอสังหารมิทรัพย์ 
ที่มา : Mueller, Real Estate Finance 1995 

 

บทที่ 1 

บทนำ 

 

1.1 ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 
                ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีความสำคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ

ไทย โดยคิดเป็นร้อยละ 8 ของผลิตภัณฑ์รวมในประเทศ (Gross Domestic Product: GDP) 

(กรุงเทพธุรกิจ , 2564) ด้วยเหตุผลหลัก คือ เป็นธุรกิจที่มีเงินหมุนเวียนสูง และก่อให้เกิดความ

เชื่อมโยงกับธุรกิจอ่ืนอีกหลายประเภท เช่น การก่อสร้าง สถาบันการเงิน เฟอร์นิเจอร์ และการจ้าง

งาน เป็นต้น ในวัฏจักรอสังหาริมทรัพย์ของประเทศไทย สภาวะการฟ้ืนตัว (Recovery) เป็นช่วงเวลา

ที่เปรียบเสมือนฟ้าหลังฝนที่เศรษฐกิจกำลังขยายตัวหลังเผชิญความตกต่ำ การผลิตและการจ้างงาน

มากขึ้นส่งผลให้อุปสงค์เริ่มดูดซับอุปทานส่วนเกินที่ถูกสร้างขึ้นระหว่างระยะเติบโต  สภาวะการขยาย

เพ่ิมการลงทุน (Expansion) ในระยะนี้จะถูกขับเคลื่อนด้วยการเติบโตทางเศรษฐกิจ การจ้างงานที่

มากข้ึนส่งผลต่อกำลังซื้อของประชากร เมื่อสถานการณ์เศรษฐกิจดีขึ้นนักลงทุนเริ่มมีความเชื่อมั่นแล้ว

จึงเกิดการลงทุนเพ่ือตอบสนองความต้องการที่เพ่ิมขึ้น สภาวะสูงสุดของการลงทุน (Hyper supply) 

เป็นช่วงที่นักลงทุนต้องมีการตัดสินใจขายเพ่ือระบายสินค้า เพื่อให้ได้ผลกำไรที่เหมาะสมที่สุด แต่กลับ

ต้องสะดุดเพราะวิกฤตโควิด-19 จนเกิดผลกระทบต่อเนื่องให้กับบริษัทอสังหาริมทรัพย์ และสภาวะ

ถดถอย (Recession) กิจกรรมทางเศรษฐกิจจะชะลอการเติบโต นักลงทุนหยุดโครงการใหม่และการ

ก่อสร้างก็ลดลง ในขณะเดียวกันอัตราการจ้างงานที่ต่ำก็ส่งผลให้กำลังซื้ออ่อนแอ ความต้องการ

อสังหาริมทรัพย์ต่ำไปด้วย ช่วงนี้ภาครัฐเริ่มออกนโยบายกระตุ้น ในขณะที่ภาคเอกชนจัดโปรโมชั่นเพื่อ

ระบายสินค้า        
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ในหลายครั้งที่เกิดวิกฤตที่ทำให้เศรษฐกิจตกต่ำรัฐบาลจึงมักกระตุ้นเศรษฐกิจผ่านมาตรการที่เกี่ยวข้อง

กับธุรกิจทางด้านอสังหาริมทรัพย์ เพราะหากธุรกิจนี้ฟื้นตัวได้ก็จะเป็นส่วนสำคัญที่จะทำให้ธุรกิจอ่ืนๆ

ฟ้ืนตัวตามด้วยแต่ในทางกลับกันการหดตัวของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็ส่งผลกระทบให้ธุรกิจอ่ืนที่

เกี่ยวข้องหดตัวตามไปด้วยอย่างไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ (กรุงเทพธุรกิจ, 2564) ทั้งนี้สถานการณ์การ

แพร่ระบาดของโควิด-19 ก็ได้ส่งผลกระทบอย่างหนักโดยธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็เป็นหนึ่งที่ได้รับ

ผลกระทบอย่างหนักเช่นเดียวกัน 

                ผลจากการแพร่ระบาดโรคโควิด-19 ทำให้การใช้ชีวิตของมนุษย์ได้มีการเปลี่ยนแปลงไป

ทั้งการดำเนินชีวิต การทำงานที่บ้าน การเรียน การเว้นระยะห่างทางสังคมหรื อทำกิจกรรมที่ไม่

สามารถออกไปทำได้ในช่วงวิกฤต สถานการณ์การแพร่ระบาดโรคโควิด -19 นี้จึงทำให้เห็นถึง

ความสำคัญของที่อยู่อาศัยมากขึ้น และทางด้านธุรกิจอสังหาริมทรัพย์นั้นก็ได้รับผลกระทบจาก

สถานการณ์ในครั้งนี้ด้วยไม่ว่าจะเป็นในด้านของผู้ประกอบการที่ผลิตบ้านแนวราบหรื อแนวสูงสิ่ง

เหล่านี้เป็นประเด็นที่น่าสนใจว่าในช่วงของสถานการณ์โควิด-19 ผู้คนมีความสนใจที่จะซื้อบ้านหรือ

คอนโดมิเนียมมากกว่ากัน เนื่องจากมีการดำเนินชีวิตที่เปลี่ยนไป ต้องการพ้ืนที่ในการเว้นระยะห่าง

ทางสังคมหรือมีสิ่งแวดล้อมที่ดีต่อสุขภาพ โดยจากข้อมูลข่าวสารในโลกออนไลน์ต่างๆ ได้นำมา

วิเคราะห์ว่าในช่วงสถานการณ์โควิด-19 พบว่าคอนโดมิเนียมได้มีการชะลอการซื้อมากถึง ร้อยละ 60  

(เกียรตินาคินภัทร, 2563) ขณะที่บ้านแนวราบกลับมีคนสนใจที่จะซื้อมากขึ้น ทั้งบ้านเดี่ยว บ้านแฝด 

หรือบ้านทาวน์เฮาส์/ทาวน์โฮม แม้ว่าจะมีคนในบางกลุ่มที่ยังกังวลกับสถานการณ์วิกฤตในครั้งนี้อยู่

และยังไม่กล้าที่จะซื้อหรือลงทุนเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์ จากภาพรวมสถานการณ์ด้านอุปทานที่อยู่

อาศัยแนวราบ โครงการที่อยู่อาศัยเปิดขายใหม่ในกรุงเทพฯ-ปริมณฑล ช่วงไตรมาส 1 ปี 2563 มี

จำนวน 68 โครงการ มีหน่วยในผังรวม 15,932 หน่วย โดยลดลงร้อยละ -35.8 และร้อยละ -17.7 

เมื่อเทียบกับปี 2562 ซึ่งมีจำนวน 106 โครงการ 19,369 หน่วย เมื่อพิจารณาแยกตามประเภทที่อยู่ 

เปิดขายใหม่ พบว่าโครงการบ้านจัดสรรมีการเปิดขายใหม่จำนวน 45 โครงการ 8,821 หน่วย ซึ่ง

จำนวนโครงการลดลงแต่จำนวนหน่วยเพ่ิมขึ้นร้อยละ 14.2 เมื่อเทียบกับปี 2562 ซึ่งมีจำนวน 72 

โครงการ 7,724 หน่วย ส่วนโครงการอาคารชุดมีการเปิดขายใหม่จำนวน 23 โครงการ 7,111 หน่วย 

ลดลงจากปี 2562 ซึงมีจำนวน 34 โครงการ 11,645 หน่วย (ภาพที่ 1.1) ในด้านของประเภทและ

ราคาขาย อาคารชุดร้อยละ 44.6 เปิดขายในระดับราคา 2.01-3.00 ล้านบาท โครงการบ้านจัดสรร

แบ่งออกเป็นทาวน์เฮ้าส์ร้อยละ 38 เปิดขายในระดับราคา 2.01-3.00 ล้านบาท สำหรับบ้านแฝดร้อย

ละ 8.7 เปิดขายในระดับราคา 3.01-7.50 ล้านบาท ส่วนบ้านเดี่ยวเปิดขายร้อยละ 8.6 เปิดขายใน
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ระดับราคา 5.01-7.50 ล้านบาท สถานการณ์ด้านอุปสงค์ที่อยู่อาศัยการโอนกรรมสิทธิ์ที่อยู่อาศัยใน

กรุงเทพฯ-ปริมณฑล มีจำนวน 45,678 หน่วย โดยจำนวนหน่วยลดลงร้อยละ -4.4 เมื่อเทียบกับปี 

2562 ซึ่งมีจำนวน 47,770 หน่วย ทั้งนี้การโอนกรรมสิทธิ์ห้องชุดมีจำนวน 22,329 หน่วย ร้อยละ 

48.9 ทาวน์เฮาส์มีการโอนจำนวน 13,716 หน่วย คิดเป็นร้อยละ 30.0 บ้านเดี่ยวมีการโอนจำนวน 

6,143 หน่วย คิดเป็นร้อยละ 13.4 และบ้านแฝดมีการโอนจำนวน 1,741 หน่วย คิดเป็นร้อยละ 3.8 

ตามลำดับ (ภาพที่ 1.2) 

  

 

 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที่ 0.2 โครงการที่อยู่อาศัยเปดิขายใหม่กรุงเทพฯ-ปริมณฑล ไตรมาส 1 ปี 2563 
ที่มา : ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห ์

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

ภาพที่ 0.3 จำนวนหน่วยของการโอนกรรมสิทธ์ิที่อยู่อาศัย ไตรมาส 1 ปี 2563 

ที่มา : ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย ์ธนาคารอาคารสงเคราะห ์
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             ผลสำรวจการซื้อที่อยู่อาศัยในช่วงสถานการณ์โควิด-19 คนส่วนใหญ่หันมาสนใจที่อยู่อาศัย

แนวราบ เนื่องจากสามารถตอบโจทย์ด้านพ้ืนที่ใช้สอยในยุค New normal ผู้ซื้อส่วนใหญ่สนใจซื้อที่

อยู่อาศัยแนวราบ ในกลุ่มบ้านเดี่ยว บ้านแฝด ในระดับราคาบ้านไม่เกิน 3 ล้านบาท แต่ก็ยังมีข้อจำกัด

ของกำลังซื้อที่ยังอ่อนแอ เนื่องจากเศรษฐกิจที่ไม่ดี ซึ่งเป็นระดับราคาที่อาจเข้าถึงแนวราบประเภท

บ้านเดี่ยวบ้านแฝดค่อนข้างยาก จึงเป็นโอกาสของตลาดทาวน์โฮมมากกว่าที่ผู้คนสนใจซื้อในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 เนื่องด้วยราคาบ้าน และพ้ืนที่ใช้สอยที่ตอบโจทย์ ทำเลที่เปิดตัวที่อยู่อาศัยในปี 

2563 แนบราบส่วนใหญ่อยู่ในเขตดอนเมือง คิดเป็นร้อยละ 11 ซึ่งประกอบไปด้วยโครงการทาวน์     

โฮมจำนวน 11 โครงการ บ้านเดี่ยว 3 โครงการ รองลงมาพหลโยธิน ประกอบไปด้วยโครงการบ้าน

เดี่ยว 4 โครงการ ทาวน์โฮม 5 โครงการ และสายไหม บ้านเดี่ยว 5 โครงการ บ้านแฝด 3 โครงการ

ทาวน์โฮม 7 โครงการ ทั้งนี้จะเห็นได้ว่าส่วนใหญ่ที่อยู่อาศัยที่เปิดตัวมักจะเป็นโครงการประเภททาวน์

โฮม (ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจ, 2565) 

             พฤติกรรมการค้นหาที่อยู่อาศัยผ่านช่องทางออนไลน์ของคนหาบ้านยุคนี้  ร้อยละ 50 จะ

พิมพ์คำค้นหาตามสิ่งที่ตัวเองต้องการหรือสนใจ (Free Text) เช่น “สถานีรถไฟฟ้า” คิดเป็นร้อยละ 

10 ของการค้นหาทั้งหมด เป็นต้น ในขณะที่อีกกลุ่มจะใช้คำค้นหา (Keyword) เกี่ยวกับทำเลที่ตั้ง   

ของอสังหาฯ แบบเฉพาะเจาะจง เช่น ค้นหาด้วยจังหวัด, เขต/อำเภอ, แขวง/ตำบล คิดเป็นร้อยละ 40 

ของการค้นหาทั้งหมด โดยกรุงเทพมหานคร ก็ยังเป็นจังหวัดที่ครองความนิยมมีการค้นหาอสังหาฯ 

มากที่สุดในช่วงครึ่งปีแรก รองลงมาเป็น เชียงใหม่, นนทบุรี, ชลบุรี และสมุทรปราการ ตามลำดับ 

(ศูนย์อสังหาริมทรัพย์, 2564) 

            สำหรับพื้นที่ของกรุงเทพมหานครมีการขยายตัวออกมาไกลกว่าเดิม พ้ืนที่ในโซน จตุจักร , 

5 แยกลาดพร้าว, รัชโยธิน ถูกเรียกว่า North CBD เพราะเป็นอีกศูนย์รวมสำนักงานบริษัทใหญ่

หลายแห่ง ทำให้ความต้องการด้านที่อยู่อาศัยของกรุงเทพฯ ตอนเหนือเพิ่มสูงขึ้น ซึ่ง ดอนเมืองก็ถือ

เป็นพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครตอนบนที่มีรอยต่อระหว่างกรุงเทพฯ -ปทุมธานี-นนทบุรี เรียงรายไป

ด้วยสถานที่สำคัญทั้งสนามบินดอนเมือง ห้าง ร้านค้า โรงพยาบาล และที่สำคัญมีสถานที่ราชการที่

สำคัญหลายแห่ง เมื่อมาพิจารณาถึงการเดินทางพ้ืนที่ดังกล่าวสามารถเดินทางได้อย่างสะดวกมีถนน

วิภาวดีเป็นทางหลวงหมายเลข 31 เชื่อมต่อถนนในกรุงเทพมหานครกับถนนพหลโยธินสู่ภาคกลาง

ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย และยังเชื่อมกับถนนแจ้งวัฒนะ และติวา

นนท์อีกด้วย พร้อมทั้งยังมีทางด่วนและทางคู่ขนานอย่างทางยกระดับดอนเมืองโทล์เวย์ที่อยู่บนถนน

https://www.baania.com/p/%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://www.baania.com/p/%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%87_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%99_(%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2)
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วิภาวดีรังสิต และทางด่วนแจ้งวัฒนะ-บางปะอิน ซึ่งสามารถเชื่อมกับทางด่วนศรีรัช นอกจากเดินทาง

ด้วยรถส่วนตัวแล้วการสัญจรด้วยรถสาธารณะหรือรถตู้ ในปัจจุบันก็สามารถเดินทางด้วยรถไฟฟ้าสาย

สีแดงบางซื่อ-รังสิตได้อีกเช่นกัน 

 จากที่กล่าวมาในข้างต้นทำให้ “ดอนเมือง” เป็นหนึ่งในพ้ืนที่ที่ได้รับความนิยมในการค้นหา

ข้อมูลด้านที่อยู่อาศัย และข้อมูลความต้องการที่อยู่อาศัยจาก baania.com สามารถสรุปได้ดังนี ้

 

 

  

 

 

 

 

 
ภาพที่ 0.4 การค้นหาข้อมูลดา้นท่ีอยู่อาศัยพื้นท่ีดอนเมือง กรุงเทพฯ 

ที่มา : Baania.com 

             จากภาพที่ 1.3 จะแสดงให้เห็นว่าในการค้นหาช่วงระยะเวลา 1 ปี (1 เมษายน 2563 – 31 

มีนาคม 2564) ที่อยู่อาศัยบริเวณดอนเมืองมีการค้นหามากขึ้นจากช่วงเวลาเดิมในปีก่อนหน้าเพ่ิมขึ้น

ถึงร้อยละ 9 และการค้นหาเฉลี่ยนคิดเป็น 2,148 user/เดือน โดยกลุ่มคนที่หามากที่สุดคือกลุ่มคน

ช่วงวัย 25- 34 ปี 

  

 

 

 

 
ภาพที่ 0.5 การค้นหาตามประเภทท่ีอยู่อาศัย 

ที่มา : Baania.com 
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ภาพที่ 1.6 : การค้นหาตามประเภทท่ีอยู่อาศัย และระดับราคา 

ที่มา : Baania.com 

 

 เมื่อพิจารณาการค้นหาตามประเภทที่อยู่อาศัยในภาพที่ 1.4 พบว่า ที่อยู่อาศัยประเภททาวน์

โฮมเป็นที่อยู่อาศัยที่คนค้นหามากที่สุด รองลงมาเป็นบ้านเดี่ยวและคอนโดมิเนียม ตามลำดับ และ

ระดับราคาของทาวน์โฮมที่ถูกค้นหามากที่สุดนั้น อยู่ในช่วงราคา 2-3 ล้านบาท ดังภาพที่ 1.5 จาก

ข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น ทาวน์โฮม ช่วงราคา 2-3 ล้านบาท จึงจัดเป็นประเภทที่อยู่อาศัยที่พบมากและ

มีแนวโน้มที่จะเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องในย่านดอนเมือง  เนื่องด้วยเป็นระดับราคาที่ผู้บริโภคสามารถซื้อ

ได้ มีพ้ืนที่ใช้สอยและมีบริเวณบ้านที่เหมาะกับครอบครัวขนาดเล็กถึงขนาดกลาง หรือกลุ่มผู้ที่จะเริ่ม

สร้างครอบครัว ทาวน์โฮมจึงตอบโจทย์ของผู้ซื้อในกลุ่มนี้ได้เป็นอย่างดี (ติงค์ออฟลิฟวิ่ง, 2565)  

  จากข้อมูลข้างต้นแสดงให้เห็นถึงความต้องการซื้อทาวน์โฮมแนบราบที่เพ่ิมขึ้น ในเขตดอน

เมือง ระดับราคา 2-3 ล้านบาท แม้ในช่วงสถานการณ์โควิด-19  ผู้วิจัยจึงเกิดคำถามในงานวิจัยว่า 

สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด -19 ผู้ที่ซื้อที่อยู่อาศัยทาวน์โฮมในเขตดอนเมืองมี

กระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างไร และปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อมากน้อย

เพียงใด ทั้งนี้ งานวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการทางด้านการวางแผนพัฒนาโครงการเพ่ือ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้โดยเฉพาะความต้องการที่เปลี่ยนไปในช่วงสถานการณ์โควิด -

19 รวมถึงในอนาคต  

1.2 คำถามในงานวิจัย 
1) โครงการทาวน์โฮมในราคาระดับปานกลาง เขตดอนเมือง ที่เปิดขายระหว่าง พ.ศ. 2563-

2565 ในช่วงสถานการณ์ โควิด-19 มีลักษณะอย่างไรและมีพ้ืนที่ใดที่ตอบสนองการใช้ชีวิต

ในช่วงสถานการณ์ดังกล่าว 
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2) ผู้ซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มีลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิมเป็น

อย่างไร 

3) ผู้ซื้อมีเหตุผลสำคัญอย่างไรในการตัดสินใจซื้อบ้านในช่วงสถานการณ์โควิด-19 และ

สถานการณ์ดังกล่าวส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อมากน้อยเพียงใด 

4) ในการตัดสินใจซื้อบ้านในช่วงเวลาดังกล่าว ผู้ซื้อมีการเตรียมตัวในการตัดสินใจซื้ออย่างไร 

1.3 วัตถุประสงค์ 
1) เพ่ือศึกษาลักษณะโครงการทาวน์โฮมราคาระดับปานกลาง เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์

โควิด-19 ที่เปิดขาย พ.ศ. 2563-2565 

2) เพ่ือศึกษาลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อทาวน์โฮม เขตดอนเมือง 

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

3) เพ่ือศึกษาสาเหตุและกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม เขตดอนเมือง  

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

4) เพ่ือวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการตัดสินใจซื้อกับปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 

1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ 
           กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ผู้บริโภคที่สนใจซื้อสินค้าอย่างใดอย่างหนึ่ง โดย

พิจารณาจากความต้องการซื้อโดยประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน 1) การรับรู้ถึงความต้องการที่อยู่อาศัย 

2) การสืบค้นข้อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ 5) ความรู้สึกหลังการซื้อ  

           ทาวน์โฮม หมายถึง บ้านที่สร้างติดต่อกันตั้งแต่  2 หน่วยขึ้นไป โดยมีผนังกั้นระหว่างบ้าน

เป็นกำแพงเดียวกัน มีขนาด 2-3 ชั้น ตัวบ้านอยู่ลึกเข้ามาจากริมถนนมีบริเวณหน้าบ้านเพ่ือใช้เป็น

พ้ืนที่ทำประโยชน์ต่างๆได้ บนที่ดินตั้งแต่ 16 ตารางวาขึ้นไป และกว้างไม่ต่ำกว่า 4 เมตร ลึก 16 เมตร

ขึ้นไป (รวี วงศ์สงวน, 2560) 

           ระดับราคาปานกลาง ในงานวิจัยหมายถึง โครงการทาวน์โฮมระดับราคา 2-3 ล้านบาท 

เป็นระดับราคาปานกลาง (Main class) ซึ่งเป็นระดับราคาท่ีผู้ซื้อส่วนมากสามารถซื้อได้ 

1.5 ขอบเขตของการศึกษา          
         1.5.1 ขอบเขตด้านกรณีศึกษา 

              กำหนดกรณีศึกษาจากการเลือกโครงการทาวน์โฮม ในเขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร 

จากทั้ง 9 โครงการ โดยแบ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างตามเกณฑ์ ดังนี้ 

1) โครงการทาวน์โฮม ที่เปิดขายระหว่าง พ.ศ. 2563-2565 ในช่วงสถานการณ์โควิด-19  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 8 

2) โครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง 2-3 ล้านบาท 

3) เป็นโครงการที่เป็นของบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ประเทศไทย 2 โครงการ 

และโครงการของบริษัทท่ีไม่ได้จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ 2 โครงการ   

         1.5.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

              งานวิจัยนี้มุ่นเน้นไปที่กระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านทาวน์โฮม เขตดอนเมือง ที่เปิดขาย

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ในช่วงปี 2563-2565 โดยเนื้อหาในงานวิจัยครั้งนี้ จำแนกเป็น 3 ส่วน

หลัก ได้แก่ ลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อ ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ และวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อ  

         1.5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

               ผู้วิจัยเก็บข้อมูลด้านทุติยภูมิเกี่ยวกับลักษณะโครงการทาวน์โฮมจากเว็บไซต์ของโครงการ

ต่างๆที่ได้คัดเลือกมาเป็นกรณีศึกษา โครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ที่เปิดขายระหว่าง พ .ศ. 

2563-2565 เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 รวบรวมข้อมูลตั้งแต่เดือนมกราคม - สิงหาคม 

2565 และสัมภาษณผ์ู้ประกอบการและผู้ซื้อทาวน์โฮมตั้งแต่เดือนกันยายน - ธันวาคม 2565 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1) เป็นแนวทางสำหรับผู้ประกอบการในการปรับปรุงองค์ประกอบการพัฒนาโครงการที่อยู่

อาศัย ในด้านลักษณะที่อยู่อาศัย ด้านทำเลที่ตั้ง ด้านการตั้งราคาในช่วงสถานการณ์วิกฤต 

ด้านโปรโมชั่น ด้านการส่งเสริมการขาย และสอดคล้องไปยังกระบวนการตัดสินใจซื้อให้ตรง

กับความต้องการของผู้ซื้อที่อยู่อาศัยระดับราคาปานกลาง เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์

โควิด-19 

2) เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคที่จะใช้ข้อมูลในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยให้เหมาะสมกับ

ลักษณะความต้องการ 

3) เพ่ือที่จะสามารถอธิบายทัศนคติและพฤติกรรมของผู้ซื้อที่อยู่อาศัย สำหรับนำมาวางแผน

พัฒนาสาธารณูปโภค เพ่ือรองรับการขยายตัวของที่อยู่อาศัยในอนาคต 
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

           งานวิจัยฉบับนี้ เป็นการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อท่ีอยู่อาศัยของผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับ

ราคาปานกลาง เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 โดยผู้วิจัยได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกที่อยู่อาศัย 
           Friedmann and Alonso (1975) กล่าวว่า การเลือกที่อยู่อาศัยไม่ว่าจะเป็นบริเวณในเมือง

หรือนอกเมืองจะมีความสัมพันธ์กันทางด้านของทำเลที่ตั้ง ราคา สภาพสิ่งแวดล้อม สิ่งอำนวยความ

สะดวก สาธารณูปโภค สาธารณูปการ ที่มีการเข้าถึงของที่อยู่อาศัยอย่างมีประสิทธิภาพสามารถช่วย

ให้ผู้อาศัยได้รับการบริการที่ทั่วถึง การเลือกบริเวณของที่อยู่อาศัยควรพิจารณาปัจจัย 3 ประการ คือ 

1) ทำเลที่ตั้งของที่อยู่อาศัยจะมีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อม ระยะห่างของสถานที่ทำงาน 2) ราคา

ของที่อยู่อาศัยจะมีความสัมพันธ์กับรายได้ ความสามารถในการจ่าย และค่าใช้จ่ายในครัวเรือน 3) 

ลักษณะของที่อยู่อาศัยจะมีความสัมพันธ์กับความต้องการ ความพึงพอใจของผู้อยู่อาศัย 

           การเลือกที่อยู่อาศัยนั้นผู้อยู่อาศัยใช้เกณฑ์ในการเลือก ดังนี้    

1) ทำเลที่ตั้ง ซึ่งมีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของที่อยู่อาศัย เช่น ลักษณะของชุมชุม 

ลักษณะโดยรอบของที่อยู่อาศัยสภาพสิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติ 

2) ความปลอดภัยและความสะดวกในการเดินทางเข้ามายังที่อยู่อาศัย ไม่ว่าจะเป็นโดยรถ

ส่วนตัว หรือรถสาธารณะ และใกล้กับแหล่งสถานที่ทำงาน สถานที่ศึกษา 

3) มีความสะดวกในการจัดหาอุปโภค บริโภค เช่น ตลาด ซุปเปอร์มาร์เก็ต และแหล่งซื้อของ 

4) ความสัมพันธ์ราคาของที่อยู่อาศัยกับรายได้ และค่าใช้จ่าย เช่น ในส่วนของรายได้ รายจ่าย

ของแต่ละครัวเรือนไม่เท่ากัน คนที่มีความสามารถในการจ่ายก็จะสามารถเลือกบริการหรือที่

อยู่อาศัยที่ดี ทำเลที่ชอบ ส่วนผู้ที่มีรายได้ปานกลางถึงน้อยก็จะมีข้อกำหนดในการเลือกใช้

บริการหรือซื้อที่อยู่อาศัยที่ถูกกว่าและใกล้แหล่งทำงานเพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางได้ 

5) ขนาดของครอบครัวหรือจำนวนสมาชิกในครอบครัว เช่น ครอบครับใหญ่ต้องการที่อยู่อาศัย

ที่เพียงพอต่อคนในครอบครัว ส่วนคนโสดจะมีความอิสระในการเลือกซื้อมากกว่าคนที่มี

ครอบครัวแล้ว 

6) ลักษณะที่อยู่อาศัยมีความสัมพันธ์ต่อความต้องการของผู้อยู่อาศัย เช่น บางคนต้องการที่อยู่

อาศัยที่มีสิ่งแวดล้อมที่ดี รวมถึงสิ่งอำนวยความสะดวกท่ีครบครัน หรือเทคโนโลยีของบ้านที่มี
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ความทันสมัยมากขึ้น ตอบโจทย์ของในยุคปัจจุบัน  ส่วนในบางคนอาจจะไม่ได้คำนึงถึงสิ่ง

เหล่านี้ 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
                ชูชัย สมิทธิไกร (2562) กล่าวว่าเมื่อผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าหรือบริการหนึ่งๆ 

สิ่งใดคือสาเหตุที่ทำให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการที่จะซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ผู้บริโภคมีวิธีการในการ

ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการอย่างไร และใช้หลักเกณฑ์อะไรในการพิจารณาตัดสินว่าสินค้า

หรือบริการนั้นดีจริง ทั้งนี้เพื่อให้การบริโภคสามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างเหมาะสมและเกิด

ความพึงพอใจมากท่ีสุด ดังนั้นก่อนที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือการบริการ ผู้บริโภคจะมีการทำสิ่งต่างๆ 

เพ่ือให้ตนเองสามารถตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ ได้อย่างถูกต้อง เช่นการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ

สินค้า การประเมินทางเลือก 

                  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักรู้

ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ  

1) การตระหนักรู้ถึงปัญหา (Problem recognition)  

              ในขั้นตอนแรกผู้บริโภคจะรับรู้ถึงความต้องการของตนเอง ซึ่งสิ่งกระตุ้นจะเกิดจากสิ่งเร้า

ภายใน เช่น ความหิว ความกระหาย หรือสิ่งเร้าภายนอก เช่น เกิดการกระตุ้นจากสื่อโฆษณา

ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่ทำให้ผู้บริโภครู้สึกต้องการผลิตภัณฑ์นั้น เป็นต้น  

2) การค้นหาข้อมูล (Information search)  

               เป็นช่วงที่ผู้บริโภคถูกกระตุ้นให้เกิดความต้องการ จึงได้ทำการค้นหาข้อมูลที่สำคัญ

ประกอบไปด้วย ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ ราคาสินค้า และบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการได้ ซึ่ง

สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

               แหล่งข้อมูลภายใน (internal) หมายถึง กระบวนการทางจิตใจของผู้บริโภคจากความ

ทรงจำทั้งในทางที่ดี และไม่ดี ซึ่งเป็นความรู้สึกของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์นั้นๆ  

               แหล่งข้อมูลภายนอก (external) หมายถึง เป็นกระบวนการการค้นหาข้อมูลจากภายใน

ที่ยังไม่เพียงพอ โดยการค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆ รวมถึงสื่อโซเชียลมิเดีย การสอบถามข้อมูลจาก

ผู้ขาย และการค้นหาจากสังคมของผู้บริโภค ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน คนรู้จักที่สามารถบอก

ประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น  

3) การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation)  
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              เป็นขัน้ตอนหลังจากที่ผู้บริโภคได้ค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์แล้วก็จะเป็นขั้นตอนของ

การประเมินทางเลือกต่างๆ ที่มีโดยพิจารณาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เพ่ือตัดสินใจเลือกสิ่งที่ต้องการ

มากที่สุด ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคต้องกำหนดเกณฑ์ในการเลือกต่างๆ โดยการเปรียบเทียบความแตกต่าง

เพ่ือส่งผลไปยังความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง เพ่ือนำไปสู่การพิจารณาเป็นทางเลือกที่ดี 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision)  

               หลังจากการประเมินทางเลือกต่างๆ แล้ว จะเป็นขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อ โดยการ

รับรู้ทางเลือกที่ดีที่สุดว่าเป็นทางเลือกใดแล้ว หรือความพึงพอใจในสินค้าและบริการของผู้ขาย และใน

การทำให้กระบวนการตัดสินใจซื้อเสร็จสมบูรณ์ คือ การได้เป็นเจ้าของสินค้า โดยจะมีการตัดสินใจ

บ่อยๆ เช่น ปริมาณการซื้อ ช่องทางการซื้อ วิธีการชำระก็จะมีชำระด้วยเงินสด ด้วยบัตรเครดิต หรือ

การผ่อนชำระ เป็นต้น   

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior)  

                เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์แล้วผู้บริโภคจะต้องตัดสินว่าคุณภาพของสินค้าอยู่ในระดับความพึง

พอใจระดับใด หรือสอดคล้องกับความต้องการหรือไม่ หากมีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ก็จะส่งผลให้

กลับมาซื้อซ้ำหรือแนะนำให้บุคคลอ่ืนได้รู้จัก แต่หากไม่พึงพอใจก็อาจจะทำให้เกิดการเลิกซ้ือ การแชร์

ประสบการณ์ที่ไม่ดีให้กับผู้อ่ืนได้รับรู้ จึงต้องการมีการติดตามข้อมูลหลังการซื้อเพ่ือทราบข้อคิดเห็น

ต่างๆ ที่สามารถนำมาพัฒนาแก้ไขต่อไป 

2.3 แนวคิดการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยในช่วงภาวะวิกฤต 
              สถานการณ์ที่เกิดภาวะวิกฤตที่ต้องมีการจัดการหลีกเลี่ยงหรือแก้ไขความเสียหายที่เกิดขึ้น 

หรือวิกฤตด้านความปลอดภัย ซึ่งเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว และกะทันหันแบบไม่สามารถตั้งตัวได้ทันส่งผล

เสียเป็นวงกว้างทั้งทางด้านการประกอบธรุกิจ การทำงานของหน่วยงานหรือองค์กรต่างๆ  

              การตัดสินใจซื้อในช่วงภาวะวิกฤต จะต้องมีการศึกษาข้อมูลเบื้องต้นของผลิตภัณฑ์ที่สนใจ

จะซื้อ เพ่ือลดผลกระทบที่ตามมาข้างหลังไม่ว่าจะเป็นทางด้านของราคา ความคุ้มค่า ลักษณะการ

นำมาใช้งาน เพราะต่างจากสถานการณ์ปกติในภาวะวิกฤตจึงต้องมีความรอบคอบ รอบรู้ในผลิตภัณฑ์

นั้นๆ เช่น ในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยในช่วงภาวะวิกฤต ผู้ซื้อจะต้องค้นหาข้อมูลทางด้านทำเล ราคา 

โปรโมชั่น ลักษณะโครงการที่อยู่อาศัย ให้เหมาะสมกับตนเองให้มากที่สุด เพราะที่อยู่อาศัยเป็นสิ่งที่

สำคัญและมีราคาสูงในการตัดสินใจจึงต้องมีขั้นตอนที่รอบคอบในการซื้อไม่ว่าจะเป็นความสามารถใน

การจ่าย รายรับครัวเรือน รายการจ่ายครัวเรือนในแต่ละเดือนสิ่งเหล่านี้ก็ต้องนำมาพิจารณาด้วยใน

การตัดสินใจซื้อ 
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              ศูนย์อสังหาริมทรัพย์ (2564) อุปสรรคสำคัญที่สุดในการซื้อบ้านในภาวะวิกฤตนั้น คือ 

ความไม่มั่นคงในอาชีพและรายได้ ตลอดจนสภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ที่ส่งผลทำให้กำลังซื้อ กำลัง

จับจ่ายใช้สอย มีไม่เพียงพอต่อการแบกรับภาระในการเป็นเจ้าของบ้าน และไม่สามารถการันตีได้ว่า

วิกฤตโควิด-19 จะจางหายไปจากประเทศไทยโลกใบนี้ ได้ เมื่อไหร่ ดังนั้น ในการตัดสินใจซื้อ

อสังหาริมทรัพย์จึงเป็นสิ่งที่ต้องทำอย่างรอบคอบ ผ่านกระบวนการคิดพิจารณาความพร้อมและความ

คุ้มค่าทุกด้านแล้วเป็นอย่างดี เพ่ือให้เป็นการซื้อที่ราบรื่น ปลอดภัย และนำมาซึ่งความสุขให้กับชีวิต

ได้มากที่สุด 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับวัฏจักรของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
              ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้อง และเชื่อมโยงกับปัจจัยต่างๆ ในระบบ

เศรษฐกิจมากมาย ปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ด้านอุปสงค์-อุปทานความ

ต้องการในการอยู่อาศัยจะส่งผลต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยเพ่ิมอัตราการซื้อขาย การเช่าเชิง

พาณิชย์ และการสร้างโครงการอสังหาริมทรัพย์ใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค สถาบัน

การเงิน องค์กรการเงินมีบทบาทสำคัญในการสนับสนุนธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยให้สินเชื่อสำหรับ

การสร้างและการลงทุนในอสังหาริมทรัพย์ รวมถึงการให้บริการทางการเงินอ่ืนๆ เช่น สินเชื่อที่

ดอกเบี้ยต่ำ การจัดหาเงินทุน และบริการทางการเงินต่างๆ และหน่วยงานราชการและกฎระเบียบที่

เกี่ยวข้อง รวมถึงธุรกิจอ่ืนๆ ที่มีความเกี่ยวข้อง เช่น บริษัทรับเหมาก่อสร้าง บริษัทออกแบบ ตกแต่ง 

บริษัทจัดหาและจำหน่ายวัสดุ เป็นต้น  

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 2.1 วัฏจักรธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

ที่มา: Mueller and Laposa, 1994 
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                Pyhrr, Roulac and Born (1994) กล่าวว่า วัฏจักรของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีอิทธิพล

ที่สำคัญต่อความสำเร็จหรือความล้มเหลวทางการเงินของนักลงทุน เนื่องจากวัฏจักรของธุรกิจนั้น

ส่งผลกระทบแบบกว้างขวางต่อเนื่องในด้านมูลค่าของอสังหาริมทรัพย์รวมถึงผลกำไรขาดทุนจากการ

ประกอบธุรกิจ วัฏจักรเฟ่ืองฟูและตกต่ำของอสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยนับว่าเป็นเรื่องปกติที่

จะต้องเกิดขึ้นตามการขับเคลื่อนของอุปสงค์ และอุปทานในตลาด ทั้งนี้วัฏจักรเฟ่ืองฟู และตกต่ำของ

ตลาดที่อยู่อาศัยแบ่งออกเป็น 4 ช่วง ดังนี้ 

1) ช่วงฟ้ืนตัว (Recovery) เมื่อราคาที่อยู่อาศัยอยู่ในระดับที่ต่ำมากทางรัฐบาลมักจะออก

มาตรการต่างๆ ในการกระตุ้นตลาด เช่น นโยบายด้านภาษีอากร นโยบายด้านอัตราดอกเบี้ย 

และนโยบายส่งเสริมการลงทุนเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจที่ทำให้ประชาชนเริ่มมีรายได้มากขึ้น ซึ่ง

เมื่อประกอบกับราคาขายลดต่ำลงมาก จะทำให้ประชาชนเกิดกำลังซื้อหรือความต้องการ

ขึ้นมาใหม่ ในการซื้อที่อยู่อาศัยก็จะเพ่ิมมากขึ้น ตลาดก็จะเริ่มกลับมาฟ้ืนตัวจากภาวะตกต่ำ 

และทำให้มีการลงทุนในโครงการใหม่เพ่ิมข้ึน ราคาที่อยู่อาศัย และท่ีดินก็จะเริ่มขยับตัวสูงขึ้น 

2) ช่วงบูม (Expansion) เป็นช่วงราคาที่อยู่อาศัย และราคาที่ดินจะพุ่งสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว 

เนื่องจากมีการกว้านซื้อของผู้ประกอบการ และนักลงทุนเพ่ือเก็งกำไร ในขณะเดียวกันความ

ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยจะเพ่ิมสูงมากขึ้น จนหน่วยขายที่อยู่อาศัยในตลาดไม่เพียงพอในการ

ขาย จึงผลักดันให้ราคาที่อยู่อาศัยปรับเพ่ิมสูงขึ้นอีก ซึ่งจากการที่ราคาของที่อยู่อาศัยเพ่ิม

สูงขึ้นจะกระตุ้นให้ผู้ประกอบการจัดหานักลงทุนและทำการผลิตเพ่ิมขึ้นเพราะในช่วงนี้

สามารถขายได้ดีรวมถึงมีกำไรที่สูง จะกระตุ้นให้ผู้ซื้อที่อยู่อาศัยจำนวนหนึ่งที่ซื้อโดยไม่มีความ

จำเป็นในการอยู่อาศัยแท้จริง ในส่วนของสถาบันการเงินก็ยังมีการแข่งขันกันปล่อยสินเชื่อกัน

เป็นจำนวนมาก เนื่องจากเห็นว่าความเสี่ยงในด้านสินเชื่อต่ำจากการที่มูลค่าทรัพย์สินซึ่งใช้

เป็นหลักประกันมีแนวโน้มสูงขึ้น ทำให้สามารถซื้อง่ายขายคล่องได้ผลตอบแทนในการลงทุน

ของผู้ประกอบการหรือนักลงทุนเพ่ือเก็งกำไรมีมากขึ้น จึงกระตุ้นให้ผู้ประกอบการ และนัก

ลงทุนเพื่อเก็งกำไรรายใหม่เข้ามาเพ่ิมข้ึน 

3) ช่วงถดถอย (Contraction) อยู่ในช่วงการผลิตที่อยู่อาศัยมีปริมาณที่มีมากเกินความต้องการ 

(Over Supply) จนทำให้เกิดการแข่งขันทางด้านการตลาด และการขายอย่างรุนแรง ราคาที่

อยู่อาศัย ราคาที่ดินที่สูงมากขึ้นในช่วงบูมจนทำให้กำลังซื้อตามไม่ทัน จึงมีการชะลอตัวลง

ของราคาค่อนข้างจะทรงตัว และไม่คุ้มกับการลงทุนเพ่ือขายต่อหรือเก็งกำไร เพราะมูลค่า

สินทรัพย์จะลงลงต่ำกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ แต่ในการซื้อที่อยู่อาศัยในช่วงนี้จะมาจากผู้ซื้อที่
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ต้องการที่อยู่อาศัยจริงเท่านั้น แต่เนื่องจากราคาบ้านที่เพ่ิมสูงขึ้นมาก ในช่วงตลาดบูมสูงเกิน

กว่าที่ผู้บริโภคทั่วไปที่จะหาซื้อบ้านหลังแรกจะซื้อได้ เนื่องจากรายได้ไม่ได้เพ่ิมขึ้นในระดับที่

ไล่ทันราคาบ้าน ความต้องการซื้อโดยรวมจึงเริ่มหดตัวลงอย่างเห็นได้ชัด 

4) ช่วงตกต่ำสุด (Recession) ในช่วงนี้แม้ว่าโครงการใหม่จะขึ้นน้อยลง แต่โครงการที่ต้องทำ

การก่อสร้างให้แล้วเสร็จนั้นยังมีอยู่มาก และปริมาณเหลือขายยังมีมาก ในขณะที่กำลังซื้อ

ยังคงหดตัว ทำให้ราคาที่ดินและที่อยู่อาศัยทรงตัวต่อไป แม้ว่าต้นทุนการผลิตจะสูงขึ้นและ

หากมีสถานการณ์ใดก็ตามที่จะส่งผลกระทบทางลบต่อกำลังซื้อของประชาชนเข้ามาสมทบ 

เช่น ภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ ภาวะตลาดหุ้นซบเซา ภาวะเงินดีและอัตราดอกเบี้ยเพ่ิงสูงมาก 

เกิดความไม่สงบภายในประเทศหรือต่างประเทศ ภาวะว่างงาน หรือภาวะอุบัติภัยต่าง ๆ 

เกิดขึ้นด้วยแล้ว ภาวะตลาดที่อยู่อาศัยที่อยู่ในระยะถดถอยก็จะกระชากตัวให้ไหลเลื่อนลงจน

เข้าสู่ “ภาวะตกต่ำ” หรือหากภาวะนี้เกิดข้ึนอย่างรวดเร็วและรุนแรง  

จากที่กล่าวมาข้างต้น พบว่าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความเชื่อมโยงและเป็นดัชนีที่บ่งชี้สภาพ 

ของเศรษฐกิจว่ามีแนวโน้มไปในทิศทางขาขึ้นหรือขาลง ทั้งนี้เมื่อเกิดสถานการณ์โควิด -19 ส่งผล

กระทบให้เศรษฐกิจชะลอการเติบโต การขายโครงการเริ่มช้าลง ราคาขายมีการปรับตัวลดลงหรือหยุด

นิ่ง ในขณะเดียวกันอัตราการจ้างงานที่ต่ำลงก็ส่งผลให้มีกำลังซื้ออ่อนแอ จะเห็นได้ว่าในช่วงเกิด

สถานการณ์โควิด-19 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์อยู่ในช่วงตกต่ำ 

 

2.5 งานวิจัยและวิทยานิพนธ์ที่เกี่ยวข้อง  
              ในงานวิจัยนี้ได้สืบค้นงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยในช่วง   

สถาการณ์โควิด-19  จำนวน 7 เรื่อง ดังตารางท่ี 1.1  
 

ตารางที่ 2.1 เปรียบเทียบวิทยานพินธ์ท่ีเกี่ยวข้อง 

ชื่อผู้แต่ง (ปี) ชื่องานวิจัย วัตถุประสงค์ ผลการศึกษา 
จิราวรรณ ศรีเปรม 
และ 
บุฏกา ปัณฑรุอัมพร  
(2564) 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อท่ีอยู่อาศัยภายหลัง
สถานการณ์ Covid-19 

เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อท่ีอยู่อาศยัในกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล 

การตัดสินใจในลำดับแรกปัจจยัหลักมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ ทัศนคติของ
คนท่ีชอบทั้งนอกและในเมือง ลำดบัท่ี
สอง คือทำเลที่ตั้ง ข้ึนอยู่กับปัจจัยของ
การรับรู้ของผูซ้ื้อ 

ธัช สหเมธาพัฒน์ และ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
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ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

ชื่อผู้แต่ง (ปี) ชื่องานวิจัย วัตถุประสงค์ ผลการศึกษา 

นลินี เหมาะประสิทธ์ิ  
(2564) 

ซื้ออสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ี
อยู่อาศัยในเขตอำเภอเมือง 
จังหวัดพิจิตร 

อสังหาริมทรัพย์ประเภทท่ีอยู่อาศยั 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและ
การตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพย์
ประเภทที่อยู่อาศัยในเขตอำเภอ
เมือง จังหวัดพิจิตร 

ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้ออสังหารมิทรัพย์
ประเภทที่อยู่อาศัยเขตอำเภอเมือง
จังหวัดพิจิตร มีความสำคัญเกีย่วกบั
ส่วนลดและแบบบา้นตัวอย่าง 

เจนจิรา ปราณี 
 (2562) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อบ้านจัดสรร ในเขต
จังหวัดชลบุร ี

เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร ด้าน
ประชากรศาสตร์ และด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 

การเลือกซื้อบ้านจัดสรรเพื่ออยู่อาศัยเอง 
มีระยะเวลาในการพิจารณก่อนการซื้อ 
1-2 ปี รูปแบบบ้าน และส่วนประสมทาง
การตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ชูศักดิ์ ศรีโสภา  
(2564) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อท่ีอยู่อาศัยของกลุ่ม
ผู้บริโภคเจนวายใน
กรุงเทพมหานคร 

เพื่อศึกษาทัศนคติ พฤติกรรม ด้าน
ประชากรศาสตร์ ด้านส่วนประสม
ทางการตลาด และศึกษารูปแบบ
ชีวิตยุค New normal ที่มีผลต่อ
พฤติกรรมเลือกซื้อท่ีอยู่อาศัยของ
กลุ่มผู้บริโภค Gen Y ที่อยู่อาศัยใน
กรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลตอ่
พฤติกกรรมเลือกซื้อ รูปแบบชีวิตยุค 
New normal มีผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มเจนวายที่อยู่
อาศัยในกรุงเทพมหานคร 

ปกรณ์ พันธ์จิตวุฒิชัย 
(2558) 

กระบวนการและปัจจัยการ
ตัดสินใจซื้อท่ีอยู่อาศยั
โครงการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ขนาดเล็ก: 
กรณีศึกษา เขตลาดพร้าว 
กรุงเทพมหานคร 

เพื่อศึกษาลักษณะเศรษฐกิจ สังคม 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ แลปัจจยั
ใดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อท่ีอยู่
อาศัยในโครงการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ขนาดเล็กของผู้ซือ้ 

โครงการขนาดเล็กท่ีมีการพัฒนา
โครงการ ท่ีมีความสอดคล้องกับลกัษณะ
เศรษฐกิจ สังคมของผูซ้ื้อ กระตุ้นให้เกิด
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อให้
ความสำคญักับทำเลที่ตั้ง ลักษณะที่อยู่
อาศัยคำนึงถึงราคาขายที่เหมาะสม ไม่
เสียค่าส่วนกลาง และมีการบริการหลัง
การขายทีด่ ี

Pantri Heriyati and                    
Dewi Tamara 
(2564) 

Factors Affecting the 
Decision of Home Buying 
of Millennial During the 
Covid-19 Pandemic 

เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ตัดสินใจซื้อบ้านในช่วงสถานการณ์    
โควิด-19 ของกลุ่มคนมิลเลนเนยีล 

ด้านการเงิน แบรนด์ ทำเลทีต่ั้ง ด้าน
ราคา ส่งผลสำคัญน้อยในการตัดสนิใจ
ซื้อ ส่วนท่ีมีความสำคัญในการตัดสินใจ
ซื้อมากคือ ความเช่ือเรื่อง  ฮวงจุ้ย 

Hafiszah Ismail and 
Shazwan 
Mohamed Shaari 
(2562) 

Housing decision: The 
choice between location, 
house, and neighborhood 
among Malaysian 
generations 

เพื่อศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อท่ี
อยู่อาศัย โดยมีทางเลือกระหว่าง
ที่ตั้ง บ้าน บริเวณใกลเ้คียงและ
เพื่อนบ้าน 

ปัจจัยดึงดดูสำคญัสำหรับการเลือกที่อยู่
อาศัยในอนาคต ได้แก่ บ้าน ทำเลที่ตั้ง 
บริเวณใกล้เคียงและเพื่อนบ้าน 
ตามลำดับ 
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จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องสรุปได้ว่า  

1) กระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การรับรู้ถึงความ

ต้องการที่อยู่อาศัย ถูกกระตุ้นโดยสภาพแวดล้อมของที่อยู่อาศัยเดิม 2) การสืบค้นข้อมูล ผ่าน

สื่อโฆษณาในพ้ืนที่ และผ่านช่องทางสื่อออนไลน์อินเตอร์เน็ต 3 ) การประเมินตัวเลือก 

พิจารณาปัจจัยด้านทำเลที่ตั้งของโครงการ 4) การตัดสินใจซื้อ คำนึงถึงปัจจัยการรับประกัน

บ้าน การบริการหลังการขาย และครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้ใช้ระยะเวลา

ในการซื้อ 1 ปี 

2) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย ด้านส่วนประสมทางการตลาด  ด้านทัศนคติ 

ด้านพฤติกรรม รูปแบบบ้าน และระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อบ้านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่

อยู่อาศัย  

3) ปัจจัยการเลือกที่อยู่อาศัยของกลุ่มคนมาเลเซีย คือ ตัวบ้าน ทำเลที่ตั้ง และเพ่ือนบ้าน 

4) ความเชื่อเรื่องฮวงจุ้ย ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของกลุ่ม

คนมิลเลนเนียล เป็นอย่างมาก และด้านการเงิน ด้านราคา ด้านแบรนด์ ด้านทำเลที่ตั้งส่งผล

สำคัญน้อยในการตัดสินใจ เพราะกลุ่มคนมิลเลนเนียลมีความเชื่อว่าฮวงจุ้ยในบ้านดีจะส่งผล

ให้ปัดเป่าสิ่งไม่ดีออกจากบ้านได้  

5) ผลกระทบที่ได้รับจากสถานการณ์โควิด-19 ในช่วงเกิดสถานการณ์ดังกล่าว ได้มีการปิด

เมือง ไม่สามารถออกไปไหนได้ ทำให้ผู้คนได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก ทั้งในเรื่องรายรับ-

รายจ่าย การตกงาน หางานทำยากในช่วงวิกฤต แต่มีรายจ่ายที่คงเดิม และการใช้ชีวิตที่

เปลี่ยนไปในด้านการเดินทาง 

 

          ในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยมีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยใน 5 ขั้นตอน รวมถึงปัจจัย

ในการตัดสินใจซื้อที่ประกอบไปด้วยส่วนประสมทางการตลาด ด้านทำเลที่ตั้ง ด้านราคา ด้าน

ผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการขายซึ่งเป็นในช่วงของสถานการณ์ปกติ แต่ยังขาดการวิเคราะห์

ในช่วงสถานการณ์วิกฤต ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ทั้งทางด้านลักษณะเศรษฐกิจ สังคม ที่อยู่อาศัยเดิมกับผลกระทบที่ได้รับในช่วง

สถานการณ์ดังกล่าว ทั้งนี้เพ่ือนำไปกำหนดกรอบแนวคิดต่อไปในบทที่ 3   
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บทที ่3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

           งานวิจัยนี้มุ่งเน้นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง 

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 โดยคัดเลือกกรณีศึกษา โครงการทาวน์โฮมระดับราคา 2-3 ล้านบาท     

ที่เปิดขาย พ.ศ. 2563-2565 รวมไปถึงศึกษาเกี่ยวกับลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัย        

เดิมของผู้ซื้อ  

3.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย    
             งานวิจัยในครั้งนี้ได้กำหนดกรอบแนวคิดงานวิจัยที่สำคัญแบ่งเป็น 3 ส่วน โดยศึกษาข้อมูล

จากผลกระทบของสถานการณ์โควิด-19 ลักษณะเศรษฐกิจ สังคม ที่อยู่อาศัยเดิม และลักษณะ

โครงการทาวน์โฮมเพ่ือนำไปสู่การศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อบ้านทาวน์โฮม เขตดอนเมือง ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19  

 

  

 

                

 

 

 

 
ภาพที่ 3.1 กรอบแนวคิดในงานวิจัย 

ที่มา : ผู้วิจัย 

 
3.2 การคัดเลือกกรณีศึกษา 

3.2.1 โครงการกรณีศึกษาจำนวน 4 โครงการ  
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          ผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกกรณีศึกษาจากโครงการบ้านทาวน์โฮม เขตดอนเมือง ที่เปิดขาย

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ในปี 2563-2565 ทั้ง 9 โครงการจากแหล่งข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต 

เว็บไซต์ของโครงการต่างๆ โดยใช้คำค้นหาว่า โครงการบ้านที่เปิดขายในปี 2563 ในเขตดอนเมือง โดย

คัดเลือกโครงการกรณีศึกษาทั้งสิ้น 4 โครงการ โดยเกณฑ์การคัดเลือก ดังนี้ (ตารางที่ 2) 

1) คัดเลือกโครงการบ้านทาวน์โฮม เขตดอนเมือง เปิดขายในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ปี 2563-

2565 จากข้อมูลเว็บไซต์ของโครงการต่างๆ จำนวน 9 โครงการ  

2) คัดเลือกจาก 9 โครงการ เหลือเพียง 4 โครงการ เพ่ือศึกษาเฉพาะโครงการบ้านทาวน์โฮม ใน

ระดับราคาปานกลาง 2-3 ล้านบาท 

3) คัดเลือก 4 โครงการ เพื่อศึกษาโครงการที่เป็นของบริษัทในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

2 โครงการ คือ เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น, ซิตี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา และ

บริษัทนอกตลาดหลักทรัพย์ 2 โครงการ คือ เมอริท เพลส ดอนเมือง, สุชารี วิลล์ 7  

4) ในการคัดเลือกกรณีศึกษาโครงการทาวน์โฮมที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ

ไทย และโครงการทาวน์โฮมที่จดทะเบียนนอกตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เพ่ือนำมา

วิเคราะห์เปรียบเทียบมุมมองของผู้ซื้อในด้านความน่าเชื่อถือของแบรนด์ การรับรู้ ความรู้สึก

ที่ได้รับจากการบริการตั้งแต่การเยี่ยมชมโครงการถึงการบริการหลังการขาย จำนวนบุคลากร

ในการดำเนินงาน และกลยุทธ์การขายรวมถึงการปรับตัวในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ของ

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ว่ามีการปรับตัวอย่างไรบ้าง และ

โครงการใดปรับตัวได้เร็วกว่ากัน  
 

ตารางที่ 3.1 โครงการทาวน์โฮมทีเ่ปิดขายระหว่าง พ.ศ. 2563-2565 และโครงการกรณีศึกษา 

ลำดับ โครงการบ้านทาวนโ์ฮม ที่ตั้ง ราคา ปีที่เปิด โครงการของบริษัท 
โครงการทาวน์โฮมกรณีศึกษา 

บริษัทใน 
SET 

บริษัทนอก 
SET 

1 ไลฟ์ สเปช ดอนเมือง-สรงประภา ถ.เทิดราชัน 3.49 2563 บจก.พาลิช เอสเตท - - 

2 สุชารี วิลล์ 7 ถ.วัดเวฬุวนาราม 2.79 2563 บจก.โกสุมพัฒนา - / 

3 เมอริท เพลส ดอนเมือง ถ.เทิดราชัน 2.89 2563 บจก.สุวรรณภูมิ เอสเตท - / 

4 รสา ลักซ์วิลล์ พหลโยธิน 73 ถ.พหลโยธิน 2.69 2564 บจก.รสา แลนด ์ - - 

5 ซิตี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ถ.สรงประภา 2.99 2564 บมจ.ปริญสิริ / - 

6 เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น ถ.เทิดราชัน 2.59 2564 บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท / - 

7 พฤกษาวิลล์ ดอนเมือง-สรงประภา ถ.วัดเวฬุวนาราม 2.49 2565 บมจ.พฤกษา เรียลเอสเตท - - 

8 นิรติ ดอนเมือง ถ.เชิดวุฒากาศ 4.71 2565 บจก.เบ็ล แอสเซทส ์ - - 

9 บ้านกลางเมือง พหลโยธิน-วิภาวด ี ถ.พลหลโยธิน 4.99 2565 บมจ.เอพี (ไทยแลนด์) - - 

ที่มา: รวบรวมโดยผู้วิจัย 
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3.2.2 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล  

           ผู้วิจัยใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลจากผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วง

สถานการณ์   โควิด-19 ผู้วิจัยแบ่งกลุ่มผู้ซื้อทาวน์โฮมออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ (1) ผู้ซื้อโครงการทาวน์

โฮมของบริษัทใน SET จำนวน 2 โครงการ (2) ซื้อโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET จำนวน 2 

โครงการ และได้กลุ่มผู้ให้ข้อมูลโครงการละ 20 ตัวอย่าง รวมทั้งหมด 80 ตัวอย่าง  

3.3 กรอบการดำเนินการวิจัย 
            ในงานวิจัยนี้รวบรวมข้อมูลจากเว็บไซต์ของโครงการทาวน์โฮม เขตดอนเมือง ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 รวมถึงข้อมูลจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง โดยนำข้อมูลมาเพ่ือวิเคราะห์และคัดเลือก

กรณีศึกษาจาก 9 โครงการ เหลือเพียง 4 โครงการ ที่จะนำไปสู่การสัมภาษณ์ผู้ซื้อทาวน์โฮม และ

ผู้ประกอบการ พร้อมลงพื้นที่ในการเก็บข้อมูลลักษณะบ้าน รวมถึงสิ่งแวดล้อมภายในโครงการ  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 3.2 กรอบการดำเนินการวจิัย 

ที่มา : ผู้วิจัย 

ข้อมูลทุติยภมู ิ

ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเกี่ยวข้อง 
-แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกับการเลอืกทีอ่ยูอ่าศัย 
-แนวติดทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสนิใจซื้อ 
-แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกับการตัดสนิใจซื้อ ในชว่งภาวะ
วิกฤต 

ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับโครงการทาวน์โฮมระดับราคา
ปานกลาง เขตดอนเมือง ที่เปิดขายปี 2563-2565 
ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
-สื่อโซเชยีลมิเดยี โดยใช้คำสำคญัในการคน้หาข้อมูล
ผ่านเว็บไซต์โครงการใน Google 
-งานวิจยัที่เกี่ยวขขอ้ง 

คัดเลือกกลุ่มกรณีศึกษา จากโครงการทาวน์
โฮมราคา 2-3 ล้านบาท เขตดอนเมือง ที่เปิดขาย

ปี 2563-2565 ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

สร้างเครื่องมือแบบสัมภาษณ์  

เก็บรวบรวมขอ้มูล 

ข้อมูลปฐมภมู ิ

โครงการทาวน์โฮม กรณีศึกษา จำนวน 4 โครงการ 

การสำรวจทางกายภาพ สภาพแวดล้อม และลักษณะ
ของโครงการทาวน์โฮม 

 

ผู้ประกอบการกรณีศึกษา 
-ผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
-แนวทางในการปรับตัวในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
 

ผู้ซ้ือทาวน์โฮม 
-ลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิม 
-กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมในชว่งโควิด-19 
-ปัจจยัสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อ 

 

วิเคราะห์ผลการศึกษาจากความสัมพันธข์องข้อมูลปฐม
ภูมิ และทุตยิภูมิมาจัดประเด็นสำคัญในแต่ละส่วนรวม
ถึงการสัมภาษณ์ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ 

อภิปรายและสรุปผลการศึกษา 

แบ
บส

ัมภ
าษ

ณ์ 
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3.4 ตัวแปรในงานวิจัย 

ตารางที่ 3.2 ตัวแปรในงานวิจัยสามารถแบ่งตามวตัถุประสงค์ได้ ดังนี้ 

วัตถุประสงค ์ ตัวแปรในการศึกษา กลุ่มตัวอย่าง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
เพื่อศึกษาลักษณะโครงการ
ทาวน์โฮม ราคาระดับปานกลาง 
เขตดอนเมือง ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19                                
ที่เปิดขาย พ.ศ. 2563-2565 

-ลักษณะทางกายภาพ
โครงการ 
-สภาพแวดล้อม 
-พื้นที่ใช้สอย 

โครงการทาวน์โฮมกรณี
ศึกษา จำนวน 4 โครงการ 
ผู้ประกอบการ 

รวบรวมข้อมลูจาก 
-ฐานข้อมูลออนไลน ์
-แบบสำรวจทางกายภาพ 
-แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ 

เพื่อศึกษาลักษณะเศรษฐกิจ 
สังคม และที่อยู่อาศยัเดมิของผู้
ซื้อทาวน์โฮม เขตดอนเมือง 
ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 
 

-ข้อมูลทั่วไป เพศ อายุ ฯลฯ 
-ที่อยู่อาศัยเดิม 
-ความจำเป็นในการซื้อบา้น
ใหม ่

ผู้ซื้อทาวน์โฮม จำนวน 20 
คนต่อกรณศีึกษา 

รวบรวมข้อมลูจาก 
-แบบสัมภาษณ ์

เพื่อศึกษาสาเหตุและ
กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์
โฮม เขตดอนเมือง ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อทาวน์โฮม จำนวน 20 
คนต่อกรณศีึกษา 

รวบรวมข้อมลูจาก 
-เอกสารที่เกี่ยวข้องและข้อมูล
จากออนไลน ์
-แบบสัมภาษณ ์

เพื่อวิเคราะหค์วามสัมพันธ์
ระหว่างกระบวนการตดัสินใจซื้อ
กับปัจจัยสถานการณโ์ควิด-19 
 

-ปัจจัยสถานการณโ์ควิด-19 
-กระบวนการตดัสินใจซื้อ 
-วิเคราะห์ความสมัพันธ์ 

ผู้ซื้อทาวน์โฮม จำนวน 20 
คนต่อกรณศีึกษา 

รวบรวมข้อมลูจาก 
-เอกสารที่เกี่ยวข้องและข้อมูล
จากออนไลน ์
-แบบสัมภาษณ ์

ที่มา : โดยผู้วิจัย 

 

 3.5 การรวบรวมข้อมูล 
        ข้อมูลทุติยภูมิ  

1) รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิดทฤษฎีและนโยบายของภาครัฐต่ออสังหาริมทรัพย์ที่อยู่อาศัยที่

เป็นมาตรการสำหรับการซื้อบ้าน ที่มีการลดดอกเบี้ยค่าโอนสำหรับคนซื้อบ้าน  

2) รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องที่สอดคล้องกับคำถาม และวัตถุประสงค์ใน

งานวิจัย ในเรื่องของกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
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3) รวบรวมข้อมูลโครงการทาวน์โฮม เขตดอนเมือง ช่วงสถานการณ์โควิด-19 ที่เปิดขายระหว่าง 

พ.ศ. 2563-2565 ทั้ง 9 โครงการ โดยรวบรวมข้อมูลจาก เว็บไซต์โครงการ, Google, และสื่อ

ป้ายโฆษณา 

        ข้อมูลปฐมภูมิ 

1) การสัมภาษณ์ผู้ซื้อทาวน์โฮม โดยเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกทางด้านกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ทาวน์โฮม ประกอบไปด้วยลักษณะที่อยู่อาศัยเดิม ผลกระทบของสถานการณ์โควิด -19  

ผู้วิจัยจะทำการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล จำนวนโครงการละ 20 คน รวมถึงขออนุญาตในการ

บันทึกเสียง 

2) การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้งหมด 4 โครงการ โดยข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการความ

เสี่ยงกับการสร้างทาวน์โฮมขายในช่วงสถานการณ์โควิด-19 รวมถึงผลกระทบ การดำเนินงาน 

อุปสรรค และปัญหาโดยใช้แบบสัมภาษณ์อย่างมีโครงสร้างและมีคำถามปลายเปิดให้ผู้รับการ

สัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็น ผู้วิจัยจะสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเป็นรายบุคคล รวมถึง

ขออนุญาตในการบันทึกเสียง 

3) การสังเกต โดยเป็นการลงพ้ืนที่เก็บข้อมูลด้านลักษณะทางกายภาพและการบริการของทั้ง 4 

โครงการ  

  

3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
             เมื่อรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ครบถ้วน ผู้วิจัยได้นำคำตอบมาจัดเป็นหมวดหมู่ เพ่ือ

นำมาวิเคราะห์ให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดงานวิจัยและวัตถุประสงค์ในงานวิจัย ข้อมูลที่ใช้ มีดังนี้  

         

  ข้อมูลทุติยภูมิ 

1) นำข้อมูลทุติยภูมิเกี่ยวกับทฤษฎีการเลือกที่อยู่อาศัย ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อในช่วงภาวะ

วิกฤต มาวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกระบวนการตัดสินใจซื้อ เพ่ือใช้เป็นคำถามเชิงลึก

สำหรับแบบสัมภาษณ์ผู้ซื้อทาวน์โฮมของกรณีศึกษา และใช้เป็นประเด็นในการวิเคราะห์

ข้อมูลร่วมกับข้อมูลปฐมภูมิจากบทสัมภาษณ์ 

2) นำข้อมูลลักษณะโครงการทาวน์โฮม มาวิเคราะห์ความสัมพันธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

ได้แก่ ด้านผลิดภัณฑ์ ด้านทำเลที่ตั้ง ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย มาจัดเป็นหมวดหมู่
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ตามกรณีศึกษา ซึ่งจะสามารถวิเคราะห์ออกมาในเชิงปริมาณ เพ่ือแสดงถึงความเหมือนและ

แตกต่างอีกท้ังยังส่งผลในกระบวนการตัดสินใจซื้อโครงการทาวน์โฮมนั้นๆ 

 ข้อมูลปฐมภูมิ 

1) วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์โดยแสดงให้เห็นกระบวนการตัดสินใจซื้อโครงการทาวน์โฮม

ในช่วงสถานการณ์ดังกล่าวของผู้ซื้อ โดยมีขั้นตอนหลัก ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการ การ

แสวงหาความรู้ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ ว่ามี

รายละเอียดข้อมูลการตอบสนองเป็นอย่างไร โดยถอดประเด็นสำคัญ   ในเชิงพรรณนา 

2) วิเคราะห์บทสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ เพ่ือถอดข้อมูลเกี่ยวกับการบริหารจัดการความเสี่ยงกับ

การสร้างโครงการทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์ดังกล่าว รวมถึงผลกระทบ การดำเนินงาน 

อุปสรรค และปัญหา โดยจำแนกความสำคัญของชุดข้อมูล เพ่ือถอดประเด็นสำคัญมาใส่ใน

ตารางเพ่ือจัดกลุ่มในการวิเคราะห์ และสรุปอภิปราย 

3) วิเคราะห์เปรียบเทียบการสังเกตลักษณะโครงการ ประกอบด้วย ด้านผลิดภัณฑ์ ด้านทำเล

ที่ตั้ง ด้านราคา และด้านส่งเสริมการขาย โดยการจัดกลุ่มด้วยตารางตามกรณีศึกษา 

 

3.7 แผนดำเนินงานวิจัย 
 
ตารางที่ 3.3 แผนดำเนินงานวิจัย 
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บทที ่4 

ลักษณะโครงการและกลยุทธ์การตลาดที่อยู่อาศัยแนบราบของผู้ประกอบการ  

เขตดอนเมืองในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ปี 2563-2565 

              ในบทนี้ผู้วิจัยจะนำเสนอลักษณะโครงการที่อยู่อาศัยแนวราบ เขตดอนเมือง ที่เปิดขาย

ระหว่างปี 2563-2565 ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 โดยนำเสนอกรณีศึกษา 4 โครงการ ประกอบไป

ด้วยลักษณะส่วนประสมทางการตลาด ผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 และกลยุทธ์การ

ปรับตัวด้านการตลาดของผู้ประกอบการในช่วงเวลาดังกล่าว แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 

1) โครงการทาวน์โฮมของบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัทใน SET) 

จำนวน 2 โครงการ ได้แก่ เดอะคอนเนค@ดอนเมือง สเตชั่น และซิตี้เซนต์ ดอนเมือง-สรงประภา 

2) โครงการทาวน์โฮมของบริษัทที่จดทะเบียนนอกตลาดอสังหาริมทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัท

นอก SET) จำนวน 2 โครงการ ได้แก่ เมอริท เพลส ดอนเมือง และ สุชารี วิลล์ 7 

 4.1 ลักษณะโครงการทาวน์โฮม 
              จากการรวบรวมข้อมูลโครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ผู้วิจัยจะนำเสนอข้อมูล

ลักษณะส่วนประสมทางการตลาดของโครงการทาวน์โฮมในกรณีศึกษา 4 โครงการ เขตดอนเมือง 

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ที่เปิดขายปี พ.ศ. 2563-2565 มีลักษณะ ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านทำเลที่ตั้ง และด้านการส่งเสริมการขาย  เพ่ือเป็นข้อมูลในการนำไปวิเคราะห์กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม โดยโครงการทาวน์โฮมที่ทำการศึกษาอยู่ในบริษัทที่จดทะเบียนในตลาด

หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 2 โครงการ และบริษัทที่จดทะเบียนนอกตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศ

ไทย 2 โครงการ  

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.1 ตัวอย่างลักษณะโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 

ที่มา: pruksa.com และ prinsiri.com 
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ภาพที่ 4.2 ตัวอย่างลักษณะโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ที่มา: meritplace.com และ kosumpattana.com 

 

1) ด้านทำเลที่ตั้ง โครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ตั้งอยู่ในเขตดอนเมือง  ถนนเทิดราชัน 

ถนนสรงประภา และถนนวัดเวฬุวนาราม ลักษณะใกล้แหล่งชุมชน ในบางโครงการจะเข้าไปในซอยลึก 

และในบางโครงการจะอยู่ติดถนนสายหลัก ทั้งนี้ โดยทั้ง 4 โครงการที่ตั้งจะอยู่ใกล้กับแหล่งที่มีสิ่ง

อำนวยความสะดวกท่ีครบครันโดยมีระยะห่างจากโครงการประมาณ 3 กิโลเมตร  

 

ตารางที่ 4.1 ด้านทำเลที่ตั้ง 

ที่มา: จากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

 

 

รายการ 

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

เดอะคอนเนค 
@ดอนเมือง 

สเตชั่น 

ซิต้ีเซนต์ ดอนเมือง-
สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส 

ดอนเมือง 

ถนนท่ีตั้ง ถ.เทิดราชัน ถ.สรงประภา ถ.วัดเวฬุวนาราม ถ.เทิดราชัน 
ใกล้สถานท่ีศึกษา ในระยะ 5 กม. ในระยะ 1 กม. ในระยะ 3 กม. ในระยะ 5 กม. 

ใกล้สถานท่ีสิ่งอำนวยความสะดวก ในระยะ 5 กม. ในระยะ 2 กม. ในระยะ 2 กม. ในระยะ 2 กม. 
ใกล้สถานพยาบาล ในระยะ 5 กม. ในระยะ 6 กม. ในระยะ 6 กม. ในระยะ 3 กม. 

ความสะดวกในการคมนาคม ในระยะ 1 กม. ในระยะ 1 กม. ในระยะ 1 กม. ในระยะ 1 กม. 
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ภาพที่ 4.3 ตำแหน่งท่ีตั้งโครงการทาวน์โฮมทั้ง 4 แห่ง 

ที่มา: โดยผู้วิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 4.4 ตำแหน่งท่ีตั้งโครงการเดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น 

ที่มา: Pruksa.com 
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ภาพที่ 4.5 ตำแหน่งท่ีตั้งโครงการซิตี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา 

ที่มา: prinsiri.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.6 ตำแหน่งท่ีตั้งโครงการเมอริท เพลส ดอนเมือง 

ที่มา: Meritplace.com 
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ภาพที่ 4.7 ตำแหน่งท่ีตั้งโครงการสุชารี วิลล์ 7 

ที่มา: kosumpattana.com 

 

2) ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าทาวน์โฮมส่วนใหญ่ขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 100-140 ตร.ม. มีห้อง 3 ห้องนอน 2 

ห้องน้ำ และ 1 ห้องอเนกประสงค์ จอดรถได้ 1-2 คัน มีระบบรักษาความปลอดภัย 24 ชม. ประตูคีย์

การ์ด (Key card access) เข้า-ออก โครงการ ในสิ่งที่มีความแตกต่างที่เห็นได้ชัดจะมีสัญญาณกัน

ขโมย ระบบบ้านอัจฉริยะ (Smart home) ที่มีเพียง 1 โครงการเท่านั้นที่มี ได้แก่ โครงการเมอริท 

เพลส ดอนเมือง ในส่วนสระว่ายน้ำ ฟิตเนส พบว่าในโครงการเมอริท เพลส ดอนเมือง ไม่มี ซึ่งมีความ

แตกต่างจากโครงการอ่ืนๆ ที่มีสระว่ายน้ำ และฟิตเนส โครงการซิตี้เซนต์ ดอนเมือง -สรงประภา มี

ความแตกต่างที่เพ่ิมเติมมา ได้แก่ เลนจักรยาน (Bike Lane), ห้องเสริมสร้างจิตนาการให้แก่วัยชน 

(Kids room), เครื่องเล่นสำหรับกระโดด (Trampoline Park), สนามบาสเกตบอลกลางแจ้ง 

(Basketball court outdoor) และ สนามเด็กเล่นล้อมรอบต้นไม้ใหญ่ (Ring around a tree) แต่

ทัง้นี้ยังมีรายละเอียดอื่นๆ ที่น่าสนใจ และรวบรวมข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ โดยจำแนกตามโครงการต่างๆ 

ทั้ง 4 โครงการ ดังตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2 ด้านผลติภณัฑ ์

รายการ 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

เดอะคอนเนค @ดอน
เมือง สเตชั่น 

ซิต้ีเซนต์ ดอนเมือง-
สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส ดอน

เมือง 

ภายในตัวบ้าน     
ขนาดพื้นท่ีใข้สอย 112 ตร.ม. 114 ตร.ม. 100 ตร.ม. 136 ตร.ม. 

จำนวนห้อง 
3 ห้องนอน 2 ห้องน้ำ 
1 ห้องอเนกประสงค ์

2 ห้องนอน 2 ห้องน้ำ          
1 ห้องอเนกประสงค ์

3 ห้องนอน         
3 ห้องน้ำ 

2 ห้องนอน 2 ห้องน้ำ        
1 ห้องอเนกประสงค์          

ที่จอดรถ 1 คัน 2 คัน 2 คัน 2 คัน 

สัญญาณกันขโมย ไม่ม ี ไม่ม ี ไม่ม ี มี 
Smart home ไม่ม ี ไม่ม ี ไม่ม ี มี 

สิ่งอำนวยความสะดวก     
ภายในโครงการ 

    

Key card access เข้า-
ออก โครงการ 

มี มี มี มี 

ระบบความปลอดภัย 24 
ชม. 

กล้อง & รปภ. กล้อง & รปภ. กล้อง & รปภ. กล้อง & รปภ. 

ส่วนหย่อม มี มี มี มี 
สระว่ายน้ำ มี มี มี ไม่ม ี

ฟิตเนส มี มี มี ไม่ม ี
สนามเด็กเล่น มี มี ไม่ม ี ไม่ม ี

Jogging Track มี ไม่ม ี ไม่ม ี มี 
Bike lane ไม่ม ี มี ไม่ม ี ไม่ม ี
Kids room ไม่ม ี มี ไม่ม ี ไม่ม ี
Trampoline Park ไม่ม ี มี ไม่ม ี ไม่ม ี
Basketball court 
outdoor 

ไม่ม ี มี ไม่ม ี ไม่ม ี

Ring around a tree ไม่ม ี มี ไม่ม ี ไม่ม ี

ที่มา: จากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 

 

3) ด้านราคา โครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลางไม่เกิน 3 ล้านบาท โดยมีราคาระหว่าง 2.59-

2.99 ล้านบาท จำนวนเงินจองเริ่มตั้งแต่ 2,900 บาท จนถึง 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.27 ของ

ราคาบ้าน ในส่วนของการผ่อนดาวน์ของทั้ง 4 โครงการ จะพบว่ามีเพียง 1 โครงการ ที่มีการผ่อน
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ดาวน์ และค่าส่วนกลางจะเริ่มต้นที่ 25 บาท/ตร.ว. จนถึง 45 บาท/ตร.ว โดยราคาค่าส่วนกลางที่ถูก

ที่สุดมี 1 โครงการ และสูงที่สุดมี 1 โครงการ ทั้งนี้พบข้อสังเกตว่าโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน 

SET และบริษัทนอก SET มีราคาท่ีต่างกัน เมื่อเทียบกับราคาบ้าน/ตารางเมตร ตามรายละเอียดใน

ตารางที่ 4.3 

 
ตารางที่ 4.3 ด้านราคา 

รายการ 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

เดอะคอนเนค @
ดอนเมือง สเตชั่น 

ซิต้ีเซนต์ ดอนเมือง-
สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส 

ดอนเมือง 
ราคาบ้าน (ล้านบาท) 2.59  2.99  2.79 2.79  

พื้นที่ (ตร.ม.) 112 114 100 136 
ราคา (บาท/ตร.ม.) 23,125 26,228 27,900 20,515 
เงินจอง (บาท) 7,900 10,000 10,000 2,900 
เงินจองคิดเป็นร้อยละ 0.31% 0.33% 0.35% 0.10% 
ผ่อนดาวน ์ ไม่ม ี ไม่ม ี ไม่ม ี มี 

ค่าส่วนกลาง 45 บาท/ตร.ว. 38 บาท/ตร.ว. 44 บาท/ตร.ว. 25 บาท/ตร.ว. 
   ที่มา: จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 

 

 4) ด้านการส่งเสริมการขาย โครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง โดยทั้ง 4 โครงการจะมีส่วนลด

พิเศษโดยเฉลี่ยลดลงประมาณ 275,000 บาทในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ทั้งนี้ยังมีโปรโมชั่นในการ

ขายทาวน์โฮมให้แก่ผู้ซื้อรวมถึงการแจกของแถม เช่น แอร์ ปั๊มน้ำ และรถจักรยานยนต์ไฟฟ้า ในการ

โฆษณาการขายทางออฟไลน์โดยการติดป้ายตามบริเวณต่างๆ จะพบในทุกโครงการ แต่ป้ายติดรถ

กระบะจะพบแค่โครงการเดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น เพียงแค่โครงการเดียว ในส่วนสื่อโซเชียล

มิเดียจะพบทั้ง 4 โครงการมีเว็บไซต์หรือลิงค์นำฝากตามสื่อต่างๆ ที่เพ่ิมเติมมาในช่วงโควิด-19 โดยทุก

โครงการได้มีการรีวิวขายบ้าน ทั้งนี้สังเกตได้ว่าโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มีการไลฟ์สด

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 โดยพนักงานขายของโครงการนั้นๆ จากการสำรวจและการสัมภาษณ์

ผู้ประกอบการด้านการส่งเสริมการขาย สะท้อนให้เห็นว่าในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ผู้ประกอบการมี

การปรับตัวการขายทาวน์โฮมโดยการลดราคาสินค้าลงมาในจำนวนนึง เพ่ือต้องการปล่อยสินค้าออก 
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ตารางที่ 4.4 ด้านการส่งเสรมิการขาย 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพที่ 4.8 ตัวอย่างสื่อโฆษณาที่พบบริเวณบนรถกระบะ 

รายการ 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 
เดอะคอนเนค @
ดอนเมือง สเตชั่น 

ซิต้ีเซนส์ ดอน
เมือง-สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส ดอน

เมือง 
โปรโมชั่น     

ส่วนลดพเิศษ 
มี ม ี ม ี มี 

300,000.- 250,000-300,000.- 200,000-300,000.- 100,000-200,000. - 
การแจกของแถม มี ม ี ม ี มี 

ช่องทางการจำหน่าย     
ป้ายหน้าโครงการ มี ม ี ม ี ไม่ม ี

ป้ายบริเวณรั่วใกลเ้คียง มี ม ี ม ี มี 
ป้ายบริเวณเสาไฟ มี ม ี ม ี มี 
ป้ายติดบนรถกระบะ มี ไม่ม ี ไม่ม ี ไม่ม ี
เว็บไซต ์ มี ม ี ม ี มี 
บ้านตัวอย่าง มี ม ี ม ี มี 
ลิงค์ตามเว็บไซต์ต่างๆ 
เช่น Thinkofliving 

มี ม ี ม ี มี 

รีวิวขายบ้าน มี ม ี ม ี มี 
การไลฟ์สด ไม่ม ี ไม่ม ี ม ี มี 
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ภาพที่ 4.9 ตัวอย่างสื่อโฆษณาที่พบบริเวณเสาไฟฟ้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 4.10 ตัวอย่างการทำสื่อผ่านช่องทางออนไลน์เว็บไซต์ Baania.com 
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ภาพที่ 4.11 ตัวอย่างการทำสื่อผ่านช่องทางออนไลน์เว็บไซต์ของโครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 4.12 ตัวอย่างการทำสื่อผ่านช่องทางออนไลน์ผ่านยูทูป 
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5) ข้อดี และข้อจำกัดของโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET  

                  ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากข้อดี  และข้อจำกัดของโครงการทาวน์โฮม ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 โดยได้ข้อมูลจากการสำรวจ และการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ ประกอบด้วย 4 

ด้าน ได้แก่ ด้านทำเลที่ตั้ง ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการขาย โดยแบ่งออกเป็ น

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET ดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.5 ข้อดี และข้อจำกัดของทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ในช่วงสถานการณโ์ควิด-19 
รายการ โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ด้านทำเลที่ตั้ง 

-สร้างโครงการทาวน์โฮมบริเวณใกล้เคียงกับโครงการ
ก่อนหน้า 
-ทำรั้ว รวมถึ งการติดตาข่ ายกันแสง เพื่ อความ
ปลอดภัยให้แก่ชุมชนโดยรอบ 
-การพัฒนาโครงการที่สวยงามตั้งแต่ทางเข้า 

-มีการติดป้ายแจ้งเป็นพื้นที่ก่อสร้าง เพื่อลดความ
เส่ียงอันตรายต่อผู้คนที่เดินทางผ่านไปมา 
-ทำเลที่ตั้งโครงการเดินทางเข้า-ออกสะดวก 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

- มีสิ่งอำนวยความสะดวกที่ครบครันมากกว่า เช่น 
สระว่ายน้ ำ  สนาม เด็ก เล่น  ห้ องออกกำลั งกาย 
สวนสาธารณะ พื้นที่สีเขียว เป็นต้น  
-การใช้เงินส่วนหนึ่งในการพัฒนาพื้นที่ส่วนกลาง 
ส่งผลให้มีต้นทุนสูงขึ้น 

-มีการพัฒนาพื้นที่ส่วนกลางน้อย นำงบประมาณมา
ไปใช้ในด้านของคุณภาพของวัสดุ และพื้นที่สีเขียว
ภายในบ้าน  
-พื้นที่ใช้สอยภายนอกบ้านมีถนนภายในโครงการ
กว้างถึง 6 เมตร ไม่มีบ้านตรงข้ามให้ความเป็นส่วน
ตัวอย่างมากและสามารถจอดรถบริเวณฝั่งตรงข้าม
บ้านได้อีกด้วย  

ด้านราคา 

-ในการขอสินเช่ือกับโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน 
SET มีอัตราดอกเบี้ยที่พิเศษ 
-ทาวน์ โฮมสามารถกู้ ได้ถึง 100% ทำให้มีผู้ ซ้ือที่
หลากหลายสนใจ 
-ในช่วงโควิด-19 มีการจัดส่วนลดลงประมาณ 10% 
ของราคาบ้าน เพื่อต้องการปล่อยสินค้า  

-ราคาบ้านส่วนใหญ่ต่ำกกว่าของโครงการของบริษัท
ใน SET  
-ค่าใช้จ่ายส่วนกลางราคาถูก ส่งผลดีกับผู้อยู่อาศัย 
-มีการช่วยลูกค้าในการเดินบัญชีรายเดือน สำหรับ
อาชีพอิสระ พ่อค้า/แม่ค้า เพื่อสามารถกู้ซ้ือบ้านได้ 
-ในช่วงโควิด-19 มีการจัดส่วนลดลงประมาณ 10% 
ของราคาบ้าน เพื่อต้องการปล่อยสินค้า 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

-มีค่าใช้จ่ายในการโฆษณา จัดโปรโมชั่น ส่วนลด ของ
แถม เนื่องจากต้องคำนึงถึงภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
และการปล่อยสินค้าในช่วงโควิด-19 ให้ได้มากที่สุด 
-มีความได้เปรียบในเรื่องของชื่อเสียง 
-การตลาดออฟไลน์ยังคงดำเนินการอยู่ ซ่ึงมีความ
แปลกใหม่ คือ ใช้ป้ายโฆษณาติดบนหลังรถกระบะ 
และขับไปตามบริเวณต่างๆ  

-สามารถปรับเปลี่ยนโปรโมชั่น ของแถม ได้ตรงตาม
เทศกาล หรือความต้องการของลูกค้า 
-มีการไลฟ์สดขายบ้านในช่วงสถานการณ์โควิด-19  
-มีการปรับตัวในช่วงโควิด-19ได้รวดเร็วกว่าทาวน์ 
โฮมของบริษัทใน SET ในด้านของผลิตภัณฑ์ และ
กลยุทธ์ในการขาย  

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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4.2 ผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของผู้ประกอบการ 
           จากข้อมูลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 4 โครงการ โดยผู้วิจัยได้สรุปใจความสำคัญ

เกี่ยวกับผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ได้ดังนี้ 

1) ด้านการทำงานในช่วงโควิด-19 

- ในช่วงโควิด-19 ได้มีการปรับเปลี่ยนการทำงานมาเป็นรูปแบบ work from home 

ทำให้บางครั้งประสิทธิภาพในการทำงานลดลงในช่วงแรกของการปรับตัว   

2) ด้านการขาย 

- สถานการณ์โควิด-19 ทำให้การขายแบบออฟไลน์ได้หายไปช่วงหนึ่งที่มีการล็อค

ดาวน์ประเทศ ทำให้ออกจากบ้านไม่ค่อยได้ จึงส่งผลให้ผู้คนไม่สามารถมาดูบ้าน 

หรือตัดสินใจที่จะซื้อบ้านได้ ทำให้ขายบ้านได้น้อยลง 

3) ด้านบริหารการเงิน 

- ผู้ประกอบการมีรายจ่ายมากกว่ารายรับ เกิดจากการขายบ้านได้น้อยลง ขณะที่ยังมี

รายจ่ายเท่าเดิม เช่น เงินเดือนพนักงาน และสิ่งที่เพ่ิมขึ้นมาในช่วงสถานการณ์ดัง

กล่าวคือ ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ป้องกันเชื้อไวรัสโควิด-19  

- เนื่องจากสถานการณ์โควิด-19 ทำให้เศรษฐกิจแย่ลง มีกลุ่มคนบางส่วนถูกลด

เงินเดือน หรือถูกเลิกจ้าง ทำให้การกู้ซื้อบ้านผ่านได้ยากข้ึนซึ่งเป็นผลกระทบที่ทำให้

คนซื้อบ้านน้อยลงในช่วงโควิด-19  

4) ด้านอ่ืนๆ 

- ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มีมาตรการจากทางรัฐบาลให้มีการปิดแคมป์คนงาน 

ทำให้การก่อสร้างบ้านชะลอตัวลง และเสร็จช้าไม่ตรงกำหนดการที่ตั้งไว้ 

 
ตารางที่ 4.6 ผลกระทบของผู้ประกอบการที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 
เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชัน่ ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา 

• รายรับท่ีน้อยลงจากการขายบ้านได้น้อยลง
หรือการจดัโปรโมช่ัน ส่วนลด ของแถม
มากมาย และรายจ่ายที่มากข้ึนจากอุปกรณ์
ป้องกันเช้ือไวรัสภายในโครงการ 

• ขายบ้านได้น้อยลง 

• การก่อสร้างบ้านช้าลง เพราะมีการปิดแคมป์
คนงาน 

• รายจ่ายมากกว่ารายรับ ค่าจา้งพนักงาน 
ค่าใช้จ่ายต่างๆ และดอกเบี้ยทีต่้องชำระกับทาง
ธนาคาร 
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โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

สุชารี วิลล์ 7 เมอริท เพลส ดอนเมือง 

• ในช่วงโควิด-19 ไม่ค่อยมีลูกค้าเขา้มาใน
โครงการ โอกาสในการปดิการขายลดลง 

• เศรษฐกิจไม่ดี คนตกงานหรือโดนลด
เงินเดือน ทำให้กู้ผ่านน้อยลง 

• การตลาดออฟไลน์ เช่น ติดป้ายตามทาง
น้อยลง  

• ผลกระทบทางด้านการเงิน ขายบา้นไมไ่ด้แตย่ัง
ต้องจ่ายดอกเบี้ยจากการก็เงินธนาคาร 

• การปรับเปลี่ยนวิธีการทำงานท่ีบ้าน ทำให้
บางครั้งสื่อสารงานไมเ่ข้าใจกัน ระบบการ
ทำงานรวนในช่วงแรก 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

          

              สรุปด้านผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของผู้ประกอบการผลกระทบที่

ได้รับจากสถานการณ์โควิด-19 พบว่า ทั้ง 4 โครงการได้รับผลกระทบที่เหมือนกันในด้านของรายรับที่

ลดลงเกิดจากการขายบ้านไม่ได้ เนื่องจากสถานการณ์โควิด -19 ทำให้เศรษฐกิจแย่ลง มีกลุ่มคน

บางส่วนถูกลดเงินเดือนหรือถูกเลิกจ้าง ทำให้การกู้ซื้อบ้านผ่านได้ยากขึ้นซึ่งเป็นผลกระทบที่ทำให้คน

ซื้อบ้านน้อยลงในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ในส่วนรายจ่ายที่เพ่ิมขึ้นของผู้ประกอบการจะพบว่ามี 2 

โครงการ ที่มีรายจ่ายเพิ่มข้ึน ได้แก่ การจัดเตรียมอุปกรณ์ป้องกันเชื้อไวรัสโควิด-19 ไม่ว่าจะเป็น สเปย์ 

เจลแอลกอฮอล์ หรือจะเป็นฉากกั้นระหว่างพนักงานกับลูกค้าที่เข้ามาชมโครงการ ในขณะต่อมา 

พบว่า มี 1 โครงการ ได้รับผลกระทบในเรื่องของการก่อสร้างล่าช้า ที่เกิดขึ้นในช่วงสถานการณ์โควิด -

19 ซึ่งทางรัฐบาลมีประกาศมาตรการล็อคดาวน์แคมป์คนงาน จึงทำให้การก่อสร้างบ้านได้มีการชะลอ

ตัวลงไประยะหนึ่ง และสุดท้ายเรื่องของประสิทธิภาพของการทำงานที่บ้าน (Work from home) 

พบว่ามี 1 โครงการ ที่มีการให้พนักงานทำงานที่บ้านแต่ก็ได้รับผลกระทบจากการทำงานแบบนี้ใน

เรื่องของการสื่อสารงานที่ไม่เข้าใจกัน จึงทำให้บางครั้งงานที่ทำออกมาผิดพลาดและต้องแก้ไขใหม่ 

 
ตารางที่ 4.7 เปรียบเทียบผลกระทบของผู้ประกอบการที่ได้รับในช่วงสถานการณโ์ควิด-19 

หัวข้อ 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

เดอะคอนเนค  
@ดอนเมือง สเตชั่น 

ซิต้ีเซนต์ ดอน
เมือง-สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส ดอน

เมือง 

-รายรับลดลง ขายบา้นได้น้อยลง ขายบา้นได้น้อยลง ปิดการขายได้ลดลง 
ขายบา้นได้น้อยลง
รายจ่ายเท่าเดิม 

-รายจ่ายเพ่ิมขึ้น ค่าอุปกรณ์ป้องกันโควิด-19 ค่าจ้างพนักงาน - - 
-การก่อสร้างที่ล่าช้า - ปิดแคมป์คนงาน - - 

หัวข้อ โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 
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เดอะคอนเนค  
@ดอนเมือง สเตชั่น 

ซิต้ีเซนต์ ดอน
เมือง-สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส ดอน

เมือง 

-ประสิทธิภาพของการ
ทำงานแบบ WFH 

- - - สื่อสารงานกันไม่เข้าใจ 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

4.3 การปรับตัวจากผลกระทบสถานการณ์โควิด-19 ที่ได้รับ 
             จากข้อมูลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 4 โครงการ โดยผู้วิจัยได้สรุปใจความสำคัญ

เกี่ยวกับการปรับตัวจากผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ได้ดังนี้ 

1) ด้านการทำงานในช่วงโควิด-19 

- พนักงานทุกฝ่ายต้องมีการพูดคุยกันมากขึ้น เพราะต้องช่วยเหลือกันในทุกด้ าน

รวมถึงด้านการขาย  

- ในช่วงเวลาที่มีการทำงานแบบ work from home พนักงานสามารถทำงานได้

ในช่วงที่เป็นวันหยุด 

2) ด้านการขาย  

- ปรับเปลี่ยนการขายทางออนไลน์  ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด 

เมื่อมีลูกค้าเข้ามาชมเว็บไซต์โครงการหรือลงทะเบียนสนใจสนใจเยี่ยมชมโครงการ 

ทางพนักงานขายจะมีการติดต่อกลับลูกค้าภายใน 24 ชม. และเจาะทุกช่องทางบน

สื่อโซเชียลมิเดียด้วยการยิงโฆษณา เพ่ือทำให้ลูกค้าหรือผู้ที่สนใจได้เห็นโครงการ

เป็นอันดับแรก 

- การตลาดออฟไลน์ก็ยังคงมีการติดป้ายตามทางต่างๆ แต่ไม่ได้เยอะเหมือนช่วงที่

ผ่านมาเพราะไม่ค่อยมีคนออกจากบ้านในช่วงที่เกิดสถานการณ์โควิด-19 สื่อโฆษณา

นี้จึงลดลง 

- การตั้งราคาทาวน์โฮมที่เหมาะสม ทำให้ผู้ซื้อสามารถซื้อได้ 

- ความน่าเชื่อถือของแบรนด์ และวัสดุที่นำมาใช้ในการสร้างบ้าน  

3) ด้านบริหารการเงิน  

- การปรับตัวของผู้ประกอบการที่มีการกู้เงินจากทางธนาคารก็จะมีการติดต่อขอลด

ดอกเบี้ยในช่วงสถานการณ์นั้น 
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- ในช่วงที่โควิด-19 ระบาดหนักก็จะมีการปรับลดเงินเดือนพนักงานในบางส่วน เพ่ือ

ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการประคองธุรกิจให้ผ่านพ้นไปได้ 

4) ด้านอ่ืนๆ  

- มีการป้องกันมากขึ้นในการเข้ามาทำงานที่ออฟฟิศร่วมกับผู้อ่ืนโดยการทำความ

สะอาดฆ่าเชื้อก่อนเข้า  

- การจัดเตรียมอุปกรณ์ในการทำงาน เช่น ฉากกั้น เจลแอลกอฮอล์ สเปรย์ทำความ

สะอาด เพ่ือป้องกันการติดเชื้อ และเว้นระยะห่างทางสังคม 

- ขนาดบ้านกำลังพอดี ลักษณะแปลนบ้านเป็นแถวแนวยาวไม่มีบ้านตรงข้ามให้ความ

เป็นส่วนตัวอย่างมาก และทำให้อากาศถ่ายเทได้ดี 
 

ตารางที่ 4.8 การปรับตัวจากผลกระทบของสถานการณ์โควดิ-19  
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 

เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชัน่ ซิต้ีเซนต์ ดอนเมือง-สรงประภา 
• เพิ่มขั้นตอนในการเข้ามาทำงานรว่มกับคนอื่น โดย

การทำความสะอาดฆ่าเช้ือก่อนเขา้ทำงาน 
• ปรับการขายท้ังออนไลน์และออฟไลน์ให้ตรงความ

ต้องการลูกค้าใหม้ากที่สุด 
• การตั้งราคาขายที่เหมาะสมกับคณุภาพ ของบ้าน 
• การขายทางออนไลน์ โดยถ่ายวดิีโอลงสื่อโซเชียล

มิเดียต่างๆ ส่วนออฟไลน์มีการติดป้ายทั้งริมถนน
และบนรถกระบะ 

• มีการจัดเตรียมอุปกรณ์ป้องกันเช้ือไวรัสโควิด-19 

• พนักงานทุกฝ่ายมีการพูดคุยงานกนัมากขึ้น เพื่อช่วยกัน
ในด้านการขายบ้าน 

• การติดต่อกลับที่รวดเร็วถึงลูกค้าภายใน 24 ชม. จาก
ช่องทางเว็บไซต์ที่มีการลงทะเบียนหรือสอบถาม
รายละเอียด 

• ในวันหยุดพนักงานสามารถทำงานได้ และทุกฝ่ายมีการ
ช่วยเหลือกัน 

• การขาย 2 วิธี ที่สำคัญ การขายตวับ้าน ความน่าเชื่อถือ
ของแบรนด์และสิ่งอำนวยความสะดวกในโครงการ 

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

สุชารี วิลล์ 7 เมอริท เพลส ดอนเมือง 
•  เปลี่ยนช่องทางการขายไปเป็นแบบออนไลน์มาก

ขึ้น โดยเจาะทุกช่องทาง Page FB, line official, 
IG, Youtube, Google adds ที่ทำให้ลูกค้าเห็น
ง่ายที่สุด 

• ใช้สื่อโซเชียลมเิดียในการขายบ้าน เช่น ไลฟ์สด ทำ
วิดีโอลงยูทูปและจ้างรีวิวบ้าน 

• ค้นหาข้อมูล แค่คำว่าสุชารี จะเจอติดอันดับ 1 หรือ 
2 ต้องหาง่ายท่ีสุด 

• ราคาที่สามารถซื้อได้ มโีปรโมชั่นและของแถม 

• ติดต่อทางธนาคารในการช่วยเหลอืลดดอกเบีย้ลง 
• มีช่องทางการขายทางออนไลน์ ผา่นสื่อโซเชียลมิเดีย

ด้วยการยิงโฆษณา และออฟไลน์มกีารติดป้ายตามท้อง
ถนน 

• มีการปรับลดเงินเดือนพนักงานในช่วงสถานการณ์โค
วิด-19 Work from home 

• ขนาดตัวบ้าน ลักษณะแปลนบ้านทั้งโครงการเป็นแถว
แนวยาวเรียงกันฝั่งเดียวโดยไม่มีบา้นตรงข้ามและเป็น
บ้านท่ีมีสมาร์ทโฮม 

• ราคาขายที่ทุกคนสามารถซื้อได ้
ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 
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               สรุปด้านการปรับตัวจากผลกระทบสถานการณ์โควิด-19 พบว่า ทั้ง 4 โครงการ ได้มีการ

ปรับตัวจากผลกระทบในเรื่องของการตลาด โดยหันมาทำการตลาดทางด้านออนไลน์มากขึ้น 

เนื่องจากสถานการณ์โควิด-19 ทำให้ผู้คนไม่ค่อยได้ออกจากบ้านหรือเข้ามาเยี่ยมชมโครงการได้

เหมือนแต่ก่อน ในการปรับตัวทางด้านออนไลน์นี้จึงเป็นทางออกที่ดีสำหรับผู้ประกอบการ ถึงแม้ผู้คน

ไม่ได้ออกจากบ้านก็สามารถชมบ้านผ่านช่องทางออนไลน์ได้ ในส่วนต่อมาพบว่ามี 1 โครงการ ที่มี

มาตรการป้องกันเชื้อไวรัสโควิด-19 ให้แก่พนักงาน โดยการเตรียมความพร้อมทางด้านอุปกรณ์ป้องกัน

เชื้อไวรัสจากผู้คนภายนอก รวมถึงผู้ที่ทำงานร่วมกันอีกให้มีความรู้สึกปลอดภัยอยู่ตลอดเวลาในการ

ทำงาน ต่อมามีการช่วยเหลือกันระหว่างพนักงานในแต่ละแผนกเพ่ือช่วยกันในด้านการขายบ้านพบว่า 

มี 1 โครงการที่มีการปรับตัวในด้านนี้ การติตต่อธนาคารเพ่ือขอลดดอกเบี้ยสำหรับผู้ประกอบการที่ได้

ทำการกู้ยืมเพ่ือนำมาสร้างบ้านขาย พบว่ามี 1 โครงการ ได้ติดต่อพูดคุยกับทางธนาคารให้มีการลด

ดอกเบี้ยชั่วคราวในช่วงวิกฤต และพบว่ามี 1 โครงการ ได้ปรับลดเงินเดือนของพนักงานชั่วคราวในช่วง

ที่มีการทำงานที่บ้าน เพ่ือช่วยแบ่งเบาภาระให้สามารถดำเนินต่อไปได้ในช่วงสถานการณ์โควิด-19  

 
ตารางที่ 4.9 เปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตัวในช่วงสถานการณโ์ควดิ-19 ของทั้ง 4 โครงการ  

หัวข้อ 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

เดอะคอนเนค @ดอน
เมือง สเตชั่น 

ซิต้ีเซนต์ ดอนเมือง-   
สรงประภา 

สุชารี วิลล์ 7 
เมอริท เพลส ดอน

เมือง 

-ด้านการทำงาน
ในช่วงโควิด-19  - 

-ทุกฝ่ายประสานงานกันได้ดี 
เพื่อช่วยในด้านการขายบา้น 
-การติดต่อกลับลกูค้าภายใน 
24 ชม. ที่เข้ามาดูเว็บไซต์
โครงการ 

- - 

-ด้านการขาย 
-ปรับการขายออนไลน์ให้
ตรงกลุ่มเป้าหมาย 
-ราคาขายที่เหมาะสม 

-ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 
และวัสดุก่อสรา้ง 
-ราคาขายที่เหมาะสม 

-เจาะทุกชอ่งทาง
ออนไลน์ ที่ทำให้ลูกค้า
เห็นง่ายที่สุด 

-ใช้โซเชียลมิเดียในการ
โฆษณา 
-ราคาขายที่เหมาะสม 

-ด้านบริหารการเงิน - - - 

-ติดต่อธนาคารเพื่อขอ
ลดดอกเบี้ย และ 
ปรับลดเงินเดือน
พนักงานชั่วคราว 

-ด้านอื่นๆ 
-จัดเตรยีมอุปกรณ์
ป้องกันเช้ือไวรัสโควดิ-
19 มากข้ึน 

- - 

-ลักษณะแปลนบา้นเป็น
แนวยาวมีความเป็น
ส่วนตัว และอากาศ
ถ่ายเทได้ดี 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 
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                จากภาพรวมของลักษณะโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET มี

ลักษณะด้านทำเลที่ตั้งที่คล้ายคลึงกัน เพราะตั้งอยู่บริเวณใกล้สิ่งอำนวยความสะดวก สามารถเดินทาง

ได้สะดวก ด้านผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกันในเรื่องของสิ่งอำนวยความสะดวกภายในโครงการ พบว่า

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มีสิ่งอำนวยความสะดวกที่ครบครันและราคาที่มากกว่าของ

บริษัทนอก SET และด้านการส่งเสริมการขาย พบว่ามีความหลากหลายในการขายทาวน์โฮมในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ของทั้งโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET เช่น การติด

ป้ายบนรถกระบะ การทำรีวิวบ้าน และการไลฟ์สดขายบ้าน เป็นต้น จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ

ในการปรับตัวกลยุทธ์การขายเป็นแบบออนไลน์นั้น ได้รับผลตอบรับที่ดียิ่งขึ้น รวมถึงทำให้ขายบ้านได้

เพ่ิมมากขึ้น เพราะคนที่มาซื้อนั้นเข้ามาจากสื่อออนไลน์ก่อนถึงจะเดินทางเข้ามาเยี่ยมชมโครงการ 

และตกลงซื้อ ในส่วนของผลกระทบที่ได้รับในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของผู้ประกอบการโครงการ

ทาวน์โฮมทั้ง 4 โครงการ ได้รับผลกระทบที่คล้ายคลึงกันในเรื่องของ ยอดขายลดลง จากการขายบ้าน

ได้น้อยลง ในขณะที่มีรายจ่ายเท่าเดิม รวมถึงการต้องจ่ายดอกเบี้ยจากการกู้ธนาคาร ทั้ งนี้

ผู้ประกอบการได้มีการปรับตัวในช่วงสถานการณ์ดังกล่าวด้วยวิธีการขายบนช่องทางออนไลน์มากขึ้น 

โดยใช้สื่อโซเชียลต่างๆ เพ่ือให้คนที่สนใจได้เห็นเป็นอันดับแรกๆ  รวมถึงมีการคิดโปรโมชั่น ส่วนลด 

ของแถม เพื่อดึงดูดลูกค้าและการปล่อยสินค้าให้มากท่ีสุด ทั้งนี้มีข้อสังเกต พบว่าทั้ง 4 โครงการได้รับ

ผลกระทบที่เหมือนกัน คือ รายรับลดลงจากการขายบ้านได้น้อยลง ทั้งนี้มี 1 โครงการที่ได้รับ

ผลกระทบที่หนักกว่าโครงการอ่ืนๆ จะเป็นในส่วนของการกู้ยืมเงินธนาคารเพ่ือนำมาพัฒนาโครงการ

ทาวน์โฮม ในขณะที่เกิดภาวะวิกฤตรายรับที่น้อยลงแต่ยังคงมีรายจ่ายเท่าเดิม ในขณะที่ได้รับ

ผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 ก็มีกลยุทธ์ในการปรับตัวที่น่าสนใจ คือ ด้านการขายผ่านช่องทาง

ออนไลน์มากขึ้น โดยการเจาะกลุ่มเป้าหมายโดยใช้ระบบการโฆษณาผ่านช่องทางสื่อโซเชียลมิเดีย

ต่างๆที่ มีคนสนใจและเล่นเป็นจำนวนมาก เพ่ือให้ได้เห็นโฆษณาได้ในทุกเมื่อที่อยู่ในสื่อโซเชียลมิเดีย 
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บทที ่5 

กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง 

                จากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง เขตดอนเมือง ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ที่เปิดขายระหว่างปี 2563-2565 โดยการสัมภาษณ์ผู้ซื้อจำนวน 80 ตัวอย่าง 

ผู้วิจัยได้นำข้อมูลมาเรียบเรียง และนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

1) ข้อมูลลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และท่ีอยู่อาศัยเดิม                 

2) กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม ในช่วงสถานการณ์โควิด-19  

3) ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม  

 โดยทำการแบ่งกลุ่มผู้ซื้อทาวน์โฮมออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 

          โครงการทาวน์โฮมของบริษัทท่ีจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 2 โครงการ 

- โครงการ TC คือ เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น 

- โครงการ CZ คือ ซิตี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา 

          โครงการทาวน์โฮมของบริษัทท่ีจดทะเบียนนอกตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 2 โครงการ 

- โครงการ MP คือ เมอริท เพลส ดอนเมือง 

- โครงการ SR คือ สุชารี วิลล์ 7 

 

5.1 ข้อมูลลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิม 
5.1.2 ลักษณะเศรษฐกิจ และสังคมของผู้ซื้อทาวน์โฮม 
      1) สถานะของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ (ตารางที่ 5.1) พบว่า 

(1) สถานะของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่เป็นเจ้าของบ้าน คิดเป็นร้อย

ละ 91 รองลงมาเป็นผู้อยู่อาศัย คิดเป็นร้อยละ 9  

(2) สัดส่วนในการตอบแบบสัมภาษณ์ของผู้ซื้อทาวน์โฮม ส่วนมากผู้วิจัยได้กำหนดว่าผู้ตอบ

จะต้องเป็นเจ้าของบ้าน และหากเป็นเพียงผู้อาศัยผู้วิจัยก็จะเลือกน้อยที่สุด เพ่ือให้ได้

คำตอบที่กระชับ และชัดเจนไปยังกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม 
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ตารางที่ 5.1 สถานะของผู้ตอบแบบสัมภาษณ ์

 

 

 

 
 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

2) ลักษณะอายุของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.2) พบว่า 

(1) กลุ่มอายุของผู้ซื้อทาวน์โฮมของทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มอายุ 24-30 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 57 อันดับที่สองเป็นกลุ่มอายุ 31-37 ปี คิดเป็นร้อยละ 40 และอันดับสุดท้าย

เป็นกลุ่มอายุ 38-42 ปี คิดเป็นร้อยละ 3 

(2) ผู้ซื้อโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ช่วงกลุ่มอายุ 31-37 ปี มีจำนวนมากกว่า ผู้ซื้อ

ทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET  

(3) ในช่วงกลุ่มอายุ 38-42 ปี ส่วนใหญ่เป็นผู้ซื้อโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET   
 

ตารางที่ 5.2 กลุ่มช่วงอายุของผู้ซื้อทาวน์โฮม 
 

 

 

 

 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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24-30 ปี
57%

31-37 ปี
40%

38-42 ปี
3%

กลุ่มอายุผู้ซือ้

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 5.1 อายุของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

ที่มา : ผู้วิจัย 

 

3) ลักษณะระดับการศึกษาของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.3) พบว่า 

(1) ระดับการศึกษาของผู้ซื้อทาวน์โฮมทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่เป็นปริญญาตรี คิดเป็นร้อย

ละ 59 อันดับสองเป็นมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 24 อันดับสาม คือ 

มัธยมต้น/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 9  

(2) เมื่อเปรียบเทียบระดับการศึกษาของผู้ซื้อโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และ

บริษัทนอก SET พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี , มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. , มัธยมต้น/ปวช. มีจำนวนมากกว่าผู้ซื้อทาวน์

โฮมของบริษัทใน SET  
 

ตารางที่ 5.3 ระดับการศึกษาของผู้ซื้อทาวน์โฮม  
 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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พนักงาน
บริษัทเอกชน

เจ้าของกิจการ/
ธุรกิจส่วนตัว

ค้าขาย/ขายของ
ออนไลน์

อาชีพของผู้ซือ้ทาวนโ์ฮม

4) ลักษณะอาชีพของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.4) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่มีอาชีพ ค้าขาย/ขายของออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 28 อันดับที่

สองเป็นอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 23 อันดับที่สามอาชีพเจ้าของ

กิจการ/ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 20  

(2) จากข้อสังเกต พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มีอาชีพเป็นอ่ืนๆ อยู่ในอันดับที่

สอง เช่น แอร์โฮสเตส อินฟลูเอนเซอร์ ฟรีแลนด์ ช่างถ่ายภาพ เป็นต้น  

(3) เมื่อเปรียบเทียบจะเห็นได้ว่า ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 14 ซึ่งมีความแตกต่างจากผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก 

SET ส่วนใหญ่มีอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 15  

 
ตารางที่ 5.4 ลักษณะอาชีพของผูซ้ื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 5.2 อาชีพของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

ที่มา: โดยผู้วิจัย 
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5) ด้านสถานภาพของผู้ซื้อทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.5) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมของทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 60 รองลงมา

สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 36 และสุดท้ายมีสถานภาพหย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 4  

(2) เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างด้านสถานภาพของผู้ซื้อทาวน์โฮม พบว่าผู้ซื้อทาวน์        

โฮมของบริษัทใน SET มีสถานภาพหย่าร้างมากกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET  

(3) จากการสัมภาษณ์ผู้ซื้อทาวน์โฮม กล่าวว่ามีสถานภาพโสด เนื่องจากอาศัยอยู่กับแฟน 

เพ่ือน หรือครอบครัว ซึ่งยังไม่ได้มีการแต่งงาน แต่ก็มีแพลนตั้งไว้ในอนาคต ในขณะที่ช่วง

นี้เป็นการสร้างความมั่นคงให้กับตัวเอง และในการตัดสินใจซื้อบ้านอาชีพการทำงานก็

เป็นส่วนในความต้องการมีบ้านเป็นของตัวเองเพราะส่วนใหญ่อาชีพค้าขาย/ขายของ

ออนไลน์จะทำงานอยู่ที่บ้าน และจะต้องมีพ้ืนที่เพียงพอในการทำงานอีกด้วย สิ่งนี้ก็เป็น

อีกหนึ่งเหตุผลที่คนโสดตัดสินใจซื้อบ้านในช่วงสถานการณ์โควิด-19  
 

ตารางที่ 5.5 สถานภาพของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

6) ด้านจำนวนบุตรของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.6) พบว่า 

(1) จำนวนบุตรของผู้ซื้อทาวน์โฮมทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่ไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 71 

อันดับที่สองมีบุตรตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 9 อันดับที่สามมีบุตร 1 คน คิดเป็น

ร้อยละ 20 

(2) เมื่อเปรียบเทียบจำนวนบุตร พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ไม่มีบุตรกับมีบุตร

ตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป ซึ่งมีมากกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET ในส่วนต่อมาของ

จำนวนบุตร 1 คน พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มีมากกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮ

มของบริษัทใน SET  
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(3) จากข้อสังเกต พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 71 เนื่องมาจากผู้

ซื้อทาวน์โฮมมีอายุตั้งแต่ 24-30 ปี เป็นช่วงวัยของการเริ่มทำงาน จึงยังไม่มีความคิดใน

การมีบุตร ต้องการสร้างความมั่นคงในชีวิตให้ดีก่อน  
 

ตารางที่ 5.6 จำนวนบุตรของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

7) จำนวนสมาชิกในครอบครัวของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.7) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมของทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่มีจำนวนสมาชิกในครอบครัว  คือ 2 คน คิด

เป็นร้อยละ 48 อันดับที่สองจำนวนสมาชิกในครอบครัว 3 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และ

อันดับที่สามจำนวนสมาชิกในครอบครัว 1 คน คิดเป็นร้อยละ 15  

(2) จากข้อสังเกต พบว่าผู้ซื้อส่วนใหญ่มีจำนวนสมาชิกในครอบครัว 2 คน จึงสะท้อนไปยัง

จำนวนบุตรว่าผู้ซื้อไม่มีบุตร และเนื่องจากที่อยู่อาศัยเดิมมาจาก การเช่าบ้าน เช่าคอนโด 

และบ้านพ่อ/แม่ ทั้งนี้ผู้ซื้อทาวน์โฮมขยายครอบครัวออกมาซื้อบ้านอยู่กับคนรัก 2 คน  
 
ตารางที่ 5.7 จำนวนสมาชิกในครอบครัวของผู้ซื้อทาวน์โฮม 
 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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8) สถานที่ทำงานของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.8) พบว่า 

(1) สถานการณ์ที่ทำงานของผู้ซื้อทาวน์โฮม ส่วนใหญ่บริเวณที่อยู่อาศัย คิดเป็นร้อยละ 44 

รองลงมาบ้าน/ต่างจังหวัด คิดเป็นร้อยละ 20 และสุดท้ายที่บ้าน คิดเป็นร้อยละ 18  

(2) เมื่อเปรียบเทียบ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มีสถานที่ทำงานบริเวณที่อยู่

อาศัย ซึ่งมีจำนวนมากกว่าของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET ในส่วนต่อมา พบว่าผู้

ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มีสถานที่ทำงานบ้าน/ต่างจังหวัด ซึ่งมีจำนวนมากกว่าผู้

ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET  

(3) เมื่อพิจารณา พบข้อสังเกตว่าสถานที่ทำงานที่แตกต่างกันสะท้อนไปยังอาชีพของผู้ซื้อ

ทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET คือ ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 

มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซึ่งสถานที่ทำงานจะเป็นบริเวณที่อยู่อาศัย ส่วนผู้ซื้อทาวน์

โฮมของบริษัทนอก SET มีอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ สถานที่ทำงานก็จะเป็นบ้าน/

ต่างจังหวัด ทั้งนี้ผู้ซื้อทั้งสองกลุ่มจึงมีความสอดคล้องกันในด้านของสถานที่ทำงานกับ

อาชีพ  

 
ตารางที่ 5.8 สถานท่ีทำงานของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

9) รายได้ครอบครัวเฉลี่ยครัวเรือนของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.9) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมของทั้ง 4 โครงการ ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยครัวเรือนมากกว่า 100,000 

บาทขึ้นไปต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมารายได้ 70 ,000-99,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 38 และรายได้ 50,000-69,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16  

(2) เมื่อเปรียบเทียบรายได้เฉลี่ยครัวเรือน พบข้อสังเกตว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 

มีรายได้เฉลี่ยครัวเรือนที่มากกว่าโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET   
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50,000-69,000 บาท

70,000-
99,000 บาท

มากกว่า 100,000 
บาทขึ้นไป

รายได้เฉล่ียครัวเรือน

38 %

16 %

ตารางที่ 5.9 รายได้เฉลีย่ครัวเรือนของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 
 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 5.3 รายได้เฉลี่ยครัวเรือนของผู้ซื้อทาวน์โฮม 
ที่มา: โดยผู้วิจัย 

 

5.1.3 ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อทาวน์โฮม  
   1) ภูมิลำเนาเดิมของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.10) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่มีภูมิลำเนาเดิม คือ ภาคกลาง คิดเป็นร้อยละ 79 รองลงมา 

คือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ คิดเป็นร้อยละ 8 และภาคใต้กับภาคตะวันออก คิด

เป็นร้อยละ 5  

(2) จากข้อสังเกต พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มีภูมิลำเนาเดิม คือ ภาคกลาง 

มีจำนวนมากกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET  

 

 

45 % 
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ตารางที่ 5.10 ภูมิลำเนาเดิมของผูซ้ื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 
 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

2) ที่อยู่อาศัยเดิมก่อนย้ายมาอยู่ที่ใหม่ของผู้ซื้อทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.11) พบว่า 

(1) ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อส่วนใหญ่  คือ เช่าคอนโด คิดเป็นร้อยละ 28 

รองลงมาเป็นกลุ่มผู้เช่าบ้าน คิดเป็น  ร้อยละ 24  และที่อยู่เดิมเป็นบ้านพ่อ/แม่ คิด

เป็นร้อยละ 19  

(2) เมื่อนำมาพิจารณาเปรียบเทียบ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มีลักษณะที่

อยู่อาศัยเดิมเป็นบ้านพ่อ/แม่ ส่วนผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มีที่อยู่อาศัย

เดิม คือ การเช่าคอนโด ซึ่งมีความแตกต่างกัน  

 
ตารางที่ 5.11 ที่อยู่อาศัยเดิมก่อนย้ายมาอยู่ท่ีใหม่ของผู้ซื้อทาวนโ์ฮม 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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บ้านเช่า
24%

บ้านพ่อ/แม่
19%

ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซ้ือทาวน์โฮม

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 5.4 ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อทาวน์โฮม 
ที่มา: โดยผู้วิจัย 

 

5.1.4 ที่อยู่อาศัยในปัจจุบันของผู้ซื้อทาวน์โฮม 
    1) ระยะเวลาที่อยู่อาศัยในบ้านที่อยู่ปัจจุบัน (ตารางที่ 5.12) พบว่า 

(1) ระยะเวลาที่อยู่อาศัยในบ้านที่อยู่ปัจจุบันของผู้ซื้อทาวน์โฮม พบว่าส่วนใหญ่มากกว่า 

1 ปี แต่ไม่ถึง 2 ปี คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมา คือ 8-11 เดือน คิดเป็นร้อยละ 29 

และระยะเวลา  4-7 เดือน คิดเป็นร้อยละ 16  

(2) เมื่อเปรียบเทียบระยะเวลาที่อยู่อาศัย พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ใช้

ระยะเวลามากกกว่า 1 ปี แต่ไม่ถึง 2 ปีที่อยู่อาศัยในบ้าน  ซึ่งน้อยกว่าผู้ซื้อทาวน์    

โฮมของบริษัทนอก SET  

 
ตารางที่ 5.12 ระยะเวลาที่อยู่อาศยัในบ้านท่ีอยู่ปัจจุบันของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

เช่าคอนโด 

28% 
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  2) ผู้ซื้อทาวน์โฮมซื้อบ้านหลังนี้เป็นหลังที่ (ตารางที่ 5.13) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ซื้อบ้านหลังนี้เป็นหลังแรก คิดเป็นร้อยละ 99 รองลงมา คือ 

บ้านหลังที่สอง คิดเป็นร้อยละ 1  

(2) จากข้อสังเกต พบว่าส่วนใหญ่ต้องการซื้อบ้านเป็นของตัวเอง และเป็นบ้านหลังแรก 

 
ตารางที่ 5.13 ผู้ซื้อทาวน์โฮมซื้อบ้านหลังนี้เป็นหลังที่ 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

  3) ระยะเวลาในการผ่อนชำระบ้านของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.14) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการผ่อนชำระบ้าน 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 83 

อันดับที่สอง 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 11 และอันดับที่สาม 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 4 

(2) เมื่อพิจารณาจะเห็นได้ว่า ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ใช้ระยะเวลาในการผ่อน

ชำระมากกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET   
 

ตารางที่ 5.14 ระยะเวลาในการผอ่นชำระบ้านของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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  4) ค่าผ่อนชำระเฉลี่ยต่อเดือนของผู้ซ้ือทาวน์โฮม (ตารางที่ 5.15) พบว่า 

(1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ผ่อนชำระค่าบ้านเฉลี่ยต่อเดือน 10 ,000-15,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 55 รองลงมาจำนวน 16 ,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42 และ

มากกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 3  

(2) เมื่อเปรียบเทียบ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ผ่อนชำระเฉลี่ยต่อเดือน

มากกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET เนื่องจากมีรายได้เฉลี่ยครัวเรือนที่

มากกว่าจึงมีกำลังในการผ่อนชำระในจำนวนที่มากขึ้น  

 
ตารางที่ 5.15 ค่าผ่อนชำระเฉลี่ยตอ่เดือนของผู้ซื้อทาวน์โฮม 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

5.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง 
            กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์ 

โควิด-19 ที่เปิดขายระหว่างปี 2563-2565 แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักรู้ถึงปัญหา 

การสืบค้นข้อมูล  การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกหลังการซื้อ ผลการศึกษา

พบว่ามีรายละเอียดในแต่ละข้ันตอนโดยสรุปได้ ดังนี้  
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ภาพที่ 5.5 กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

          กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงโควิด-19 มีข้ันตอน ดังนี้ 

          ขั้นตอนที่ 1 การตระหนักรู้ถึงปัญหา จากการศึกษาพบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์   

โควิด-19 ส่วนใหญ่ต้องการพ้ืนที่ใช้สอยมากขึ้น เนื่องมาจากที่อยู่เดิมเป็นบ้านพ่อ/แม่ และการเช่า

1.การตระหนักรู้ถึงปัญหา 

5.ความรู้สึกหลังการซ้ือ 

2.การค้นหาข้อมูล 

4.การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย 

3.การประเมินทางเลือก 

-การซ้ือทาวน์โฮมพิจารณาจากราคาบา้น 

-อยู่อาศัยที่เดิมมานานกวา่ 1-5 ป ี

-ซ้ือบ้านในช่วงโควิด-19 เพราะต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น 

-ย้ายจากที่อยู่อาศัยเดิมเพราะพื้นที่ใช้สอยไม่เพียงพอ 

 

-สื่อโฆษณาที่ใช้ค้นหา คือ เฟสบุ๊ค 

-Keyword สืบค้น คือ โครงการบ้านในดอนเมือง 

-ช่วงเวลาสืบค้นข้อมูลในทุกชว่งที่ต้องการรับรู้ข้อมูล 

 

-ไปเยี่ยมชมโครงการที่สนใจ 2 โครงการ 

-ไปเยี่ยมชมโครงการในช่วงวันเสาร์-อาทิตย์ 

-ไม่มีการเปรียบเทียบกับโครงการอื่น 

-มีตัวเลือกในใจเพียง 1 แห่งเท่านั้น 

-สถานการณ์โควิด-19 ส่งผลให้ซื้อบ้านไวขึ้น 

-ซ้ือทาวน์โฮมเพราะราคาที่สามารถจ่ายไหว 

 

-พิจารณายื่นสินเชื่อเพียง 1 แห่ง 

-ผู้มีส่วนร่วมในการซ้ือจะเป็นตัวเองและครอบครัว 

-สถานการณ์โควิด-19 มีส่วนเป็นปจัจยัสำคัญในการตัดสินใจซื้อแต่ไม่ใช่ทั้งหมด 

-มีความประทับใจบุคลากรทุกทา่น 

-ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ 5-7 เดือน 

 

-พื้นที่ทำหอ้งอเนกประสงค์มีความตอบสนองการใช้งานในช่วงโควิด-19 มากที่สดุ 

-สิ่งอำนวยความสะดวกที่ใช้ในช่วงโควิด-19 มากที่สุด คือ สวนสาธารณะ 

-อยู่อาศัยแลว้รู้สึกตอบโจทยแ์ละยังไม่มคีวามเห็นให้ปรับปรุงสิ่งใด 
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คอนโดอยู่ซึ่งอาศัยอยู่ที่เดิมมา 1-5 ปีก่อนตัดสินใจซื้อใหม่ โดยมีสาเหตุจากการย้ายที่อยู่เดิมมาจาก

พ้ืนที่ใช้สอยไม่เพียงพอ จึงสะท้อนให้เห็นว่าสถานการณ์โควิด-19 มีการเปลี่ยนแปลงการใช้ชีวิตในช่วง

วิกฤตที่มีการปรับเปลี่ยนการทำงาน การเรียน การใช้ชีวิตอยู่ที่บ้านมากขึ้น อย่างไรก็ตาม ในการซื้อ

ครั้งนี้ก็ยังพิจารณาในด้านของราคาบ้านประกอบการตัดสินใจซื้อ 

 
ตารางที่ 5.16 การตระหนักรู้ถึงปัญหา 

 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

               ขั้นตอนที่ 2 การค้นหาข้อมูล พบว่าผู้ซื้อได้รับสื่อโฆษณามาจากเฟสบุ๊คในการหาข้อมูล 

ใช้คำค้นหาว่าโครงการบ้านในดอนเมือง โดยค้นหาในทุกช่วงเวลาที่ต้องการรับรู้ข้อมูล เมื่อพิจารณา

จะเห็นได้ว่าการค้นหาข้อมูลจะมาจากออนไลน์ที่เป็นสื่อโซเชียลมิเดียที่มีผู้คนเล่นเป็นจำนวนมาก 
 

ตารางที่ 5.17 การค้นหาข้อมูล 

 

 

 

 
 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 54 

               ขั้นตอนที่ 3 การประเมินทางเลือก พบว่าสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลให้ซื้อบ้านเร็วขึ้น  

เนื่องจากต้องการพ้ืนที่ใช้สอยมากขึ้นจากการทำกิจกรรมที่บ้าน เช่น การทำงาน การเรียน เป็นต้น 

ถึงแม้ว่าในเป็นช่วงสถานการณ์โควิด-19 ผู้ซื้อก็ยังมีการเดินทางไปเยี่ยมชมโครงการก่อนตัดสินใจซื้อ

จำนวน 2 โครงการ โดยไปในช่วงวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ อย่างไรก็ตาม ผู้ซื้อไม่เคยเปรียบเทียบลักษณะ

บ้านแบบอ่ืน เนื่องมาจากการเลือกซื้อทาวน์โฮมในราคาที่สามารถจ่ายได้จึงไม่มีการเปรียบเทียบกับ

ลักษณะบ้านแบบอื่นซึ่งมีราคาท่ีสูงจากงบประมาณท่ีตั้งไว้ 

 
ตารางที่ 5.18 การประเมินทางเลอืก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 

              ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาพบว่าสถานการณ์โควิด-19 มีส่วนเป็นปัจจัย 

สำคัญในการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมแต่ไม่ใช่ทั้งหมด โดยมีระยะเวลาการตัดสินใจซื้อในช่วงสถานการณ์

ดังกล่าวอยู่ที่ 5-7 เดือน โดยการซื้อครั้งนี้ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อประกอบไปด้วยตนเองและ

ครอบครัว ในการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมผู้ซื้อมีความประทับใจบุคคลากรทุกท่านที่ให้การตอบรับที่ดี 

และมีการยื่นสินเชื่อในการนำมาพิจารณาจำนวน 1 ที่เท่านั้น 
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ตารางที่ 5.19 การตัดสินใจซื้อ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: รวบรวมโดยผู้วิจัย 

              ขั้นตอนที่ 5 ความรู้สึกหลังการซื้อ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมมีความพึงพอใจกับพ้ืนที่สำหรับทำ 

ห้องอเนกประสงค์ที่ตอบสนองการใช้งานในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มากที่สุด รวมถึงด้านสิ่งอำนวย

ความสะดวกของโครงการที่ตอบสนองการใช้งานในช่วงสถานการณ์ดังกล่าว ได้แก่ สวนสาธารณะ 

และเมื่อผู้ซื้อได้อยู่บ้านแล้วรู้สึกตอบโจทย์กับการใช้งานต่างๆ ภายในบ้านและยังไม่มีความคิดเห็นให้

ปรับปรุงสิ่งใด ทั้งนี้ยังพบอีกว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มีความพึงพอใจกับบ้านสมาร์ทโฮม

ที่มีการตอบสนองการใช้งานในช่วงสถานการณ์โควิด -19 เป็นอย่างดี สามารถสั่งการผ่านทาง

โทรศัพท์มือถือ สัญญาณกันขโมย รวมถึงมีกล้องในการดูบ้านขณะที่ไม่อยู่บ้านได้  

ตารางที่ 5.20 ความรู้สึกหลังการซื้อ 

 

 

 

 

 

 

 
ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 
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               เมื่อพิจารณาจะเห็นได้ว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด -19 

มีผลทำให้ตัดสินใจซื้อบ้านเร็วขึ้น เนื่องจากที่อยู่อาศัยเดิมมีพ้ืนที่ค่อนข้างน้อยไม่สะดวกต่อการใช้งาน 

ผู้ซื้อต้องการพ้ืนที่ใช้สอยมากขึ้นโดยเฉพาะพ้ืนที่ทำเป็นห้องอเนกประสงค์ต่างๆ เช่น ห้องทำงาน ห้อง

ออกกำลังกาย เป็นต้น อย่างไรก็ตาม ขั้นตอนในการโฆษณาจากเดิมที่เป็นแบบออฟไลน์ได้มีการ

ปรับเปลี่ยนมาเป็นแบบออนไลน์มากขึ้น ทั้งนี้จึงสะท้อนไปยังกลยุทธ์การขายของผู้ประกอบการทั้ง 4 

โครงการ ได้นำมาใช้ในด้านการปรับราคาลง ด้านการส่งเสริมการขาย จัดโปรโมชั่น ของแถมมากมาย

จึงทำให้กลยุทธ์การขายเหล่านี้ของผู้ประกอบการไปส่งเสริมกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของผู้

ซื้อให้ตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น เพราะได้ความคุ้มค่าทางด้านราคา และส่วนลดต่างๆ  

   

5.2.1 เหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้ ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
                   ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลเหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้ ในช่วงสถานการณ์    

โควิด-19 โดยพิจารณาจาก ลักษณะภายในบ้าน ลักษณะภายในโครงการ และด้านการเงิน ของผู้ซื้อ

ทาวน์โฮมทั้ง 4 แห่ง สามารสรุปประเด็นได้ ดังนี้ 

1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ให้ เหตุผลสำคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้ คือ 

ต้องการพื้นที่ใช้สอยมากข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับคำสัมภาษณ์ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมของ

ผู้ซื้อมาจากการเช่าบ้าน เช่าคอนโดอยู่ จึงต้องการอยากมีบ้านเป็นของตัวเอง มีพื้นที่

ทำกิจกรรมต่างๆ และสามารถทำห้องอนกประสงค์ได้ เช่น ห้องกักตัว ห้องทำงาน 

ห้องออกกำลังกาย เป็นต้น  

2) ลักษณะภายในโครงการ ผู้ซื้อทาวน์โฮม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ส่วนใหญ่ให้

เหตุผลสำคัญว่า ต้องมีสภาพแวดล้อมที่ดี สะอาด และมีความปลอดภัย  

3) ด้านการเงิน ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ให้เหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้  

คือ โปรโมชั่น ส่วนลด และของแถม รองลงมาราคาบ้าน และดอกเบี้ยที่ถูกลง ซึ่งถือ

เป็นปัจจัยที่สำคัญประการหนึ่ง  
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ตารางที่ 5.21 เหตุผลสำคญัในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้ ในช่วงสถานการณโ์ควิด-19 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

5.3 ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม  
          ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม โดยพิจารณา 

จากการให้คะแนนความสำคัญ 5 ระดับ โดยมีการใช้เกณฑ์ในการประเมิน ดังนี้  

- ค่าเฉลี่ย 4.51-5.00 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากท่ีสุด 

- ค่าเฉลี่ย 3.51-4.50 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมาก 

- ค่าเฉลี่ย 2.51-3.50 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อปานกลาง 

- ค่าเฉลี่ย 1.51-2.50 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อย 

- ค่าเฉลี่ย 1.00-1.50 หมายถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้อยที่สุด 
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                จากผลการศึกษาปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมทั้ง 4 แห่ง 

ของบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัทใน SET) และบริษัทที่จดทะเบียน

นอกตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัทนอก SET) สารมารถสรุปประเด็นได้ ดังนี้ 

5.3.1 ปัจจัยด้านทำเลที่ตั้ง  
1) ปัจจัยด้านทำเลที่ตั้งของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET พบว่า ความสะดวกในการ

คมนาคม (4.00) และใกล้สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวก (3.90)  

2) ปัจจัยด้านทำเลที่ตั้งของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET พบว่า ความสะดวกในการ

คมนาคม (4.15) และใกล้สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวก (4.20)  

3) เมื่อนำมาพิจารณาจะเห็นได้ว่าปัจจัยด้านทำเลที่ตั้งโดยรวมของโครงการทาวน์โฮมของ

บริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ความสะดวกในการคมนาคม (3.95) และใกล้

สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวก (4.18) พบว่า มีความสำคัญมาก ซึ่งสอดคล้องไปยัง

ตำแหน่งที่ตั้งของโครงการทาวน์โฮมทั้ง 4 แห่ง ที่อยู่ใกล้สถานที่ต่างๆ 

 
ตารางที่ 5.22 ปัจจัยด้านทำเลที่ตัง้ 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

5.3.2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET มาก 3 อันดับ 

ได้ แก่  ความน่ า เชื่ อถือของแบรนด์  (4.58) พ้ื นที่ สี เขี ยว  (4.38) และ พ้ืนที่ ห้ อ ง

อเนกประสงค์ เช่น ห้องออกกำลังกาย ห้องทำงาน ห้องกักตัว (4.30) 

2) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET มาก 3 

อันดับ ได้แก่ การออกแบบพ้ืนที่ที่เน้นความเป็นส่วนตัวของทุกคนในครอบครัว (4.53) 

พ้ืนที่ห้องอเนกประสงค์ เช่น ห้องออกกำลังกาย, ห้องทำงาน, ห้องกักตัว กับพ้ืนที่สำหรับ

ประกอบอาหารที่กว้างขวาง (4.25) และพ้ืนที่สีเขียว (4.18) 

ปัจจัยดา้นทำเลที่ตั้ง 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ค่า 
เฉลี่ย 

ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 
ค่า 

เฉลี่ย 
ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 

ความสะดวกในการคมนาคม 4.00 80% 0.63 มาก 4.15 83% 0.69 มาก 

ใกล้สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวก 3.90 78% 0.66 มาก 4.20 84% 0.68 มาก 

รวม 3.95 79%  มาก 4.18 84%  มาก 
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3) จากข้อมูลข้างต้น พบข้อสังเกตว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน 

SET กับบริษัทนอก SET มีความแตกต่างกัน และมีความเหมือนกันในเรื่องของพ้ืนที่ห้อง

อเนกประสงค์ ซึ่งสะท้อนไปยังด้านกระบวนการตัดสินใจซื้อว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมต้องการ

พ้ืนที่ใช้สอยมากขึ้น 

 
ตารางที่ 5.23 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ค่า 
เฉลี่ย 

ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 
ค่า 

เฉลี่ย 
ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 

การออกแบบพื้นที่ที่เน้นความเป็นส่วนตวัของทุกคนใน
ครอบครัว 

4.15 83% 0.53 มาก 4.53 91% 0.50 มากที่สุด 

การออกแบบพื้นที่ภายในบ้านที่ตอบโจทย์การ Work 
from home 

4.08 82% 0.69 มาก 4.05 81% 0.63 มาก 

ระบบระบายอากาศภายในบา้น 4.28 86% 0.71 มาก 3.88 78% 0.75 มาก 

พื้นที่ห้องอเนกประสงค์ เช่น ห้องออกกำลังกาย, ห้อง
ทำงาน, ห้องกกัตัว 

4.30 86% 0.60 มาก 4.25 85% 0.58 มาก 

พื้นที่สำหรับประกอบอาหารทีก่วา้งขวาง 3.88 78% 0.64 มาก 4.25 85% 0.70 มาก 

นวัตกรรมที่ช่วยในการประหยัดพลังงาน 3.35 67% 0.76 ปานกลาง 3.43 69% 0.80 ปานกลาง 

พื้นที่เก็บของในบ้าน 3.93 79% 0.75 มาก 3.83 77% 0.70 มาก 

พื้นที่สีเขียว 4.38 88% 0.48 มาก 4.18 84% 0.49 มาก 

พื้นที่ส่วนกลางที่ตอบโจทย ์Work from home 3.80 76% 0.75 มาก 3.20 64% 0.71 ปานกลาง 

พื้นที่สำหรับฆ่าเช้ือโรค/ทำความสะอาดก่อนเข้าตัวบ้าน 3.43 69% 0.49 ปานกลาง 3.55 71% 0.71 มาก 

ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 4.58 92% 0.59 มากที่สุด 4.03 81% 0.72 มาก 

รวม 4.01 80%  มาก 3.92 78%  มาก 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

5.3.3 ปัจจัยด้านราคา 
1) ปัจจัยด้านราคาของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET พบว่าให้ความสำคัญกับอัตรา

ดอกเบี้ยเงินกู้ (4.90) จำนวนเงินดาวน์ ยอดผ่อนต่อเดือน (4.40) และค่าใช้จ่ายส่วนกลาง 

(4.20) 

2) ปัจจัยด้านราคาของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET พบว่าให้ความสำคัญกับอัตรา

ดอกเบี้ยเงินกู้ (4.93) ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง (4.70) และจำนวนเงินดาวน์ ยอดผ่อนต่อเดือน 

(4.65) 
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3) เมื่อเปรียบเทียบจะเห็นได้ว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ให้

ความสำคัญในเรื่องของอัตราดอกเบี้ยเงินกู้เป็นอย่างมากท่ีสุด ซึ่งมีความเกี่ยวข้องจากช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ทางรัฐบาลออกมาตรการลดดอกเบี้ยให้สำหรับคนซื้อบ้าน และความ

แตกต่างจะเป็นค่าใช้จ่ายส่วนกลาง ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET ให้ความสำคัญมาก

ที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะทาวน์โฮมที่ผู้วิจัยได้ลงรายละเอียดก่อนหน้าว่า ค่าใช่จ่าย

ส่วนกลางของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET จ่ายถูกกว่าของโครงการทาวน์โฮมของ

บริษัทใน SET  

 
ตารางที่ 5.24 ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยดา้นราคา 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ค่า 
เฉลี่ย 

ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 
ค่า 

เฉลี่ย 
ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 

จำนวนเงินดาวน ์และยอดผ่อนต่อเดือน 4.40 88% 0.49 มาก 4.65 93% 0.48 มากที่สุด 

ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง 4.20 84% 0.51 มาก 4.70 94% 0.46 มากที่สุด 

อัตราดอกเบี้ยเงินกู ้ 4.90 98% 0.30 มากที่สุด 4.93 99% 0.29 มากที่สุด 

รวม 4.50 90%  มาก 4.76 95%  มากที่สุด 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

5.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
1) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET พบว่า ส่วนลดพิเศษ 

(4.78) การบริการหลังการขายที่ดี (4.63) และการแจกของแถม (4.45) 

2) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET พบว่า ส่วนลดพิเศษ 

(4.93) การบริการหลังการขายที่ดี (4.68) และการแจกของแถม (4.48) 

3) เมื่อพิจารณา พบข้อสังเกตว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ให้

ระดับความสำคัญที่เหมือนกัน ซึ่งมีความสอดคล้องกับลักษณะของโครงการที่ผู้วิจัยได้เก็บ

รวบรวมข้อมูลไว้ก่อนหน้านี้ และยังสอดคล้องไปยังบทสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการว่าใน

การขายทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มีการปรับตัวด้วยการทำโปรโมชั่น ส่วนลด 

และของแถมเพ่ือดึงดูดให้คนสนใจซื้อบ้านมากขึ้น 
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ตารางที่ 5.25 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการขาย 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ค่า 
เฉลี่ย 

ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 
ค่า 

เฉลี่ย 
ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 

ส่วนลดพิเศษ 4.78 96% 0.42 มากที่สุด 4.93 99% 0.26 มากที่สุด 

การแจกของแถม 4.45 89% 0.55 มาก 4.48 90% 0.63 มาก 

การบริการหลังการขายที่ด ี 4.63 93% 0.48 มากที่สุด 4.68 94% 0.52 มากที่สุด 

รวม 4.62 92%  มากที่สุด 4.69 94%  มากที่สุด 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

5.3.5 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 
1) ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ส่วนใหญ่ คือ ระบบ

สาธารณูปโภคท่ีครบครัน (4.13) และการดูแลรักษาความสะอาดภายในโครงการ (4.05) 

2) ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET พบว่า การดูแล

รักษาความสะอาดภายในโครงการ (4.63) และระบบสาธารณูปโภคท่ีครบครัน (4.15)  

3) จากการเปรียบเทียบ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ให้ความสำคัญในเรื่องของ

ระบบสาธารณูปโภคของโครงการมากกว่าผู้ซื้อของบริษัทนอก SET ในขณะที่ผู้ซื้อทาวน์

โฮมของบริษัทนอก SET คำนึงถึงการดูแลความสะอาดโครงการมากกว่าผู้ซื้อของบริษัท

ใน SET จึงสรุปได้ว่ามีความแตกต่างกันในด้านปัจจัยสภาพแวดล้อม  

 
ตารางที่ 5.26 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 

ปัจจัยดา้นสภาพแวดล้อม 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

ค่า 
เฉลี่ย 

ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 
ค่า 

เฉลี่ย 
ร้อย
ละ 

SD 
ระดับ

ความสำคัญ 

การดูแลรักษาความสะอาดภายในโครงการอยา่งดี 4.05 81% 0.55 มาก 4.63 93% 0.48 มากที่สุด 

ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ 4.13 83% 0.75 มาก 4.15 83% 0.65 มาก 

รวม 4.09 82%  มาก 4.39 88%  มาก 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

 

             จากผลการศึกษาทั้งหมด พบประเด็นสำคัญในด้านของลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่

อาศัยเดิม คือ ผู้ซื้อส่วนใหญ่มีอายุตั้งแต่ 24-30 ปี มีอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ มีรายได้เฉลี่ย

ครัวเรือนมากกว่า 100,000 บาทขึ้นไปต่อเดือน และมีที่อยู่อาศัยเดิมมาจากการเช่าบ้าน เช่าคอนโด 

บ้านพ่อ/แม่  
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             กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมในช่วงโควิด-19 ส่งผลให้ซื้อบ้านเร็วขึ้น เนื่องจากผู้ซื้อ

ต้องการพ้ืนที่ใช้สอยมากขึ้น ทั้งนี้โควิด-19 มีส่วนเป็นปัจจัยสำคัญในการซื้อนอกเหนือจากปัจจัยด้าน

ราคา ผู้ซื้อใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อในช่วงดังกล่าว 5-7 เดือน โดยมีการค้นหาข้อมูลจาก

ช่องทางออนไลน์ผ่านเฟสบุ๊คใช้คำค้นหาว่าโครงการบ้านในดอนเมือง หลังจากผู้ซื้อได้ข้อมูลจึงเดินทาง

ไปเยี่ยมชม 2 โครงการ และมีความสนใจโครงการอยู่ 1 แห่งโดยมีความประทับใจผู้ขายที่ให้คำแนะนำ

เสนอส่วนลด โปรโมชั่นต่างๆ มากมาย ทั้งนี้ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ คือ ครอบครัวและตัวเอง ผู้

ซื้อยื่นขอสินเชื่อเพียง 1 แห่งเท่านั้น หลังจากที่ผู้ซื้อได้อาศัยอยู่ในบ้านแล้วมีความพึงพอใจกับพ้ืนที่

สำหรับทำห้องอเนกประสงค์ และสวนสาธารณะที่ตอบสนองการใช้งานในช่วงโควิด-19 มากที่สุด  

              เหตุผลสำคัญในการซื้อทาวน์โฮมหลังนี้ พบประเด็นสำคัญ คือ ความต้องการพ้ืนที่ใช้สอย

มากขึ้น สามารถทำห้องอเนกประสงค์ได้ เช่น ห้องกักตัว ห้องทำงาน เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อในขั้นตอนแรกที่ผู้ซื้อทาวน์โฮมต้องการพ้ืนที่ใช้สอยมากข้ึน   

              ด้านปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม ด้านทำเลที่ตั้งผู้ซื้อคำนึงถึง 

ใกล้สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวกมาก ด้านผลิตภัณฑ์ คำนึงถึงการออกแบบพ้ืนที่ที่เน้นความเป็น

ส่วนตัวของทุกคนในครอบครัวมากที่สุด ด้านราคา คำนึงถึงอัตราดออกเบี้ยเงินกู้มากที่สุด และด้าน

การส่งเสริมการขาย คำนึงถึงส่วนลดพิเศษกับการบริการหลังการขายมากที่สุด  
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บทที ่6 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

            จากผลการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 กรณีศึกษา โครงการทาวน์โฮม 4 แห่ง ที่เปิดขายระหว่าง พ.ศ. 2563-2565 ใน

เขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์ที่สำคัญ คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม 

เขตดอนเมือง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19   

            การวิจัยนี้รวบรวมข้อมูลตามกรณีศึกษา แบ่งออกเป็นโครงการทาวน์โฮมที่จดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัทใน SET) 2 โครงการ และโครงการทาวน์โฮมที่จดทะเบียน

นอกตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย (บริษัทนอก SET) 2 โครงการ สัมภาษณ์ผู้ซื้อจำนวนรวม 80 

ตัวอย่าง สามารถสรุปผล และอภิปรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 

6.1 สรุปผลการวิจัย 
จากการศึกษาของผู้วิจัย สามารถแบ่งสรุปผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

1) ลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และท่ีอยู่อาศัยเดิมของกลุ่มตัวอย่างท่ีซื้อทาวน์โฮม ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ในเขตดอนเมือง  

(1) ผู้ซื้อโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 

            ส่วนใหญ่มีอายุ 24-30 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยครัวเรือน

มากกว่า 100,000 บาทขึ้นไปต่อเดือน มีสถานภาพโสดไม่มีบุตร มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี

ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมบ้านพ่อ/แม่ มีถิ่นฐานเดิมมาจากภาคกลาง ดังตัวอย่างที่  TC02 ผู้ซื้อมีอายุ 29 

ปี มีอาชีพพนักงานเอกชน สถานที่ทำงานบริเวณที่อยู่อาศัย ภูมิลำเนาเดิมอยู่ที่ปทุมธานี ซึ่งซื้อบ้าน

หลังนี้เป็นหลังแรก และได้ย้ายเข้ามาอาศัยอยู่ประมาณ 8-10 เดือน โดยเมื่อก่อนอาศัยอยู่บ้านพ่อ/แม่ 

เมื่อถึงช่วงหนึ่งของชีวิตได้มีการปรับเปลี่ยนการทำงานรวมถึงขยายครอบครัว จึงต้องการมีบ้านเป็น

ของตัวเอง  

(2) ผู้ซื้อโครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET 

             ส่วนใหญ่มีอายุ 24-30 ปี ประกอบอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ มีรายได้เฉลี่ยครัวเรือน 

70,000-99,000 บาท มีสถานภาพโสดไม่มีบุตร มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีลักษณะที่อยู่อาศัยเดิม 

คือ เช่าคอนโด มีถิ่นฐานเดิมมาจากภาคกลาง ดังตัวอย่างที่ MP01 ผู้ซื้อมีอายุ 26 ปี มีอาชีพค้าขาย/

ขายของออนไลน์ สถานที่ทำงานบ้าน/ต่างจังหวัด ภูมิลำเนาเดิมอยู่ที่ตรัง โดยในช่วงเรียน

มหาวิทยาลัยได้เช่าคอนโดอยู่แถวรังสิต หลังจากเรียนจบได้ไปทำงานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ที่
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สนามบินดอนเมือง แต่เมื่อเกิดสถานการณ์โควิด-19 ระบาดหนักจึงทำให้ต้องออกจากงานก็ได้หาทำ

ธุรกิจเพ่ือดำรงชีวิตต่อไป จึงได้ทำธุรกิจเกี่ยวกับขายอาหารทะเลออนไลน์ เมื่อมียอดการสั่งซื้อมากขึ้น

ทำให้พื้นที่ในคอนโดไม่เพียงพอต่อการทำงาน แพ็คของ จึงตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้เป็นหลังแรก และได้

ย้ายเข้ามาอยู่ประมาณ 1 ปี 

 
ตารางที่ 6.1 เปรียบเทียบลักษณะผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET 
ลำดับ ลักษณะผู้ซื้อทาวน์โฮม โครงการทาวน์โฮมของ 

บริษัทใน SET 
ร้อย 
ละ 

โครงการทาวน์โฮมของ 
บริษัทนอก SET 

ร้อย 
ละ 

1 สถานะผู้ซ้ือ เจ้าของบ้าน 45% เจ้าของบ้าน 46% 

2 อายุ 24-30 ปี 26% 24-30 ปี 31% 

3 อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 13% ค้าขาย/ขายของออนไลน์ 15% 

4 สถานที่ทำงาน บริเวณที่อยู่อาศัย 26% บ้าน/ต่างจังหวัด 20% 

5 รายได้เฉลี่ยครัวเรือน มากกว่า 100,000 บาทขึ้นไป 26% 70,000-99,000 บาท 24% 

6 สถานภาพ โสด 30% โสด 30% 

7 จำนวนบุตร ไม่มีบุตร 36% ไม่มีบุตร 35% 

8 ระดับการศึกษา ปริญญาตร ี 29% ปริญญาตร ี 30% 

9 ที่อยู่อาศัยเดิม บ้านพ่อ/แม่ 14% เช่าคอนโดมิเนียม 15% 

10 ภูมิลำเนาเดิม ภาคกลาง 43% ภาคกลาง 36% 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย 

 
              จากตารางข้างต้น พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

ส่วนใหญ่มีอายุ 24-30 ปี ซึ่งเป็นช่วงวัยเริ่มทำงาน มีอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ รายได้เฉลี่ย

ครัวเรือนมากกว่า 100,000 บาทข้ึนไป มีสถานภาพโสด และไม่มีบุตร ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิม คือ เช่า

คอนโดมิเนียม ย้ายถิ่นฐานเดิมมาจากภาคกลาง ซึ่งไม่ไกลจากทำเลที่ตั้งของที่อยู่อาศัยเดิม เพ่ือ

ต้องการซื้อบ้านเป็นของตัวเอง ทั้งนี้ยังพบอีกว่ากลุ่มผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก 

SET มีความแตกต่างกันทางด้านอาชีพ รายได้เฉลี่ยครัวเรือน และท่ีอยู่อาศัยเดิม 

1) กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

          กลุ่มตัวอย่างผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มีกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน สามารถสรุปได้ ดังนี้  

(1) การตระหนักรู้ถึงปัญหา ผู้ซื้อจะถูกกระตุ้นความต้องการที่อยู่อาศัยที่มีผลมาจากสถานการณ์

โควิด-19 เพราะที่อยู่อาศัยเดิมเป็นการเช่าอยู่มีพ้ืนที่ใช้สอยไม่เพียงพอ จึงอยากมีบ้านเป็น

ของตนเอง (home ownership) และความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น  
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(2) การสืบค้นข้อมูล ผู้ซื้อส่วนใหญ่ได้รับสื่อโฆษณามาจากเฟสบุ๊คแล้วนำไปค้นหาต่อในเว็บไซต์

โครงการ ยูทูป และกูเกิ้ล เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ต้องการให้มากท่ีสุด 

(3) การประเมินทางเลือก สถานการณ์โควิด-19 ส่งผลให้ซื้อบ้านเร็วขึ้น ถึงแม้ว่าในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ผู้ซื้อก็ยังมีการเดินทางไปเยี่ยมชมโครงการก่อนตัดสินใจซื้อจำนวน 2 

โครงการ หลังจากเยี่ยมชมโครงการผู้ซื้อมีตัวเลือกในใจเพียง 1 โครงการเท่านั้น โดยมีการ

พิจารณาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

(4) การตัดสินใจซื้อ ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ผู้ซื้อใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมอ

ยู่ที่ 5-7 เดือน ซึ่งนับว่าเป็นช่วงเวลาที่เร็วในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย โดยครอบครัวและ

ตนเองมีส่วนร่วมในการตัดสินใจครั้งนี้เป็นสำคัญ ผู้ซื้อมีความประทับใจบุคลากรทุกท่านที่ให้

คำแนะนำ การต้อนรับที่ดี และมีการยื่นขอสินเชื่อในการนำมาพิจารณาจำนวน 1 ที่ 

(5) ความรู้สึกหลังการซื้อ สิ่งที่ผู้ซื้อพึงพอใจมากที่สุด คือ พ้ืนที่สำหรับทำห้องอเนกประสงค์ 

สวนสาธารณะที่ตอบสนองการใช้งานในช่วงโควิด-19 ผู้ซื้อได้อยู่บ้านแล้วรู้สึกตอบโจทย์กับ

การใช้งานต่างๆ ภายในบ้าน และภายในโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 6.1 สรุปกระบวนการตดัสนิใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย 

จากกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลางดังกล่าว ผู้ซื้อทาวน์โฮมมีการ

ค้นหาข้อมูลจากสื่อออนไลน์ ได้แก่ เฟสบุ๊ค เป็นจำนวนมาก ทั้งนี้สะท้อนไปยังกลยุทธ์การขายของ

การตระหนักรู้ถึงปัญหา 

การสืบค้นข้อมลู

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

ความรู้สึกหลัง 

การซ้ือ 

ความเป็นเจ้าของบา้น (home ownership) 

และความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น 

สื่อโฆษณาจากเฟสบุ๊ค และค้นหาต่อในเว็บไซต์

โครงการ ยูทูป กูเกิล เป็นต้น  

พิจารณาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จึงทำให้ในช่วงสถานการณ์โค

วิด-19 ตัดสินใจซื้อบ้านไวขึ้น 

ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 อยู่ที ่

5-7 เดือน โดยครอบครัวและตนเองมีส่วนร่วมในการตัดสินใจครั้งนี้ 

สิ่งที่พึงพอใจมากที่สุด คือ พื้นที่สำหรับทำห้องอเนกประสงค์ และสวนสาธารณะ

ที่ตอบสนองการใช้งานในช่วงสถานการณ์โควิด-19   
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ผู้ประกอบการในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ที่ได้มีการปรับเปลี่ยนการขายมาเป็นออนไลน์มากขึ้น โดย

การยิงแอดผ่านเฟสบุ๊ค รีวิวบ้านผ่านยูทูป เป็นต้น จึงทำให้เห็นว่ากลยุทธ์การขายผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของผู้ประกอบการได้ผลดีเป็นอย่างมากที่ส่งผลมายังกระบวนการตัดสินใจซื้อว่าผู้ซื้อก็ได้ใช้

สื่อออนไลน์ผ่านเฟสบุ๊คในการค้นหาข้อมูลโครงการทาวน์โฮม ทั้งนี้ยังสะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มตัวอย่างผู้

ซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19  มีปัจจัยสำคัญที่ส่งผลให้ซื้อบ้านเร็วขึ้นในช่วงโควิด-19 คือ 

มีความต้องการเป็นเจ้าของ (home ownership) และความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น  

 

2) เหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

         จากการศึกษาเหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านหลังนี้ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 พบว่า   

มี 3 เหตุผลสำคัญ ดังนี้ 

(1) ความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น  เพราะผู้อยู่สามารถทำเป็นห้องอเนกประสงค์ได้

หลากหลาย เช่น ห้องกักตัว ห้องทำงาน ห้องออกกำลังกาย ห้องดูหนัง เป็นต้น ทั้งนี้ผู้วิจัยได้

เห็นข้อสังเกตของเหตุผลสำคัญในการซื้อทาวน์โฮมกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ ในขั้นตอน

การตระหนักรู้ถึงปัญหา ซึ่งสอดคล้องกับความต้องการที่อยู่อาศัยของผู้ซื้อ เนื่องจากผู้ซื้อมี

ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมมาจากการเช่าอยู่ หรือบ้านพ่อ/แม่ ที่อาจมีพ้ืนที่ในการใช้งานส่วนตัว

ไม่เพียงพอ ทั้งนี้เหตุผลสำคัญในการซื้อทาวน์โฮมกับกระบวนการตัดสินใจซื้อขั้นตอนแรก คือ 

ต้องการพื้นที่ใช้สอยมากขึ้น  

(2) อัตราดอกเบี้ยที่ถูกลง เป็นเหตุผลสำคัญในการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมหลังนี้  ซึ่งมีความ

สอดคล้องกับปัจจัยด้านราคาที่มีระดับคะแนนความสำคัญที่มากที่สุด จากการสัมภาษณ์ผู้ซื้อ

ทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ก็ได้ให้คำตอบว่าอัตราดอกเบี้ยเป็นเหตุผลสำคัญใน

การซื้อทาวน์โฮม เพราะระยะเวลาในการผ่อนชำระต่อเดือนส่งผลในระยะยาว หากได้อัตรา

ดอกเบี้ยที่ถูกก็จะทำให้เงินต้น และระยะการผ่อนชำระบ้านลดลง ทั้งนี้อัตราดอกเบี้ยในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ปี 2563 เฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 3.05 จะผ่อนชำระ/เดือน อยู่ที่ 13,475 

บาท เมื่อนำมาเปรียบกับอัตราดอกเบี้ยในปี 2566 เฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 4.75 จะผ่อนชำระ/

เดือน อยู่ที่ 16,325 บาท ซึ่งในการผ่อนชำระในช่วงที่ได้อัตราดอกเบี้ยถูกลงกับในช่วงที่อัตรา

ดอกเบี้ยมีการปรับตัวขึ้นเฉลี่ยค่าผ่อนแตกต่างอยู่ที่เดือนละ 2,850 บาท/เดือน ซึ่งเป็นเงินใน

จำนวนหนึ่งที่ผู้ซื้อคำนึงถึง และสามารถนำเงินส่วนต่างในการผ่อนบ้านไปใช้จ่ายในส่วนอ่ืนๆ 
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ได้เพ่ิมมากขึ้น หรือจะเป็นการเก็บออมก็ดี จึงทำให้อัตราดอกเบี้ยที่ถูกลงมีความสำคัญในการ

ตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 (ตารางที่ 6.2) 

 
ตารางที่ 6.2 เปรียบเทียบอตัราดอกเบี้ยตามประกาศของธนาคารอาคารสงเคราะห์ 

โครงการทาวน์โฮมของ 
บริษัทใน SET 

ราคาบ้าน 
ระยะเวลาที่

ขอกู้ 

อัตราดอกเบีย้ตามประกาศ 

ปี 2563 (3.05%) ปี 2566 (4.75%) 

ผ่อนชำระ/เดือน ผ่อนชำระ/เดือน 

เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น 2.59 ลบ. 30 ปี 12,500 บาท 15,200 บาท 

ซิตี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา 2.99 ลบ. 30 ปี 14,400 บาท 17,500 บาท 

รวมค่าผ่อนชำระต่อเดือนที่ลดลงเฉลีย่ 2,900 บาท/เดือน 

โครงการทาวน์โฮมของ 
บริษัทนอก SET 

 

เมอริท เพลส ดอนเมือง 2.79 ลบ. 30 ปี 13,500 บาท 16,300 บาท 

สุชารี วิลล์ 7 2.79 ลบ. 30 ปี 13,500 บาท 16,300 บาท 

รวมค่าผ่อนชำระต่อเดือนที่ลดลงเฉลีย่ 2,800 บาท/เดือน 

ที่มา: รวบรวมข้อมูลโดยผู้วิจัย  

 

(3) โปรโมชั่น ส่วนลด และของแถมของโครงการทาวน์โฮม มีความสอดคล้องกับปัจจัยด้าน

การส่งเสริมการขาย ที่ผู้ซื้อทาวน์โฮมได้ให้คะแนนความสำคัญ มากที่สุด หากนำมาวิเคราะห์

รวมกันจะสะท้อนไปยังการปรับตัวของผู้ประกอบการที่ได้ให้คำสัมภาษณ์ไว้ว่า การขายบ้าน

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ได้มีการปรับตัวในการสร้างโปรโมชั่น ส่วนลด และของแถมใน

บางรายการ เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาซื้อบ้าน ต้องการปล่อยสินค้าในสต๊อก ซึ่งบ้านหากสร้าง

เสร็จแล้วไม่ได้ใช้งาน ไม่มีเจ้าของบ้านดูแล จะทำให้บ้านเสื่อมโทรมลง ทั้งนี้ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับเหตุผลในการซื้อทาวน์ โฮม และการปรับตัวขอ ง

ผู้ประกอบการ  

3) ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม 

           ผู้วิจัยได้สรุปผลการศึกษาปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม โดย    

           พิจารณาจากระดับความสำคัญของปัจจัยด้านทำเลที่ตั้ง ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้าน 

           การส่งเสริมการขาย สามารถสรุปได้ดังนี้  

(1) ปัจจัยด้านทำเลที่ตั้ง ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ให้ความสำคัญ

กับทำเลที่ตั้งใกล้สิ่งอำนวยความสะดวกให้ระดับความสำคัญที่มาก ซึ่งสอดคล้องไปยัง
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ลักษณะทำเลที่ตั้งโครงการที่ผู้วิจัยได้ทำการลงพ้ืนที่สำรวจของทั้ง 4 โครงการ นั้นมีสถานที่

ศึกษา โรงพยาบาล บิ๊กซีมินิ และตลาด 

(2) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET ให้ระดับความสำคัญมากที่สุด คือ 

การออกแบบพื้นที่ที่เน้นความเป็นส่วนตัวให้กับคนในครอบครัว เนื่องจากขนาดพ้ืนที่ใช้สอยมี

ขนาด 136 ตร.ม. ซึ่งใหญ่กว่าของผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ที่มีขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 

114 ตร.ม. สามารถตอบโจทย์การใช้งานให้กับครอบครัวมากกว่า นวัตกรรมที่ช่วยในการ

ประหยัดพลังงาน พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ให้ระดับ

ความสำคัญปานกลาง ซึ่งมีความสอดคล้องกับลักษณะโครงการที่ผู้วิจัยได้ทำการสำรวจว่ายัง

ไม่มีนวัตกรรมช่วยประหยัดพลังงาน อีกทั้งในการสัมภาษณ์ผู้ซื้อก้ไม่มีการตอบที่เกี่ยวข้องกับ

สิ่งนี้ พ้ืนที่ส่วนกลางที่ตอบโจทย์ Work from home พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET 

ให้ระดับความสำคัญมาก เนื่องจากในโครงการมีสิ่งอำนวยความสะดวกมากกว่าโครงการของ

บริษัทนอก SET และความน่าเชื่อถือของแบรนด์ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ให้

ระดับความสำคัญมากที่สุด จากการสัมภาษณ์ผู้ซื้อมองว่าความน่าเชื่อถือของแบรนด์สร้าง

ความม่ันใจในการอยู่อาศัย เนื่องจากมีทั้งระบบการจัดการที่ดี และมีประสบการณ์การพัฒนา

โครงการมาอย่างยาวนาน  

(3) ปัจจัยด้านราคา จำนวนเงินดาวน์ และยอดผ่อนต่อเดือน พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัท

นอก SET ให้ระดับความสำคัญมากที่สุด เนื่องจากราคาบ้านถูกกว่าของบริษัทใน SET จึงทำ

ให้จำนวนเงินดาวน์ถูก และยอดผ่อนขั้นต่ำประมาณ 10,000 บาทต้นๆ ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง 

พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทนอก SET ให้ระดับความสำคัญมากที่สุด จากการสัมภาษณ์

ผู้ประกอบการได้กล่าวว่า ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ได้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงชีวิตของทุก

คน ต้องใส่หน้ากาก ใช้ชีวิตแบบเว้นระยะห่าง ไม่ใช้สิ่งของร่วมกับผู้อื่น จึงทำให้มีความคิดใน

การพัฒนาโครงการในรูปแบบที่ตอบสนองต่อการใช้งานของคนในช่วงโควิด -19 โดยการลด

สิ่งอำนวยความสะดวกบางรายการ เช่น สระว่ายน้ำ ฟิตเนส ซึ่งทำให้ค่าส่วนกลางต่อเดือน

ราคาถูกกว่าของโครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน SET ทั้งนี้ในการสัมภาษณ์ผู้ซื้อก็ได้ให้

ความคิดที่ตรงกันกับผู้ประกอบการในตัวผู้ซื้อเองก็ไม่อยากไปใช้สิ่งของร่วมกับผู้อ่ืนในช่วงโค

วิด-19 จึงคำนึงถึงค่าใช้จ่ายส่วนกลางที่ราคาถูกลงเป็นสิ่งที่ประทับใจอย่างมาก และอัตรา

ดอกเบี้ยเงินกู้ ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ดอกเบี้ยในการกู้สินเชื่อบ้านถูกลงตามนโยบาย

การกระตุ้นเศรษฐกิจของทางธนาคารแห่งประเทศไทย ทำให้ผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน 
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SET และบริษัทนอก SET ให้ระดับความสำคัญมากที่สุด เพราะเมื่อดอกเบี้ยต่ำลง ทำให้

ต้นทุนในการกู้ถูกลง และมียอดผ่อนต่อเดือนน้อยลงด้วย 

 

(4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ส่วนลดพิเศษ พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และ

บริษัทนอก SET ให้ระดับความสำคัญมากที่สุด จากการสัมภาษณ์ในส่วนลดพิเศษเป็นสิ่งที่

ดึงดูดให้ผู้ซื้อมีความอยากเป็นเจ้าของบ้านมากขึ้น ทั้งนี้ในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในด้าน

การปรับตัวมีกลยุทธ์ในการขายทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ได้จัดส่วนลดพิเศษโดย

เฉลี่ยรวมทั้ง 4 โครงการ ประมาณ 275,000 บาท ซึ่งในกลยุทธ์การขายนี้ก็สามารถดึงดูดผู้

ซื้อได้จึงแสดงให้เห็นในปัจจัยการส่งเสริมการขายที่ผู้ซื้อทาวน์โฮมให้ระดับความสำคัญมาก

ที่สุด ในส่วนต่อมาการแจกของแถม พบว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก 

SET ให้ระดับความสำคัญมาก จากการสัมภาษณ์ผู้ซื้อบางคน กล่าวว่ามีของแถมให้ก็เป็นสิ่งที่

ดี แต่สิ่งที่อยากได้มากกว่า คือ ส่วนลดที่มากกว่านี้ ซึ่งสอดคล้องกับคำสัมภาษณ์ผู้ซื้อในข้อ

ส่วนลดพิเศษที่คำนึงถึงระดับความสำคัญมากที่สุด การบริการหลังการขายที่ดี พบว่าผู้ซื้อ

ทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET ให้ระดับความสำคัญมากที่สุด ผู้ซื้อได้

กล่าวว่าสิ่งนี้เป็นสิ่งที่ผู้ซื้อทุกคนต้องการไม่ว่าจะเป็นในกรณีศึกษาของผู้วิจัย หรืองานวิจัยที่

เกี่ยวข้องก็คำนึงถึงการบริการหลังการขายที่ดี เนื่องจากในการตัดสินใจซื้อบ้านซึ่งเป็นการอยู่

อาศัยระยะยาว หากพบเจอปัญหาในการอยู่อาศัย หรือต้องการความช่วยเหลือก็ยังต้องนึกถึง

การบริการหลังการขายของโครงการว่ามีความใส่ใจในการบริการลูกบ้านอย่างดีหรือไม่ 

 
ตารางที่ 6.3 เปรียบเทียบปจัจัยสถานการณโ์ควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อ 

รายละเอียด 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน 
SET 

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก 
SET 

ระดับความสำคัญ ระดับความสำคัญ 

ปัจจัยดา้นทำเลที่ตั้ง  

ใกล้สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวก มาก มาก 

ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์  

การออกแบบพื้นที่ที่เน้นความเป็นส่วนตวัของ
ทุกคนในครอบครัว 

มาก มากที่สุด 

นวัตกรรมที่ช่วยในการประหยัดพลังงาน ปานกลาง ปานกลาง 

พื้นที่ส่วนกลางที่ตอบโจทย ์Work from 
home 

มาก ปานกลาง 

ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ มากที่สุด มาก 
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รายละเอียด 
โครงการทาวน์โฮมของบริษัทใน 
SET 

โครงการทาวน์โฮมของบริษัทนอก 
SET 

ระดับความสำคัญ ระดับความสำคัญ 

ปัจจัยดา้นราคา  

จำนวนเงินดาวน ์และยอดผ่อนต่อเดือน มาก มากที่สุด 

ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง มาก มากที่สุด 

อัตราดอกเบี้ยเงินกู ้ มากที่สุด มากที่สุด 

ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการขาย  

ส่วนลดพิเศษ มากที่สุด มากที่สุด 

การแจกของแถม มาก มาก 

การบริการหลังการขายที่ด ี มากที่สุด มากที่สุด 

ที่มา: รวบรวมข้อมลูโดยผู้วจิัย  

 

6.2 อภิปรายผลการศึกษา 
1) ส่วนใหญ่ผู้ซื้อทาวน์โฮมอายุ 24-30 ปี เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ช่วงวัยเริ่มทำงาน (first jobber) 

ประกอบอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์ มีรายได้ครัวเรือนเฉลี่ยมากกว่า 100,000 บาทข้ึนไป มี

ความต้องการเป็นเจ้าของบ้าน (home ownership) เมื่อดูจากรายได้ครัวเรือนจึงจัดเป็นกลุ่มที่

สามารถซื้อบ้านในราคา 2-3 ล้านบาท ได้โดยคิดการผ่อนชำระอยู่ที่ล้านละ 7,000 บาท ถ้าหาก

บ้านราคา 2.79 ล้านบาท จะผ่อนเฉลี่ยต่อเดือนประมาณ 13,475 บาท ซ่ึงเป็นราคาการซื้อที่อยู่

อาศัยที่สามารถจ่ายได้ (Affordable housing) ซึ่งในช่วงอายุของผู้ซื้อมีความสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ เจริญจิตต์ ผจงวิริยาทร (2559) พบว่าผู้ซื้อคอนโดมิเนียม มีอายุ 20-30 ปี ซื้อ

คอนโดมิเนียมในราคา 2-3 ล้าน โดยซื้อใกล้สถานที่อำนวยความสะดวก เช่น รถไฟฟ้า สถานที่

ทำงาน เป็นต้น โดยข้อมูลจากดีดีพร็อพเพอร์ตี้ กล่าวว่าส่วนใหญ่ในกลุ่มช่วงวัยเริ่มทำงาน (first 

jobber) มีความต้องการที่อยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียมมากกว่าบ้านแนวราบ เนื่องจากชอบ

ไลฟ์สไตล์ในการเดินทางที่สะดวก ใกล้สถานที่ทำงาน หรือสิ่งอำนวยความสะดวกต่างๆ ที่ครบ

ครัน ทั้งนี้ในงานของผู้วิจัยผู้ซื้อทาวน์โฮมในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มีความต้องการพ้ืนที่ใช้สอย

มากกว่าใกล้สถานที่สิ่งอำนวยความสะดวก เช่น รถไฟฟ้า สะท้อนให้เห็นว่าผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วน

ใหญ่มีอาชีพค้าขาย/ขายของออนไลน์อีกท้ังสถานที่ทำงานส่วนใหญ่อยู่ที่บ้าน  

2) ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อบ้านในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ทั้งนี้จากการศึกษาพบว่า ผู้ซื้อ

ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อบ้านอยู่ที่ 5-7 เดือน ค่อนข้างเป็นการตัดสินใจที่ใช้เวลารวดเร็ว

อย่างไรก็ตาม ก็ยังมีระยะเวลาที่ใช้ในการวางแผนการซื้อก่อนหน้านี้  โดยมีการกระตุ้นในการซื้อ

บ้านครั้งนี้มาจากสถานการณ์โควิด-19 ด้านผลิตภัณฑ์ ความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากข้ึนกับด้าน
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การส่งเสริมการขาย โปรโมชั่น ส่วนลด ของแถม และอัตราดอกเบี้ยที่ถูกลงเป็นสำคัญในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ซึ่งในงานวิจัยของ เจนจิรา ปราณี (2562) พบว่าใช้ระยะเวลาในการ

ตัดสินใจซื้อบ้าน 1-2 ปี ซึ่งเป็นช่วงระยะเวลาของสถานการณ์ปกติเนื่องจากต้องมีการวางแผน

ทางด้านการเงิน การมองหาทำเลที่ดี แต่เมื่อเปรียบเทียบกับช่วงสถานการณ์โควิด-19 สาเหตุที่

ตัดสินใจซื้อบ้านเร็วขึ้นมาจากอัตราดอกเบี้ยสินเชื่อที่อยู่อาศัยถูกลดลงมาเหลือร้อยละ 3.05 โดย

คิดจากราคาบ้าน 2.79 ล้านบาท เมื่อนำมาคำนวณราคาผ่อนเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ประมาณ 

13,475 บาท เมื่อเทียบกับสถานการณ์ปกติ อัตราดอกเบี้ยร้อยละ 4.25 เฉลี่ยการผ่อนชำระต่อ

เดือนประมาณ  16,325 บาท ระยะเวลา 30 ปีเท่ากัน แต่มีความต่างในด้านราคาในการผ่อน

ชำระ สิ่งเหล่านี้จึงเป็นเหตุกระตุ้นให้ตัดสินใจซื้อบ้านเร็วขึ้นกว่าในช่วงสถานการณ์ปกติที่ผ่านมา 

ทั้งนี้ด้านราคา อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ที่กล่าวมาข้างต้น มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศุภณัฐ 

อิงคณสาร (2559) ได้กล่าวว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมในระดับมากที่สุด 

ประกอบด้วย ราคากับเงื่อนไขการขายที่ดี            

3) ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 เป็นเหตุผลนึงในการตัดสินใจซื้อบ้าน โดยมีเหตุผลหลัก คือ 

ต้องการมีที่อยู่อาศัยและพ้ืนที่ใช้สอยมากขึ้น ทั้งนี้ในความต้องการนี้คำนึงถึงปัจจัยทางด้านราคา

ด้วย ซึ่งในงานวิจัยของ สมิทธ์ เฉิน (2557) พบว่าปัจจัยในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยที่สำคัญ คือ 

ทำเล ทั้งนี้ในงานของผู้วิจัยได้กำหนดพ้ืนที่ในการศึกษาจึงไม่มีการสอบถามเกี่ยวกับด้านทำเล

ที่ตั้ง แต่ทผู้วิจัยได้นำลักษณะผู้ซื้อมาวิเคราะห์ได้ว่า ผู้ซื้อทาวน์โฮมก็ยังคำนึงถึงทำเลที่ตั้งเป็นสิ่ง

สำคัญในการตัดสินใจซื้อบ้านอยู่ เมื่อสะท้อนไปยังลักษณะผู้ซื้อทาวน์โฮม ส่วนใหญ่ซื้อทาวน์โฮม

ในบริเวณใกล้เคียงกับสถานที่อยู่อาศัยเดิม ซึ่งย้ายมาจากระแวกใกล้เคียง เนื่องจากเปลี่ยน

สถานที่ทำงาน ขยายครอบครัว ซึ่งก็จะอยู่ในบริเวณดอนเมืองซึ่งเป็นที่ที่ผู้ซื้อนั้นเคยอยู่มาก่อน 

ทั้งนี้จึงสรุปได้ว่าหากทำเลไม่สำคัญจริงผู้ซื้อก็จะย้ายไปอยู่ที่อ่ืน แต่ในการวิเคราะห์ออกมาว่า

ทำเลยังเป็นสิ่งสำคัญอยู่เพราะผู้ซื้อไม่ได้ทำการย้ายออกจากเขตพ้ืนที่นั้นๆ ที่ตัวเองเคยอาศัยอยู่

มาก่อน ทำเลจึงเป็นสิ่งที่ทุกคนนั้นยังคำนึงถึงเป็นสำคัญ  

4) ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจทาวน์โฮมของบริษัทใน SET และบริษัทนอก SET  

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ผู้ประกอบได้จัดทำกลยุทธ์การ

ขาย คิดโปรโมชั่น ส่วนลดราคาบ้านลงถึงร้อยละ 10 รวมถึงมีการแจกของแถม เช่น แอร์ ปั๊มน้ำ 

รถไฟฟ้า เป็นต้น เพ่ือดึงดูดผู้ซื้อเป็นอย่างมาก จากทฤษฎีวัฏจักรของอสังหาริมทรัพย์ การ

วิเคราะห์ข้อมูลจาก โฮมเดย์ (2565) พบว่าในปี 2563 ประเทศไทยอยู่ในช่วงระยะจุดสูงสุดของ
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การลงทุน (Over supply) สินค้าในท้องตลาดมีจำนวนมากสวนทางกับความต้องการซื้อ และ

สถานการณ์เศรษฐกิจ ผู้ประกอบการจึงต้องพยายามขายสินค้าเพ่ือให้ได้กำไรที่เหมาะสมที่สุด 

แต่มีสถานการณ์โควิด-19 เข้ามา จึงทำให้ได้รับผลกระทบอย่างต่อเนื่องจากยอดขายที่ลดลง 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์อยู่ในช่วงตกต่ำ เศรษฐกิจไม่ดีผู้ประกอบต้องทำโปรโมชั่น ส่วนลด ของแถม

เป็นอย่างมาก ทำให้ในช่วงเวลาดังกล่าว เป็นยุคทองของผู้ซื้อที่ได้รับโปรโมชั่น ส่วนลด ของแถม

มากมาย จึงส่งผลไปยังกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อในบางกลุ่มว่ามีความต้องการที่อยู่อาศัย 

ความต้องการเป็นเจ้าของอยู่แล้ว (home ownership) จึงทำการค้นหาข้อมูลผ่านสื่อโซเชียล

มิเดียต่างๆ แล้วพบข้อมูลที่ผู้ประกอบการทำกลยุทธ์การขายที่น่าสนใจไว้ ทำให้ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อ

บ้านเร็วขึ้นเพราะมีความคุ้มค่าในการจ่าย ได้ทั้งส่วนลด รวมถึงอัตราดอกเบี้ยที่ถูกลงอีกด้วย 

 

6.3 ข้อค้นพบท่ีสำคัญ 

1) ผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่ คือ กลุ่มคนวัยเริ่มทำงาน (first jobber) มีอาชีพอิสระ ซึ่งเป็น

ลักษณะของผู้ซื้อในกลุ่มนึงที่ไม่ชอบซื้อบ้านแนบสูง เพราะต้องการพ้ืนที่ใช้สอยในการทำกิจกรรม

ต่างๆภายในบ้านที่มีความสะดวก มีพ้ืนที่กว้างขวาง ทั้งนี้ผู้ซื้อมีการผ่อนชำระค่าบ้านต่อเดือน

ประมาณ 13,475 บาท โดยผู้ซื้อทาวน์โฮมส่วนใหญ่มีรายได้มากกว่า 100 ,000 บาทขึ้นไปต่อ

เดือน ซึ่งในการผ่อนชำระค่าบ้านต่อเดือนไม่เกินร้อยละ 30 ของรายได้ จึงสะท้อนให้เห็นถึง

ความสามารถในการจ่ายไหวของผู้ซื้อกลุ่มนี้ 

2) สถานการณ์โควิด-19 ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อบ้าน สะท้อนให้เห็นถึงระยะเวลาใน

การตัดสินใจซื้อ รวมถึงความต้องการพื้นที่ใช้สอยมากข้ึน อย่างไรก็ตามในการตัดสินใจซื้อเร็วผู้ซื้อ

ถูกกระตุ้นจากกลยุทธ์การขายของผู้ขายโดยเฉพาะประเด็นปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

โปรโมชั่น ส่วนลด ของแถม และที่สำคัญอัตราดอกเบี้ยที่ถูกลงนี้จะทำให้ผู้ซื้อผ่อนชำระต่อเดือน

ในราคาที่ถูกลง และสามารถลดระยะเวลาในการผ่อนชำระลงมาได้อีก 

3) กลยุทธ์การขายด้านผลิตภัณฑ์ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ของบริษัทนอก SET มีการ

ปรับเปลี่ยนสิ่งอำนวยความสะดวกให้กับผู้ซื้อ คือ ไม่มีสระว่ายน้ำ ไม่มีฟิตเนส เนื่อ งจากในช่วง  

โควิด-19 มีการปรับเปลี่ยนการใช้ชีวิต เว้นระยะห่างทางสังคม ผู้ประกอบการจึงมีความคิดในการ

ปรับตัวนำสิ่งที่ไม่จำเป็นออก และเพ่ิมสิ่งที่จำเป็นให้กับผู้ซื้อ คือ เพ่ิมพ้ืนที่ใช้สอยภายในบ้าน อีก

ทั้งยังลดค่าใช้จ่ายในส่วนกลางให้ถูกลงอีกด้วย และมีโปรโมชั่น ส่วนลด หรือจะเป็นของแถมที่ผู้
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ซื้อสามารถเลือกได้ว่าจะเอาแบบใด รวมถึงการบริการโดยเจ้าของโครงการลงมาดูแลด้วยตัวเอง

ให้คำปรึกษา ความเป็นกันเอง และแนะนำข้อมูลให้เป็นอย่างดี 

 

6.4 ข้อเสนอแนะในงานวิจัย 
            จากการศึกษผู้วิจัยได้ข้อเสนอแนะโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ข้อเสนอแนะต่อธนาคาร

แห่งประเทศไทย ข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการ ดังนี้ 

1) ข้อเสนอแนะต่อสถาบันการเงิน 

             จากการศึกษาปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับราคา

ปานกลาง พบว่าส่วนใหญ่ให้ระดับความสำคัญกับอัตราดอกเบี้ยบ้านที่ต่ำลงเป็นอย่างมาก เนื่องจาก

สินเชื่อกู้ซ้ือบ้านเป็นตัวกำหนดระยะเวลา และยอดการผ่อนชำระต่อเดือน จึงขอเสนอสถาบันการเงิน

ให้ออกนโยบายลดอัตราดอกเบี้ยเพ่ือช่วยผู้บริโภคที่ต้องการอยากมีบ้าน และเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจให้

ดีขึ้น โดยมีอัตราดอกเบี้ยที่เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคในช่วงสภาวะวิกฤตรวมถึงใน

อนาคตต่อไป  

2) ข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการ 

      จากสถานการณ์โควิด-19 พบว่าในกระบวนการตัดสินใจซื้อ ส่วนใหญ่ผู้ซื้อมีความต้องการพื้นที่ใช้

สอยภายในบ้านมากขึ้น ซึ่งมีข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์สำหรับที่อยู่อาศัย 

ในการพัฒนาโครงการอาจจะต้องลดพ้ืนที่ใช้สอยในส่วนกลาง และเพ่ิมพ้ืนที่ใช้สอยในบ้านมากขึ้น ใน

การออกแบบพ้ืนที่ให้เหมาะสมกับการใช้ชีวิตอยู่ที่บ้านทั้งการทำงาน การเรียน เป็นต้น อีกทั้งยังตอบ

โจทย์การใช้งานของผู้บริโภค จึงเสนอให้ผู้ประกอบการได้พิจารณาเพ่ิมเติม ทั้งนี้ในการเพ่ิมพ้ืนที่ใช้

สอยภายในบ้านอาจจะทำให้ราคาเพ่ิมสูงขึ้น แต่หากผู้ประกอบการลดพ้ืนที่ที่ไม่จำเป็น และเพ่ิมพ้ืนที่

ที่ผู้บริโภคต้องการมากขึ้น ในราคาที่เพ่ิมข้ึนอย่างเหมาะสม ผู้วิจัยมีความเห็นว่าจะมีผู้บริโภคหลายคน

ที่ต้องการบ้านลักษณะแบบนี้ในราคาที่สามารถจ่ายไหว  

3) ข้อเสนอแนะต่อผู้บริโภค 

        จากการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม พบว่าผู้ซื้อใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ

ทาวน์โฮม 5-7 เดือน ซึ่งเป็นระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อบ้านที่เร็วกว่าในช่วงของปกติ ผู้วิจัยจึงขอ

เสนอแนะต่อผู้สนใจซื้อบ้านควรมีกระบวนการในการคิดให้รอบคอบ ใช้ระยะเวลาที่มากกว่านี้ เมื่อ

มั่นใจ มีความพร้อมในหลายด้าน จึงค่อยวางแผนในการซื้อ เพราะบ้านเป็นสินทรัพย์ที่มีราคาสูง และ

หากเราเลือกแล้ว เกิดความไม่ชอบ ไม่ถูกใจ ก็อาจจะส่งผลให้เกิดปัญหาตามมาในภายหลังได้  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 74 

6.5 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
               เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้ มุ่งเน้นเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปาน

กลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 กรณีศึกษา โครงการทาวน์โฮม 4 แห่ง ที่เปิดขายระหว่าง พ.ศ. 

2563-2565 ในเขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีความเห็นว่าในการศึกษาครั้งนี้  มีกรณีศึกษา

เป็นโครงการทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในเขตดอนเมืองเท่านั้น การศึกษาในครั้งต่อไปควรมี

การศึกษาในทำเลอ่ืนๆที่มีการพัฒนาโครงการที่มีความหลากหลายไม่ว่าจะเป็น บ้านเดี่ยว บ้านแฝด 

เป็นต้น หรือทางด้านระดับราคาบ้านก็ควรจะเป็นระดับราคาอ่ืน เพ่ือนำมาเปรียบเทียบกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อที่มีความน่าสนใจมากยิ่งขึ้น ว่าในแต่ละโครงการบ้าน หรือระดับราคาที่ต่างกัน ในการวิจัย

ครั้งต่อไปกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ เพ่ือพัฒนาที่อยู่

อาศัยให้ได้ตรงความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี   
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ป   ัย  านกา ณ์โ วิด-19 กบักา  ัด ิน  ซื้อทาวน์โฮม 
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1.1                           
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2.6                                         
2.7                           
2.8                     
2.9                            Work from home      
2.10         ำ               / ำ                              
2.11                               
3. ด้าน า า      
3.1  ำ                                     
3.2                         
3.3                           
4. ด้านโป โมชั่น      
4.1                  
4.2                   
4.3                               

 ่วนที่ 3 ป   ัย  านกา ณ์โ วิด-19 กับกา  ัด ิน  ซ้ือทาวน์โฮม 

3.1 เ   ผล  า ั  นกา  ัด ิน  ซ้ือบ้าน ลังนี้ นช่วง  านกา ณ์โ วิด-19....................................................................... 

................................................................................................................................................................................... ....... 

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

3.2 ป   ัย  านกา ณ์โ วิด-19 กับกา  ัด ิน  ซ้ือทาวน์โฮม 
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ป   ัย  านกา ณ์โ วิด-19 กบักา  ัด ิน  ซื้อทาวน์โฮม 

 ะดับ วาม ำ ั  

มากที่  ด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยท่ี  ด 
1 

5. ด้าน  าพแวดล้อม      
5.1                                             
5.2       ธ                        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ่วนที่ 4 ข้อเ นอแนะอื่น ................................................................................................................................................. 

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  

...........................................................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ  

          ่วนที่ 1 ผลก ะทบที่ได้ ับ าก  านกา ณ์โ วิด-19  

1.1                     -19                                                

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

1.2                     -19         ธ                       

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………  

1.2      ธ                                             -19                   ำ        ำ           ธ 

                      3   ธ   

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

1.4      ธ         ำ               ำ                   

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 ่วนที่ 2 ลักษณะและ ูปแบบทาวน์โฮม นช่วง  านกา ณ์โ วิด-19 โดย ช้ ลัก ่วนป ะ มทางกา  ลาด 

2.1 ด้านทำเลที่ ้ัง 

 2.1.1          ำ                                    -19                                   

                     

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………  

2.2 ด้านผลิ  ัณฑ์ 

2.2.1                     -19                                                

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2.2 ฟ                                                                  -19                          

                        

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.2.3      ำ                                                                -19                

                               

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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2.3 ด้าน า า 

2.3.1                     -19    ำ                                                                 

                                       

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.3.2                                                                      -19                    

            

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2.4 ด้านโป โมชั่น 

 2.4.1                     -19                                                                      

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 ่วนที่ 3 ข้อเ นอแนะอื่น                                    -19                           ฒ         

                                  

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข 
             ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้ซื้อทาวน์โฮมระดับราคาปานกลาง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ที่เปิด

ขาย ระหว่าง พ.ศ. 2563-2565 ในเขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 4 โครงการ 

ได้แก่ โครงการเดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั้น(TC), โครงการซิตี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา (CZ), 

โครงการเมอริท เพลส ดอนเมือง (MP) และ โครงการสุชารี วิลล์ 7 (SR) ในการศึกษาจะมีหัวข้อ ดังนี้ 

1. ลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อ 

2. กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

3. ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม 

 

1. ลักษณะเศรษฐกิจ สังคม และที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซื้อโครงการ TC, CZ, MP, SR 
ตารางที่ 1 ลักษณะเศรษฐกิจ และสังคมของผู้ซื้อทาวน์โฮมกลุม่ TC จำนวน 20 ตัวอย่าง   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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ตารางที่ 2 ลักษณะเศรษฐกิจ และสังคมของผู้ซื้อทาวน์โฮมกลุม่ CZ จำนวน 20 ตัวอย่าง  

  

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

ที่มา : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 

 

ตารางที่ 3 ลักษณะเศรษฐกิจ และสังคมของผู้ซื้อทาวน์โฮมกลุม่ MP จำนวน 20 ตัวอย่าง  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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ตารางที่ 4 ลักษณะเศรษฐกิจ และสังคมของผู้ซื้อทาวน์โฮมกลุม่ SR จำนวน 20 ตัวอย่าง  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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2. ลักษณะที่อยู่อาศัยเดิมของผู้ซ้ือทาวน์โฮมโครงการ TC, CZ, MP, SR 

ตารางที่ 5 ลักษณะที่อยู่อาศยัเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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ตารางที่ 6 ลักษณะที่อยู่อาศยัเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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ตารางที่ 7 ลักษณะที่อยู่อาศยัเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ MP 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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ตารางที่ 8 ลักษณะที่อยู่อาศยัเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ SR 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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3.ลักษณะที่อยู่อาศัยของกลุ่มผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

ตารางที่ 9 ลักษณะที่อยู่อาศยัเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 

ตารางที่ 10 ลักษณะที่อยู่อาศัยเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ CZ 

 

 

 

 

 

 

  

 

 
ที่มา : จากการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้วิจัย 
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ตารางที่ 11 ลักษณะที่อยู่อาศัยเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ MP 

 

 

ตารางที่ 12 ลักษณะที่อยู่อาศัยเดมิของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ SR 

 
ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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1.1 การซ้ือบา้นทา่นพิจารณา

จากอะไรบา้ง

1.2 ทา่นอยู่อาศัยทีเ่ดมินานก่ีปี

 จึงตดัสนิใจซ้ือทีอ่ยู่อาศัยใหม่

1.3 สาเหตทุีท่า่นตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

1.4 สาเหตกุารย้ายจากทีอ่ยู่อาศัย

เดมิเพราะอะไร

TC01

ราคาบ้าน จ านวนห้องนอน ขนาดพ้ืนท่ี

ใช้สอยส าหรับครอบครัว
15 ปี โปรโมช่ัน ของแถม และการลดราคาบ้าน น้ าท่วมต้องขนของย้ายทุกปี

TC02

ท าเลใกล้กับท่ีอยู่เดิม ใกล้สถานท่ี

ท างาน ใกล้โรงพยาบาล 18 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีใช้สอยมากข้ึน วางแผน

สร้างครอบครัว ขยายครอบครัว

TC03

ใกล้กับบ้านครอบครัว และมีส่ิงอ านวย

ความสะดวก 24 ปี

ต้องการมีพ้ืนท่ีส่วนตัว มีบ้านเป็นของ

ตัวเอง มีแพลนจะแต่งงาน และพ้ืนท่ีใน

การท างาน แพ็คสินค้า ท างานท่ีบ้าน ขยายครอบครัว

TC04 ใกล้ท่ีท างานของตัวเองและแฟน 2 ปี

ราคา โปรโมช่ัน และช่วงเวลาท่ีเป็นโค

วิดกักตัวในบ้านพัก รู้สึกอึดอัดจึง

ตัดสินใจซ้ือบ้าน ต้องการพ้ืนท่ีภายในบ้านมากข้ึน

TC05 เป็นแหล่งศูนย์กลางของครอบครัว 5 ปี

ราคาบ้านถูกลง และต้องการพ้ืนท่ีให้

พอกับคนในครอบครัว ท่ีอยู่เดิมทรุดโทรม และต้องการพ้ืนท่ีมากข้ึน

TC06 เดินทางสะดวก ใกล้สนามบิน 4 ปี

เร่ิมท าธุรกิจส่วนตัว ดอกเบ้ียและราคา

บ้านถูกลง ต้องการเอาเงินท่ีจ่ายค่าเช่า มาผ่อนบ้านตัวเอง

TC07

ท าเลใกล้ท่ีค้าขาย จ านวนห้องนอนให้

พอกับลูก 2 คน 6 ปี

ดอกเบ้ียถูกลง ราคาบ้านท่ีจ่ายไหว และ

ลูกเร่ิมโตอยากให้มีห้องส่วนตัวไว้ท า

การบ้าน ขยายครอบครัว

TC08

อยู่ระหว่างบ้านพ่อแม่กับท่ีท างาน และ

ราคาบ้าน 25 ปี โปรโมช่ัน ราคาบ้านลดลง ดอกเบ้ียถูกลง ย้ายท่ีท างาน

TC09 สภาพแวดล้อม 3 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีอยู่อาศัยมากข้ึน รู้สึกอึด

อัดกับพ้ืนท่ีห้องแคบ

รู้สึกอึดอัดเวลาอยู่ในห้องนานๆ 

และสภาพแวดล้อมห้องเช่าไม่ดี

TC10 ราคาบ้าน และการเดินทางท่ีสะดวก 7 ปี วางแพลนแต่งงาน และราคาบ้านลดลง ขยายครอบครัว

TC11 พ้ืนท่ีใช้สอยในบ้านและรอบบ้าน 24 ปี ราคาบ้าน โปรโมช่ัน ของแถม ต้องการพ้ืนท่ีใช้ท างานมากข้ึน

TC12

เดินทางสะดวก ใกล้ทางด่วนเข้า กทม.

ได้รวดเร็ว 20 ปี ต้องการพ้ืนท่ีไว้ประชุมงานกับลูกค้า เปล่ียนสถานท่ีท างานใหม่

TC13 ราคาบ้าน และส่ิงอ านวยความสะดวก 5 ปี

ราคาบ้านท่ีถูกลง และเป็นช่วงท่ีก าลังจะ

สร้างครอบครัว มีลูก ขยายครอบครัว

TC14

ใกล้บ้านครอบครัว สภาพแวดล้อมดี

 ปลอดภัย 20 ปี ราคาบ้าน โปรโมช่ัน ของแถม ขยายครอบครัว

TC15 ใกล้สถานท่ีท างาน 3 ปี ดอกเบ้ียถูกลง กู้ผ่านเต็มจ านวน

ต้องการสภาพแวดล้อมท่ีดีข้ึน พ้ืนท่ีใช้สอย

มากข้ึน

TC16 ราคาบ้าน และใกล้ท่ีท างาน 21 ปี
โปรโมช่ัน ของแถม และการลดราคาบ้าน

ย้ายท่ีท างาน

TC17 ราคาบ้าน และส่ิงอ านวยความสะดวก 8 ปี

ราคาบ้าน โปรโมช่ัน ของแถม และต้อง

การสภาพแวดล้อมท่ีดีข้ึน

รู้สึกอึดอัดในช่วงท่ีอยู่แต่ในห้องส่ีเหล่ียม

 และอยากได้สภาพแวดล้อมท่ีดีข้ึน

TC18

ท าเลใกล้ท่ีอยู่เดิม รถไม่ติด มีส่ิงอ านวย

ความสะดวกท่ีครบครัน 22 ปี

ราคาบ้าน ดอกเบ้ีย ลดลง ฟรีโอนและ

ของแถมมากมาย ท่ีอยู่เดิมไม่มีพ้ืนท่ีส่วนตัว

TC19 สภาพแวดล้อมดี สะอาด ปลอดภัย 4 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีเพ่ิมมากข้ึน เวลาท่ีต้อง

ท างานท่ีบ้านรู้สึกอึดอัด ท่ีอยู่เดิมขนาดเล็กเกินไป

TC20

ราคาบ้าน และท าเลท่ีใกล้แหล่งส่ิงอ า

นวยความสะดวก 19 ปี

มีลูกเล็ก ต้องการพ้ืนท่ีให้ลูก มีห้องนอน

เล่น ของเล่นลูก ขยายครอบครัว

ผู้ใหข้้อมูล

1. การตะหนักรู้ถึงปญัหา

ส่วนที่ 2 กระบวนการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

ตารางที่ 13 การตระหนักรู้ของผู้ทาวน์ของโครงการ TC 
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ตารางที่ 14 การตระหนักรู้ของผู้ทาวน์ของโครงการ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

1.1 การซ้ือบา้นทา่นพิจารณา

จากอะไรบา้ง

1.2 ทา่นอยู่อาศัยทีเ่ดมินานก่ีปี

 จึงตดัสนิใจซ้ือทีอ่ยู่อาศัยใหม่

1.3 สาเหตทุีท่า่นตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

1.4 สาเหตกุารย้ายจากทีอ่ยู่อาศัย

เดมิเพราะอะไร

CZ01

สภาพแวดล้อมโครงการ 

โครงสร้างบ้าน
7 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีท่ีเป็นสัดส่วนมากข้ึน 

เพราะท างานอยู่บ้านค่อนข้างเยอะ

รู้สึกอึดอัดกับห้องส่ีเหล่ียมในช่วงเวลาท่ีออกไป

ไหนไม่ได้ช่วงโควิด

CZ02

ฟังก์ช่ันท่ีตอบโจทย์ ทางเข้า-ออก

โครงการ สะอาด ปลอดภัย 5 ปี

ดอกเบ้ียถูกลง มีโปรโมช่ัน ส่วนลด ของ

แถมมากมาย

ต้องการสถาพแวดล้อมท่ีดีข้ึน 

ความเป็นส่วนตัวจากคนรอบข้าง

CZ03 ราคา และท าเลใกล้ขนส่ง 3 ปี ต้องการพ้ืนท่ีในการไลฟ์สดอยู่ท่ีบ้าน คอนโดมีขนาดเล็กเกินไป

CZ04

ท าเลท่ีเดินทางสะดวกท้ังเข้ากรุงเทพ

และเดินทางออกต่างจังหวัด 35 ปี

ดอกเบ้ีย ราคาบ้านท่ีถูกลง และ

ต้องการพ้ืนท่ีให้ลูก ขยายครอบครัว

CZ05 ท าเลใกล้สถานท่ีท างาน 6 ปี

ต้องการท่ีท่ีปลอดภัยเป็นของตัวเอง มีท่ี

ท าอาหาร พ้ืนท่ีท างาน น่ังเล่น ต้องการพ้ืนท่ีส่วนตัว

CZ06 ท าเลใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก 2 ปี ต้องการพ้ืนท่ีอยู่อาศัยและท างานมากข้ึน อาศัยอยู่กับเพ่ือน ต้องการมีท่ีอยู่เป็นของตัวเอง

CZ07 ราคาและใกล้สนามบิน 5 ปี ราคาบ้านถูกลง มีโปรโมช่ันท่ีน่าสนใจ รู้สึกท่ีอยู่เดิมแคบ ไม่เหมาะกับการท างานท่ีบ้าน

CZ08 ความปลอดภัยของโครงการ 11 ปี

ซ้ือบ้านให้พ่อแม่ ต้องการให้แม่ได้มี

พ้ืนท่ีท ากับข้าว พ้ืนท่ีปลูกต้นไม้ ปลูกผัก สภาดแวดล้อมแย่ลง รู้สึกไม่ปลอดภัย

CZ09 ท าเลใกล้สถานท่ีท างาน 20 ปี ราคาบ้านถูกลง สามารถกู้ได้เต็มจ านวน ขยายครอบครัว

CZ10 ราคาและสภาพแวดล้อมโครงการ 8 ปี

ดอกเบ้ีย ราคาบ้านท่ีถูกลง และ

ต้องการพ้ืนท่ีให้ครอบครัวมากช้ึน เจ้าของบ้านเช่าข้ึนค่าเช้าบ้าน

CZ11 ใกล้ท่ีท างานของตัวเองและแฟน 2 ปี

ราคา โปรโมช่ัน และช่วงเวลาท่ีเป็นโค

วิดกักตัวในบ้านพัก รู้สึกอึดอัดจึง

ตัดสินใจซ้ือบ้าน ต้องการพ้ืนท่ีภายในบ้านมากข้ึน

CZ12 ท าเลใกล้ท่ีค้าขาย เดินทางสะดวก 20 ปี ดอกเบ้ียถูกลง ราคาบ้านท่ีจ่ายไหว ขยายครอบครัว

CZ13 ใกล้สนามบิน เพราะเดินทางบ่อย 2 ปี ต้องการพ้ืนท่ีท างาน และพ้ืนท่ีส่วนตัวให้ลูกท่ีอยู่เดิมแคบเกินไป

CZ14

ท าเลใกล้กับท่ีอยู่เดิม ใกล้สถานท่ี

ท างาน ใกล้โรงพยาบาล 10 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีใช้สอยมากข้ึน พ้ืนท่ีกักตัว

 ห้องท างาน และห้องนอนให้กับแม่

สภาพแวดล้อมแย่ลงจากเดิม 

และบ้านเช่าแออัดเกินไป

CZ15

ท าเลท่ีใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก 7 ปี
ต้องการพ้ืนท่ีท่ีเป็นสัดส่วนมากข้ึน 

เพราะท างานอยู่บ้านค่อนข้างเยอะ

ท่ีอยู่เดิมขนาดพ้ืนท่ีไม่พอในการท า

งาน ต้องการอากาศท่ีดี และพ้ืนท่ีสีเขียวมากข้ึน

CZ16 ราคาและพ้ืนท่ีใช้สอยภายในบ้าน 2 ปี

ราคาท่ีถูกลง มีโปรโมช่ัน และต้องการ

พ้ืนท่ีมากข้ึน ต้องการพ้ืนท่ีใช้งานมากข้ึน

CZ17 ราคาบ้าน และบริเวณค้าขาย 6 ปี ต้องการอยู่ใกล้แหล่งค้าขาย ซ้ือของสด ย้ายท าเลขายของ

CZ18 เดินทางไปท างานสะดวก 5 ปี
ดอกเบ้ียถูกลง

ต้องการพ้ืนท่ีภายในบ้าน และพ้ืนท่ีสีเขียว

มากข้ึน

CZ19 เดินทางสะดวก ใกล้สนามบิน 4 ปี

เร่ิมท าธุรกิจส่วนตัว ดอกเบ้ียและราคา

บ้านถูกลง ต้องการเอาเงินท่ีจ่ายค่าเช่า มาผ่อนบ้านตัวเอง

CZ20

วัสดุและโครงสร้างของบ้าน ดูดี

 แข็งแรง 3 ปี ดอกเบ้ียถูกลง และกู้ได้เต็มจ านวน ต้องการพ้ืนท่ีใช้งานมากข้ึน

ผู้ใหข้้อมูล

1. การตะหนักรู้ถึงปญัหา
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ตารางที่ 15 การตระหนักรู้ของผู้ทาวน์ของโครงการ MP 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

1.1 การซ้ือบา้นทา่นพิจารณา

จากอะไรบา้ง

1.2 ทา่นอยู่อาศัยทีเ่ดมินานก่ีปี

 จึงตดัสนิใจซ้ือทีอ่ยู่อาศัยใหม่

1.3 สาเหตทุีท่า่นตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

1.4 สาเหตกุารย้ายจากทีอ่ยู่อาศัย

เดมิเพราะอะไร

MP01 ท าเลท่ีใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก 7 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีในการเก็บของในการท า

ธุรกิจขายส่งอาหารทะเล มีพ้ืนท่ีในการ

แพ็คของ ท าอาหารท่ีบ้านได้ และมีสัตว์

เล้ียง

ท่ีอยู่เดิมขนาดพ้ืนท่ีไม่พอในการท า

งาน ต้องการอากาศท่ีดี และพ้ืนท่ีสีเขียวมาก

ข้ึน

MP02
ใกล้สถานท่ีท างาน แหล่งชุมชน 

ราคาบ้าน
10 ปี

เป็นช่วงเวลาท่ีเหมาะสมและพร้อมจะซ้ือ

บ้าน ช่วงโควิดมีโปรโมช่ัน ส่วนลด ของ

แถมเยอะ

สภาพแวดล้อมบริเวณไม่ดี 

MP03
ราคาบ้าน ท าเลใกล้แหล่งอ านวยความ

สะดวก โรงเรียนลูก
5 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีส่วนตัวให้ลูก ห้องส าหรับ

ญาติท่ีมาหา พ้ืนท่ีโล่งโปร่งสบายกว่าเดิม

เพราะอยู่กับญาติค่อนข้างแออัดเส่ียง

ต่อการติดเช้ือโควิด-19 ต้องการพ้ืนท่ีให้ลูก

MP04 ใกล้สถานท่ีท างานของครอบครัว 4 ปี
มีโปรโมช่ัน ส่วนลด และต้องการพ้ืนท่ี

มากข้ึน
เช่าอยู่มาหลายปี

MP05 ราคาบ้านและใกล้สถานท่ีเดิม 5 ปี
ต้องการพ้ืนท่ีสต๊อกของ แบ่งห้องเป็นสัด

ส่วน และสภาพอากาศท่ีดีข้ึน
พ้ืนท่ีคอนโดไม่เพียงพอต่ออาชีพท่ีท าอยู่

MP06 ใกล้สถานท่ีท างาน และขนาดพ้ืนท่ีบ้าน 3 ปี ย้ายสถานท่ีท างาน ย้ายท่ีอยู่เข้ามาใกล้สถานท่ีท างาน

MP07 ขนาดบ้าน สภาพแวดล้อม 8 ปี ราคาบ้านถูกลง มีส่วนลดค่าโอนและอ่ืนๆ
พ้ืนท่ีใช้งานไม่เพียงพอ และสภาพแวดล้อม

ไม่ดี

MP08
ท าเลใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก ใกล้ท่ี

ท างาน เดินทางสะดวก
12 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีส าหรับคนในครอบครัว 

ราคาบ้าน และพ้ืนท่ีกักตัวท่ีปลอดภัย

ต้องการสภาพแวดล้อมท่ีดี สะอาด

 และปลอดภัย

MP09
ใกล้บ้านพ่อแม่ เดินทางสะดวก 

ราคาบ้าน
6 ปี

ขยายครอบครัว มีโปรโมช่ัน ของแถม

 และมาตรการลดค่าโอน
ขยายครอบครัว

MP10 ราคาบ้าน ขนาดของบ้าน พ้ืนท่ีใช้สอย 3 ปี
ต้องการพ้ืนท่ีท าห้องไลฟ์สดราคาบ้านถูก

ลง รวมถึงมีโปรโมช่ันอ่ืนๆด้วย
ท่ีอยู่เดินพ้ืนท่ีไม่เพียงพอต่อการท างานท่ีบ้าน

MP11
ท าเลเดินทางสะดวก มีส่ิงอ านวย

ความสะดวกครบคัน และใกล้สนามบิน
4 ปี ราคาบ้าน ดอกเบ้ียถูกลง และฟรีค่าโอน

อยากได้สภาพแวดล้อมท่ีดีข้ึน พ้ืนท่ีใหญ่ข้ึน

 อากาศถ่ายเทได้ดี

MP12 ราคาบ้าน และใกล้บ้านครอบครัว 25 ปี โปรโมช่ัน ส่วนลด และของแถม ต้องการมีบ้านเป็นของตัวเอง

MP13 ใกล้สนามบิน เพราะเดินทางบ่อย 2 ปี ต้องการพ้ืนท่ีท างาน และพ้ืนท่ีส่วนตัวให้ลูก ท่ีอยู่เดิมแคบเกินไป

MP14 ราคาบ้าน และใกล้สถานท่ีท างาน 4 ปี ราคาบ้าน ดอกเบ้ียถูกลง และฟรีค่าโอน ใกล้ท่ีท างาน

MP15 ใกล้สถานท่ีท างาน 5 ปี
มีโปรโมช่ัน ของแถม ฟรีค่าโอน และ

ราคาบ้านท่ีลดลง
วางแพลนแต่งงาน

MP16

ขนาดของบ้าน และลักษณะบ้านท่ีให้

ความโปร่ง อยู่แล้วไม่อึดอัด ปลอดภัย

จากโควิด

3 ปี ต้องการพ้ืนท่ีส่วนตัวส าหรับตัวเองและแฟน ท่ีอยู่อาศัยเดิมมีขนาดไม่เพียงพอต่อการใช้ชีวิต

MP17
ขนาดของห้องนอน สภาพแวดล้อม

 ความปลอดภัยในโครงการ
7 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีท างาน และความเป็นส่วนตัว

ของครอบครัวมากข้ึน
ขยายครอบครัว

MP18 ราคาบ้านและใกล้สถานท่ีท างาน 4 ปี
โปรโมช่ัน ส่วนลด ของแถม และราคาบ้าน

ท่ีลดลง
ย้ายสถานท่ีท างาน

MP19 ท าเลและส่ิงอ านวยความสะดวกโดยรอบ 8 ปี
ราคาบ้านถูกลง และต้องการพ้ืนท่ีท่ีแบ่ง

สัดส่วนในการอยู่อาศัยมากข้ึน
ต้องการพ้ืนท่ีสต๊อกของ แพ็คของ

MP20 ใกล้สถานท่ีท างานและเดินทางสะดวก 2 ปี ราคาบ้านลดลง มีโปรโมช่ันมากมาย ใกล้ท่ีท างาน

1. การตะหนักรู้ถึงปญัหา

ผู้ใหข้้อมูล
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ตารางที่ 16 การตระหนักรู้ของผู้ทาวน์ของโครงการ SR 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

1.1 การซ้ือบา้นทา่นพิจารณา

จากอะไรบา้ง

1.2 ทา่นอยู่อาศัยทีเ่ดมินานก่ีปี

 จึงตดัสนิใจซ้ือทีอ่ยู่อาศัยใหม่

1.3 สาเหตทุีท่า่นตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

1.4 สาเหตกุารย้ายจากทีอ่ยู่อาศัย

เดมิเพราะอะไร

SR01
ฟังก์ช่ันการใช้งาน ท่ีตอบสนองคนใน

ครอบครัว
5 ปี

พร้อมมีบ้านให้คนในครอบครัวอยู่อย่าง

สบาย มีพ้ืนท่ีใช้งาน ท ากับข้าว ท างาน 

พักผ่อน พ้ืนท่ีกักตัวท่ีรู้สึกปลอดภัย

สภาพแวดล้อม และใกล้สถานท่ีท างาน

SR02 เดินทางสะดวก ใกล้บ้านพ่อแม่ 25 ปี ราคาบ้านถูกลง มีของแถมและส่วนลด ต้องการมีบ้านเป็นของตัวเอง

SR03 ท าเลใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก 5 ปี ต้องการพ้ืนท่ีเก็บของ พ้ืนท่ีอาศัยเดิมไม่พอเก็บของ

SR04
สภาพแวดล้อมโครงการ ราคาบ้าน 

การเดินทาง
2 ปี

ดอกเบ้ียลดลง ต้องการพ้ืนท่ีมากข้ึน มี

พ้ืนท่ีปลูกต้นไม้ท่ีพักผ่อนร่มเย็น
อยากมีพ้ืนท่ีสีเขียว

SR05 ใกล้สถานท่ีท างาน และราคา 2 ปี
ราคาบ้านลดลงกู้ผ่านดอกเบ้ียน้อยลง 

สามารถผ่อนจ่ายไหว
ท่ีพักอาศัยเดิมเร่ิมเก่าและก าลังจะแต่งงาน

SR06
วัสดุและโครงสร้างของบ้าน ดูดี

 แข็งแรง
3 ปี ดอกเบ้ียถูกลง และกู้ได้เต็มจ านวน ต้องการพ้ืนท่ีใช้งานมากข้ึน

SR07
ราคาและท าเลของโครงการมีส่ิงอ านวย

ความสะดวกท่ีครบ
4 ปี

ราคาท่ีถูกลง มีโปรโมช่ัน และต้องการ

พ้ืนท่ีมากข้ึน
ต้องการพ้ืนท่ีใช้งานมากข้ึน

SR08 ราคาและพ้ืนท่ีใช้สอยภายในบ้าน 9 ปี
ต้องการพ้ืนท่ีอยู่อาศัยท่ีแบ่งสัดส่วน

ให้กับครอบครัวได้ลงตัว

อาศัยอยู่กับญาติ ต้องการมีบ้านให้พ่อแม่

อยู่อย่างสบาย

SR09 ใกล้บ้านพ่อกับแม่ 25 ปี
มีลูกและราคาบ้านลดลง ดอกเบ้ียถูกลง

 ลดราคาโอน มีโปรโมช่ัน
ขยายครอบครัว

SR10 เดินทางไปท างานสะดวก 5 ปี ดอกเบ้ียถูกลง
ต้องการพ้ืนท่ีภายในบ้าน และพ้ืนท่ีสีเขียว

มากข้ึน

SR11
สภาพแวดล้อมโครงการ ราคาบ้าน 

การเดินทาง
3 ปี ราคาบ้านถูกลง มีของแถมและส่วนลด ต้องการพ้ืนท่ีส่วนตัวท่ีเป็นสัดเป็นส่วน

SR12 ราคาและพ้ืนท่ีใช้สอยภายในบ้าน 6 ปี
ราคาท่ีถูกลง มีโปรโมช่ัน และต้องการ

พ้ืนท่ีมากข้ึน
ราคาผ่อนบ้านข้ึนเกือบเท่าผ่อนซ้ือบ้านเอง

SR13
สภาพแวดล้อมโครงการ ราคาบ้าน 

การเดินทาง
10 ปี

ราคาบ้านลดลง ต้องการพ้ืนท่ีมากข้ึน 

สภาพแวดล้อมท่ีดีข้ึน
สภาพแวดล้อมท่ีเดิมไม่ค่อยดี

SR14
ฟังก์ช่ันการใช้งาน ท่ีตอบสนองคนใน

ครอบครัว
7 ปี

ต้องการพ้ืนท่ีอยู่อาศัยท่ีแบ่งสัดส่วน

ให้กับครอบครัวได้ลงตัว
สภาพแวดล้อมท่ีดีกว่าเดิม

SR15 ราคาและพ้ืนท่ีใช้สอยภายในบ้าน 2 ปี
ราคาท่ีถูกลง มีโปรโมช่ัน และต้องการ

พ้ืนท่ีมากข้ึน
ต้องการพ้ืนท่ีใช้งานมากข้ึน

SR16 เดินทางไปท างานสะดวก 4 ปี ราคาบ้านถูกลง มีของแถมและส่วนลด สภาพแวดล้อมท่ีดีกว่าเดิม

SR17 ใกล้บ้านพ่อกับแม่ 23 ปี มีลูกคนท่ี 2 ต้องการพ้ืนท่ีไว้ให้ลูก ขยายครอบครัว

SR18
ฟังก์ช่ันการใช้งาน ท่ีตอบสนองคนใน

ครอบครัว
5 ปี

มีลูกและราคาบ้านลดลง ดอกเบ้ียถูกลง

 ลดราคาโอน มีโปรโมช่ัน
ขยายครอบครัว

SR19
สภาพแวดล้อมโครงการ ราคาบ้าน 

การเดินทาง
2 ปี

ราคาท่ีถูกลง มีโปรโมช่ัน และต้องการ

พ้ืนท่ีมากข้ึน
ต้องการพ้ืนท่ีท างานมากข้ึน

SR20 ราคาและพ้ืนท่ีใช้สอยภายในบ้าน 3 ปี ราคาบ้านถูกลง มีของแถมและส่วนลด ต้องการมีบ้านเป็นของตัวเอง

ผู้ใหข้้อมูล

1. การตะหนักรู้ถึงปญัหา
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ตารางที่ 17 การสืบค้นข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

2.1 สือ่โฆษณาใดทีท่า่นไดร้บัก่อนการ

ตดัสนิใจซ้ือ
2.2 ค าทีท่า่นใช้ในการค้นหาข้อมูล

2.3 ช่วงเวลาในการค้นหาข้อมูล

เก่ียวกับโครงการ

TC01 เฟสบุ๊ค ซ้ือบ้านในดอนเมือง หลังจากท างาน

TC02 ป้ายติดริมทาง, Google เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC03

ป้ายโฆษณาริมทางและบนรถกะบะ,

เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC04 เฟสบุ๊ค ทาวน์โฮมในดอนเมือง หลังจากท างาน

TC05 Google ซ้ือบ้านในดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC06 เฟสบุ๊ค โครงการบ้านใกล้สนามบิน ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC07 เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

TC08 Line เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

TC09 Google ทาวน์โฮมในดอนเมือง หลังจากท างาน

TC10 เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC11 เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

TC12 เฟสบุ๊ค ทาวน์โฮมในดอนเมือง หลังจากท างาน

TC13 Line เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

TC14

ป้ายโฆษณาริมทางและบนรถกะบะ,

เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC15

ป้ายโฆษณาริมทางและบนรถกะบะ,

เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

TC16 เฟสบุ๊ค โครงการบ้านในดอนเมือง หลังจากท างาน

TC17 ป้ายติดริมทาง, Google เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

TC18 เฟสบุ๊ค เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

TC19 เฟสบุ๊ค โครงการบ้านในดอนเมือง หลังจากท างาน

TC20 Line เดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตช่ัน หลังจากท างาน

ผู้ใหข้้อมูล

2. การค้นหาข้อมูล
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ตารางที่ 18 การสืบค้นข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

2.1 สือ่โฆษณาใดทีท่า่นไดร้บัก่อน

การตดัสนิใจซ้ือ 2.2 ค าทีท่า่นใช้ในการค้นหาข้อมูล

2.3 ช่วงเวลาในการค้นหาข้อมูล

เก่ียวกับโครงการ

CZ01 Youtube ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ02 เฟสบุ๊ค โครงการบ้านในดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ03 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ04 Google ทาวน์โฮมในดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ05 Google ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ06 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ07 Youtube ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ08 Google โครงการทาวน์โฮมดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ09 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ10 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ11 Google ทาวน์โฮมในดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ12 ป้ายติดริมถนน, เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ13 Google ทาวน์โฮมในดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ14 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ15 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ16 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

CZ17 ป้ายติดริมถนน, เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ18 Google โครงการบ้านในดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ19 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

CZ20 เฟสบุ๊ค ซิต้ีเซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา ช่วงเวลาท่ีว่าง

ผู้ใหข้้อมูล

2. การค้นหาข้อมูล
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ตารางที่ 19 การสืบค้นข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ MP 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

2.1 สือ่โฆษณาใดทีท่า่นไดร้บัก่อนการ

ตดัสนิใจซ้ือ 2.2 ค าทีท่า่นใช้ในการค้นหาข้อมูล

2.3 ช่วงเวลาในการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับ

โครงการ

MP01 เพจเฟสบุ๊ค ทาวน์โฮมแถวดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีว่างมากท่ีสุด คือ ตอนเย็น

MP02 ส่ือโซเชีบลมิเดีย Google เมอริท เพลส ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP03 เพจเฟสบุ๊ค หมู่บ้านในดอนเมือง หลังจากท างาน

MP04 ป้ายโฆษณาติดตามถนน โครงการเมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP05 เพจเฟสบุ๊ค บ้านแถวดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP06 ส่ือโซเชีบลมิเดีย Google เมอริท เพลส ดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP07 ป้ายโฆษณาติดตามถนน เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP08 เพจเฟสบุ๊ค ทาวน์โฮมแถวดอนเมือง หลังจากท างาน

MP09 ส่ือโซเชีบลมิเดีย Google ทาวน์โฮมแถวดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP10 เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP11 เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP12 Line เมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP13 เพจเฟสบุ๊ค โครงการบ้านแถวดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP14 เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP15 ป้ายโฆษณาติดตามถนน เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP16 เพจเฟสบุ๊ค หมู่บ้านในดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP17 Line เมอริท เพลส ดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

MP18 เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP19 ส่ือโซเชีบลมิเดีย Google โครงการเมอริท เพลส ดอนเมือง หลังจากท างาน

MP20 เพจเฟสบุ๊ค เมอริท เพลส ดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

ผู้ใหข้้อมูล

2. การค้นหาข้อมูล
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ตารางที่ 20 การสืบค้นข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ SR 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

2.1 สือ่โฆษณาใดทีท่า่นไดร้บัก่อน

การตดัสนิใจซ้ือ
2.2 ค าทีท่า่นใช้ในการค้นหาข้อมูล

2.3 ช่วงเวลาในการค้นหาข้อมูล

เก่ียวกับโครงการ

SR01 Google ซ้ือบ้านในดอนเมือง ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR02 ป้ายติดริมถนน, เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR03 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ช่วงเวลาท่ีว่าง

SR04 เฟสบุ๊ค โครงการบ้านดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

SR05 ป้ายติดริมถนน, เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR06 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR07 เฟสบุ๊ค ซ้ือบ้านดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

SR08 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR09 ป้ายติดริมถนน, เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR10 Line สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR11 เฟสบุ๊ค ซ้ือบ้านดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

SR12 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR13 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR14 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR15 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ช่วงเวลาท่ีว่าง

SR16 Google โครงการบ้านดอนเมือง ช่วงเวลาท่ีว่าง

SR17 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR18 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR19 ป้ายติดริมถนน, เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ทุกช่วงเวลาท่ีต้องการรู้ข้อมูล

SR20 เฟสบุ๊ค สุชารี วิลล์ 7 ช่วงเวลาท่ีว่าง

ผู้ใหข้้อมูล

2. การค้นหาข้อมูล
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ตารางที่ 21 การประเมินทางเลือกข้อมูลของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 
ตารางที่ 22 การประเมินทางเลือกข้อมูลของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 

3.1 ทา่นไปเยี่ยมชมโครงการก่ี

โครงการก่อนตดัสนิใจซ้ือ

3.2 ทา่นเดนิทางไปเยี่ยมชม

โครงการในช่วงเวลาใด

3.3 ทา่นเคยเปรยีบเทยีบกับบา้น

ลกัษณะอ่ืนหรอืไม่

3.4 หลกัจากค้นหาข้อมูลทา่นมีตวัเลอืกทีอ่ยู่

อาศัยในใจไว้ก่ีแหง่

3.5 สถานการณ์โควิด-19 สง่ผล

ใหท้า่นตดัสนิใจซ้ือไวขึ้นหรอืไม่ 3.6 สาเหตใุดทา่นถึงเลอืกซ้ือทาวน์โฮม

TC01 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ด้านราคา และจ านวนห้องนอนช้ันบน

TC02 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ขนาดของบ้านก าลังพอดีส าหรับ

TC03 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ขนาดก าลังพอดี ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

TC04 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน

อยู่ในราคาท่ีก าหนด และชอบลักษณะ 

สีของบ้าน

TC05 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ตอบโจทย์ทางด้านราคา สีของบ้าน

TC06 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน

ราคา ขนาดของบ้าน อาศัยอยู่กับเพ่ือน

 2 คน ก าลังดี

TC07 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน จ านวนห้องนอน ราคา ท่ีจอดรถ

TC08 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ดูแลง่าย ประหยัดค่าใช้จ่าย

TC09 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีตัวเองจ่ายไหว

TC10 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน เหมาะกับตัวเองท่ีก าลังจะสร้างครอบครัว

TC11 3 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะและ ดีไซน์ของบ้าน

TC12 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ดูแล รักษาง่าย ประหยัดค่าใช้จ่าย

TC13 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะบ้านท่ีสวยงาม

TC14 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ตอบโจทย์ด้านดีไซน์ 

TC15 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ราคาสามารถจ่ายไหว

TC16 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ขนาดของบ้านก าลังพอดี ดูแลง่าย

TC17 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะบ้านท่ีทันสมัย และขนาดก าลังดี

TC18 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ดีไซน์ท่ีทันสมัย รู้สึกอบอุ่น

TC19 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน การแบ่งสัดส่วนห้องได้ดี

TC20 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาเหมาะสมกับบ้าน

ผู้ใหข้้อมูล

3. การประเมินทางเลอืก

3.1 ทา่นไปเยี่ยมชมโครงการก่ี

โครงการก่อนตดัสนิใจซ้ือ

3.2 ทา่นเดนิทางไปเยี่ยมชม

โครงการในช่วงเวลาใด

3.3 ทา่นเคยเปรยีบเทยีบกับบา้น

ลกัษณะอ่ืนหรอืไม่

3.4 หลกัจากค้นหาข้อมูลทา่นมีตวัเลอืกทีอ่ยู่

อาศัยในใจไว้ก่ีแหง่

3.5 สถานการณ์โควิด-19 สง่ผล

ใหท้า่นตดัสนิใจซ้ือไวขึ้นหรอืไม่
3.6 สาเหตใุดทา่นถึงเลอืกซ้ือทาวน์โฮม

CZ01 5 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

CZ02 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน
ลักษณะของบ้านไม่เล็กหรือใหญ่

จนเกินไป

CZ03 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ดีไซน์ของบ้านทาวน์โฮมท่ีสวยงาม

CZ04 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ขนาดก าลังพอดี ดูแลรักษาง่าย

CZ05 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

CZ06 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ดูแลรักษาง่าย ประหยัดค่าใช้จ่าย

CZ07 3 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน รูปแบบบ้านท่ีทันสมัย

CZ08 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

CZ09 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ขนาดบ้านก าลังพอดี

CZ10 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ดีไซน์ของบ้านทาวน์โฮมท่ีโมเดิร์น

CZ11 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน
อยู่ในราคาท่ีก าหนด และชอบลักษณะ 

บ้าน

CZ12 4 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ตัดสินใจซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

CZ13 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ขนาดบ้านก าลังพอดี ดูแลรักษาง่าย

CZ14 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ขนาดของบ้านก าลังพอดีส าหรับอยู่กัน

สองคนกับแม่

CZ15 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน เพราะเป็นราคาท่ีจ่ายไหว

CZ16 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

CZ17 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ดูแลรักษาง่าย ประหยัดค่าใช้จ่าย

CZ18 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

CZ19 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคา ขนาดของบ้าน อาศัยอยู่คนเดียว

CZ20 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
รูปแบบบ้าน ขนาดดูแลรักษาง่าย ไม่เล็ก

ไม่ใหญ่จนเกินไป

ผู้ใหข้้อมูล

3. การประเมินทางเลอืก
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3.1 ทา่นไปเยี่ยมชมโครงการก่ี

โครงการก่อนตดัสนิใจซ้ือ

3.2 ทา่นเดนิทางไปเยี่ยมชม

โครงการในช่วงเวลาใด

3.3 ทา่นเคยเปรยีบเทยีบกับบา้น

ลกัษณะอ่ืนหรอืไม่

3.4 หลกัจากค้นหาข้อมูลทา่นมีตวัเลอืกที่

อยู่อาศัยในใจไว้ก่ีแหง่

3.5 สถานการณ์โควิด-19 สง่ผล

ใหท้า่นตดัสนิใจซ้ือไวขึ้นหรอืไม่
3.6 สาเหตใุดทา่นถึงเลอืกซ้ือทาวน์โฮม

SR01 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีจ่ายไหว และได้ฟังก์ช่ันท่ีครบ

SR02 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ดูแลรักษาง่าย บ้านไม่ใหญ่เกินไป 

เหมาะสมกับตัวเอง

SR03 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ขนาดก าลังพอดี มีท่ีอยู่เพียงพอ 

และมีพ้ืนท่ีเก็บของ แพ็คของ

SR04 3 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะบ้านการตกแต่งทันสมัย

SR05 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ราคาท่ีจ่ายไหว ลักษณะบ้านและดีไซน์

สวยงาม

SR06 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
รูปแบบบ้าน ขนาดดูแลรักษาง่าย ไม่เล็ก

ไม่ใหญ่จนเกินไป

SR07 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน เป็นบ้านท่ีสามารถซ้ือได้ในราคาท่ีรับได้

SR08 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ฟังก์ช่ัน ราคา และลักษณะบ้านท่ีสวย

SR09 4 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะบ้านการตกแต่งทันสมัย

SR10 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

SR11 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ราคาท่ีจ่ายไหว ลักษณะบ้านและดีไซน์

สวยงาม

SR12 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีจ่ายไหว และได้ฟังก์ช่ันท่ีครบ

SR13 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะบ้านการตกแต่งทันสมัย

SR14 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
รูปแบบบ้าน ขนาดดูแลรักษาง่าย ไม่เล็ก

ไม่ใหญ่จนเกินไป

SR15 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ราคาท่ีจ่ายไหว ลักษณะบ้านและดีไซน์

สวยงาม

SR16 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

SR17 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ลักษณะบ้านการตกแต่งทันสมัย

SR18 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีจ่ายไหว และได้ฟังก์ช่ันท่ีครบ

SR19 4 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
ขนาดก าลังพอดี มีท่ีอยู่เพียงพอ 

และมีพ้ืนท่ีเก็บของ แพ็คของ

SR20 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ฟังก์ช่ัน ราคา และลักษณะบ้านท่ีสวย

ผู้ใหข้้อมูล
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3.1 ทา่นไปเยี่ยมชมโครงการก่ี

โครงการก่อนตดัสนิใจซ้ือ

3.2 ทา่นเดนิทางไปเยี่ยมชม

โครงการในช่วงเวลาใด

3.3 ทา่นเคยเปรยีบเทยีบกับบา้นลกัษณะ

อ่ืนหรอืไม่

3.4 หลกัจากค้นหาข้อมูลทา่นมีตวัเลอืกที่

อยู่อาศัยในใจไว้ก่ีแหง่

3.5 สถานการณ์โควิด-19 สง่ผล

ใหท้า่นตดัสนิใจซ้ือไวขึ้นหรอืไม่
3.6 สาเหตใุดทา่นถึงเลอืกซ้ือทาวน์โฮม

MP01 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน เพราะเป็นราคาท่ีจ่ายไหว

MP02 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ตอนเย็น ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน 
เพราะชอบลักษณะบ้าน ราคาของบ้าน

ท่ีไม่แพงเกินไป

MP03 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีจ่ายไหว

MP04 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน เพราะมีโปรโมช่ัน ชอบบ้านลักษณะน้ี

MP05 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน 
มีพ้ืนท่ีเป็นสัดส่วนท่ีต้องการ 

ราคาไม่แพงเกินไป

MP06 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน 
เป็นบ้านท่ีเหมาะกับตัวเองและราคา

ไม่แพงเกินไป

MP07 3 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ชอบบ้านลักษณะ ราคาท่ีจ่ายไหว

MP08 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ราคาและพ้ืนท่ีการใช้งาน

MP09 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน 
ลักษณะของบ้านดูแลง่าย เหมาะกับ

ครอบครัวตนเอง

MP10 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน สามารถจ่ายไหว

MP11 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ดีไซน์ท่ีทันสมัย

MP12 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ชอบลักษณะบ้านแบบน้ี

MP13 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ขนาดบ้านก าลังพอดี ดูแลรักษาง่าย

MP14 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีจ่ายไหว

MP15 4 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ราคาและพ้ืนท่ีการใช้งาน

MP16 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ขนาดของบ้านและการออกแบบ

MP17 2 โครงการ ช่วงวันธรรมดา ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน รูปแบบบ้านทันสมัย สวย 

MP18 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน ราคาท่ีสามารถจ่ายไหว

MP19 3 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 2 แห่ง ส่งผลให้ซ้ือไว้ข้ึน ลักษณะและรูปแบบบ้านมีความทันสมัย

MP20 2 โครงการ ช่วงวันหยุด ไม่เคยเปรียบเทียบ 1 แห่ง ไม่ได้ส่งผลให้ซ้ือไวข้ึน
มีพ้ืนท่ีเป็นสัดส่วนท่ีต้องการ 

ราคาไม่แพงเกินไป

ผู้ใหข้้อมูล
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ตารางที่ 25 การตัดสินใจซื้อข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 จ านวนสนิเชื่อทีท่า่นพิจารณาใน

การตดัสนิใจซ้ือ

4.2 ใครมีสว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจซ้ือบา้นกับทา่น

4.3 สถานการณ์โควิด-19 เปน็ปจัจัย

ส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือหรอืไม่

4.4 ทา่นตดัสนิใจซ้ือบา้นเพราะประทบัใจ

บคุลากรหรอืพนักงานขายของโครงการ

4.5 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

TC01 2 ท่ี ครอบครัว ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

ประทับใจ รปภ. พนักงานต้อนรับ พนักงาน

ขายให้ค าแนะน า แลพาเดินชมโครงการเป็น

อย่างดี

ประมาณ 5 เดือน

TC02 1 ท่ี ตัวเองและครอบครัว เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 3 เดือน

TC03 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

TC04 1 ท่ี ตัวเองและแฟน เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ
ประทับใจพนักงานขาย ดูแลดี และให้ค า

แนะน าดี
ประมาณ 5 เดือน

TC05 1 ท่ี ครอบครัว
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 6 เดือน

TC06 2 ท่ี ตัวเองและเพ่ือน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 5 เดือน

TC07 1 ท่ี ตัวเองและภรรยา
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับพนักงานต้อนรับ แม่บ้าน รปภ ประมาณ 6 เดือน

TC08 2 ท่ี ตัวเองและแฟน
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

TC09 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 8 เดือน

TC10 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 5 เดือน

TC11 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 7 เดือน

TC12 1 ท่ี ครอบครัว
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

TC13 2 ท่ี ตัวเองและสามี
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

TC14 1 ท่ี ครอบครัว ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

TC15 1 ท่ี ตัวเองและภรรยา ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 5 เดือน

TC16 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 4 เดือน

TC17 1 ท่ี ภรรยาและตัวเอง
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 3 เดือน

TC18 1 ท่ี ตัวเอง ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

TC19 2 ท่ี ตัวเอง
มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 6 เดือน

TC20 1 ท่ี ครอบครัว ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

ผู้ใหข้้อมูล

4. การตดัสนิใจซ้ือ
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ตารางที่ 26 การตัดสินใจซื้อข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 จ านวนสนิเชื่อทีท่า่นพิจารณาใน

การตดัสนิใจซ้ือ

4.2 ใครมีสว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจซ้ือบา้นกับทา่น

4.3 สถานการณ์โควิด-19 เปน็ปจัจัย

ส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือหรอืไม่

4.4 ทา่นตดัสนิใจซ้ือบา้นเพราะประทบัใจ

บคุลากรหรอืพนักงานขายของโครงการ

4.5 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

CZ01 2 ท่ี ครอบครัว
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ให้ค าแนะน าดี ประมาณ 7 เดือน

CZ02 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 5 เดือน

CZ03 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 9 เดือน

CZ04 1 ท่ี ครอบครัว ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

CZ05 2 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

CZ06 1 ท่ี ตัวเองและเพ่ือน ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

CZ07 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 7 เดือน

CZ08 1 ท่ี ตัวเอง
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

CZ09 2 ท่ี ครอบครัว ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 9 เดือน

CZ10 1 ท่ี ครอบครัว ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

CZ11 2 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 7 เดือน

CZ12 1 ท่ี ตัวเอง ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

CZ13 1 ท่ี ตัวเอง
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 6 เดือน

CZ14 1 ท่ี ครอบครัว ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

CZ15 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 5 เดือน

CZ16 2 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

CZ17 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 9 เดือน

CZ18 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 7 เดือน

CZ19 1 ท่ี ตัวเอง ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

CZ20 1 ท่ี ตัวเอง
เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ แต่

ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

ผู้ใหข้้อมูล

4. การตดัสนิใจซ้ือ
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ตารางที่ 27 การตัดสินใจซื้อข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ MP 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 จ านวนสนิเชื่อทีท่า่นพิจารณาใน

การตดัสนิใจซ้ือ

4.2 ใครมีสว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจซ้ือบา้นกับทา่น

4.3 สถานการณ์โควิด-19 เปน็ปจัจัย

ส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือหรอืไม่

4.4 ทา่นตดัสนิใจซ้ือบา้นเพราะประทบัใจ

บคุลากรหรอืพนักงานขายของโครงการ

4.5 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

MP01 1 ท่ี ตัวเองและสามี
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด

ประทับใจเจ้าของโครงการ 

และพนักงานขาย
ประมาณ 4 เดือน

MP02 2 ท่ี ตัวเอง มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ
ประทับใจบุคลากรทุกท่านให้ดการ

ต้อนรับอย่างดี
ประมาณ 7 เดือน

MP03 1 ท่ี ตัวเองและสามี
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด

ประทับใจเจ้าของโครงการ 

และพนักงานขายพูดจาดี
ประมาณ 5 เดือน

MP04 1 ท่ี ตัวเองและแฟน มีส่วนเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน ประทับใจพนักงานขาย และ รปภ. ประมาณ 6 เดือน

MP05 2 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด

ประทับใจบุคลากรทุกท่านท่ีดูแลต้อน

รับเป็นอย่างดี
ประมาณ 5 เดือน

MP06 1 ท่ี ตัวเอง แฟน และเพ่ือน มีส่วนเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน ประทับใจเจ้าของโครงการ ประมาณ 8 เดือน

MP07 1 ท่ี ครอบครัว ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

MP08 1 ท่ี ตัวเองและภรรยา มีส่วนเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน ประทับใจเจ้าของโครงการ ประมาณ 3 เดือน

MP09 1 ท่ี ครอบครัว
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย และ รปภ. ประมาณ 7 เดือน

MP10 1 ท่ี ตัวเอง
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 4 เดือน

MP11 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

MP12 2 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการซ้ือ
ประทับใจเจ้าของโครงการ 

และพนักงานทุกท่าน
ประมาณ 4 เดือน

MP13 2 ท่ี ครอบครัว
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

MP14 1 ท่ี ตัวเองและเพ่ือน ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการซ้ือ ประทับใจเจ้าของโครงการ ประมาณ 7 เดือน

MP15 2 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการซ้ือ ประทับใจเจ้าของโครงการ ประมาณ 5 เดือน

MP16 1 ท่ี ตัวเองและแฟน
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

MP17 2 ท่ี ตัวเองและภรรยา
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด

ประทับใจเจ้าของโครงการ 

และพนักงานทุกท่าน
ประมาณ 5 เดือน

MP18 2 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการซ้ือ ประทับใจบุคลากรทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

MP19 1 ท่ี ตัวเองและสามี
เป็นปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือบ้าน 

แต่ไม่ใช่ท้ังหมด
ประทับใจเจ้าของโครงการ ประมาณ 4 เดือน

MP20 1 ท่ี ตัวเอง ไม่ได้เป็นปัจจัยส าคัญในการซ้ือ ประทับใจเจ้าของโครงการ ประมาณ 7 เดือน

ผู้ใหข้้อมูล

4. การตดัสนิใจซ้ือ
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ตารางที่ 28 การตัดสินใจซื้อข้อมลูของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ SR 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 จ านวนสนิเชื่อทีท่า่นพิจารณาใน

การตดัสนิใจซ้ือ

4.2 ใครมีสว่นรว่มในการ

ตดัสนิใจซ้ือบา้นกับทา่น

4.3 สถานการณ์โควิด-19 เปน็ปจัจัย

ส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือหรอืไม่

4.4 ทา่นตดัสนิใจซ้ือบา้นเพราะประทบัใจ

บคุลากรหรอืพนักงานขายของโครงการ

4.5 ระยะเวลาในการตดัสนิใจซ้ือ

บา้นในช่วงสถานการณ์โควิด-19

SR01 1 ท่ี ครอบครัว มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ต้อนรับดี ประมาณ 8 เดือน

SR02 1 ท่ี ครอบครัว มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 4 เดือน

SR03 2 ท่ี ตัวเองและเพ่ือน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

SR04 1 ท่ี ตัวเองและแฟน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจ รปภ. พนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

SR05 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 7 เดือน

SR06 1 ท่ี ตัวเองและแฟน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 5 เดือน

SR07 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 8 เดือน

SR08 2 ท่ี ครอบครัว มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 6 เดือน

SR09 1 ท่ี ครอบครัว มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 4 เดือน

SR10 1 ท่ี ตัวเองและแฟน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 7 เดือน

SR11 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 7 เดือน

SR12 1 ท่ี ครอบครัว ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

SR13 2 ท่ี ตัวเองและภรรยา มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

SR14 1 ท่ี ตัวเองและเพ่ือน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 4 เดือน

SR15 1 ท่ี ตัวเองและแฟน ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 7 เดือน

SR16 1 ท่ี ตัวเองและแฟน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 6 เดือน

SR17 2 ท่ี ครอบครัว ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 5 เดือน

SR18 1 ท่ี ตัวเองและสามี ไม่เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 8 เดือน

SR19 1 ท่ี ตัวเองและเพ่ือน มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานขาย ประมาณ 7 เดือน

SR20 2 ท่ี ครอบครัว มีส่วนเป็นปัจจัยส าคัญแต่ไม่ใช่ท้ังหมด ประทับใจพนักงานทุกท่าน ประมาณ 8 เดือน

ผู้ใหข้้อมูล

4. การตดัสนิใจซ้ือ
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5.1 ทา่นพึงพอใจกับสิง่ใดภายในบา้น

ทีต่อบสนองการใช้งานในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 มากทีส่ดุ

5.2 สิง่อ านวยความสะดวกของ

โครงการทีต่อบสนองการใช้งาน

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มาก

ทีส่ดุ มีอะไรบา้ง

5.3 เมื่อทา่นไดม้าอยู่บา้นแลว้ตอบ

โจทย์หรอืไม่

5.4 ทา่นมีความคิดเหน็ว่าตอ้งการให้

ปรบัปรงุอะไรบา้ง

TC01
พ้ืนท่ีโล่งช้ันล่าง ท่ีสามารถท าเป็นห้อง

อเนกประสงค์ได้
สวนสาธารณะ ลู่ว่ิงออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC02

พ้ืนท่ีท าครัว จ านวนห้องช้ันบน 

สามารถน ามาท าเป็นของท างานได้หรือ

กักตัวในช่วงโควิด-19 ได้ด้วย

ประตูทางเข้าแยกกับ

บุคคลภายนอก รู้ปลอดภัย และลู่

ว่ิงออกก าลังกาย

ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC03

บ้านสามารถท าห้องอเนกประสงค์ได้ 

มีพ้ืนท่ีท าครัวท่ีกว้างเหมาะกับช่วงเวลา

กักตัว ท าอาหารกินท่ีบ้าน

สนามหญ้า สามารถออกก าลังกาย

ได้
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC04

พ้ืนท่ีต่อท าครัวนอกบ้าน ท าห้องออก

ก าลังกายในบ้าน และพ้ืนท่ีปลูกต้นไม้

รอบบ้าน

ระบบคีย์เข้าออกโครงการลดการ

สัมผัสได้ดี
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC05

จ านวนห้องนอนท่ีมีมาให้ถึง 3 ห้อง 

และช้ันล่างท าได้เพ่ิมอีก 1 ห้อง พอต่อ

คนในครอบครัวได้อยู่ด้วยกัน

สถานท่ีออกก าลังกาย เดินเล่น 

สนามเด็กเล่นส าหรับน้อง
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC06
พ้ืนท่ีช้ันล่างท าเป็นห้องท างาน กักตัว 

ห้องพักผ่อน

ส่วนหย่อม พ้ืนท่ีน่ังริมสวน 

ลู่ว่ิงออกก าลังกาย
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC07
พ้ืนท่ีโล่งหลังบ้าน รอบบ้าน จ านวน

ห้องนอนแบ่งแยกได้ดี
ประตูเข้าออกระบบคีย์ ส่วนหญ้า ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC08

พ้ืนท่ีท าครัว ท้ังครัวไทยหรือครัวฝร่ัง 

สามารถดัดแปลงได้หมด เหมาะกับ

ท าอาหารกินท่ีบ้านในช่วงโควิด-19

ลู่ว่ิงออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC09
ท่ีจอดรถ ห้องโล่งช้ันล่างท าเป็นพ้ืนท่ี

แพ็คของ

สนามเด็กเล่น สนามหญ้า พ้ืนท่ี

โล่งสามารถออกก าลังกายได้
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC10
จ านวนห้องนอน และพ้ืนท่ีรอบบ้าน

สามารถปลูกต้นไม้ได้ ร่มเย็น ไว้น่ังเล่น
ลู่ว่ิงออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC11

จ านวนห้องนอน 3 ห้อง และห้องอเนก

ประสงค์เพ่ือเอาไว้ไลฟ์สดขายของ 

แพ็คของ

ส่วนสาธารณะ ชอบไปเดินออก

ก าลังกาย
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC12
มีห้องไว้ท างาน ประชุมงานกับลูกค้า 

ลดความเส่ียงการออกไปพบกันข้างนอก
ลู่ว่ิงออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC13
พ้ืนท่ีใช้สอย อยู่กัน 4 คน ไม่รู้สึกอัดอัด

 เพราะมีการแบ่งสัดส่วนออกมาได้ดี

สวนสาธารณะ ประตูแยกเข้าออก

ส าหรับลูกบ้านกับคนภายนอก
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC14
พ้ืนท่ีท าอาหาร ซักล้าง ด้านหลังบ้าน 

ท่ีต่อเติมเข้าไป
สวนสาธารณะ ลู่ว่ิงออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC15
ห้องอเนกประสงค์มาท าเป็นห้องออก

ก าลังกาย
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC16
ห้องอเนกประสงค์ท าห้องท างาน 

ข้างหลังบ้านท าห้องครัวกับท่ีซักล้าง
สวนสาธารณะ ลู่ว่ิงออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC17
พ้ืนท่ีรอบบ้าน ท าเป็นส่วน ปลูกผัก

สวนครัวไว้กินตอนช่วงโควิด
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC18

พึงพอใจกับขนาดพ้ืนท่ีใช้งานท่ีแบ่งสัด

ส่วนมาอย่างดี เหมาะกับการใช้ชีวิตช่วย

โควิด

ประตูเข้าออกลดการสัมผัส ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC19
ประตูหน้าต่างรับลมได้ดี อากาศถ่ายเท

 อยู่แล้วรู้สึกสบาย หายใจสะดวก
ประตูเข้าออกลดการสัมผัส ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

TC20
ห้องนอน ห้องอเนกประสงค์ท าเป็นห้อง

พัฒนาการลูก มีของเล่น หนังสือ

สนามเด็กเล่ม สวนสาธารณะ 

ลู่ว่ิงออกก าลังกาย และประตูเข้า

ระบบคีย์การ์ดลดสัมผัส

ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

ผู้ใหข้้อมูล

5. ความรู้สกึหลงัการซ้ือ

ตารางที่ 29 ความรู้สึกหลังการซื้อของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ TC 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 108 

5.1 ทา่นพึงพอใจกับสิง่ใดภายใน

บา้นทีต่อบสนองการใช้งานในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 มากทีส่ดุ

5.2 สิง่อ านวยความสะดวกของ

โครงการทีต่อบสนองการใช้งาน

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มาก

ทีส่ดุ มีอะไรบา้ง

5.3 เมื่อทา่นไดม้าอยู่บา้นแลว้ตอบ

โจทย์หรอืไม่

5.4 ทา่นมีความคิดเหน็ว่าตอ้งการให้

ปรบัปรงุอะไรบา้ง

CZ01

ห้องอเนกประสงค์ตรงโถงบันไดช้ัน

ล่าง กับห้องอเนกประสงค์ช้ันบน 

สามารถท าเป็นห้องกักตัวได้

สวนสาธารณะท่ีมีต้นไม้ล้อมรอบ

เป็นธรรมชาติ อากาศสดช่ืน
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ02
ห้องน่ังเล่น ห้องครัว และพ้ืนท่ีซักล้าง

ด้านหลัง
สวนสาธารณะ พ้ืนท่ีป่ันจักรยาน ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ03
ความกว้างของบ้าน อยู่ท างานท่ีบ้าน

แล้วรู้สึกไม่อึดอัด
พ้ืนท่ีออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ04 พ้ืนท่ีท าครัวไทย และพ้ืนท่ีซักล้าง สวนสาธารณะ สนามเด็กเล่นลูก ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ05
พ้ืนท่ีส าหรับกินข้าวและท าอาหาร

ท่านท่ีบ้านในช่วงกักตัว
สวนสาธารณะ สนามบาส ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ06
จ านวนห้องท่ีสามารถดัดแปลงเป็น

ห้องเล่นเกมส์
สนามบาส ลู่ป่ันจักรยาน ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ07
พ้ืนท่ีโถงตรงใต้บันได เอามาท าเป็นท่ี

เก็บของ

ประตูเข้า-ออกโครงการระบบ

เซนเซอร์
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ08
พ้ืนท่ีท าครัวหลังบ้าน และพ้ืนท่ีรอบ

บ้านท่ีสามารถปลูกต้นไม้ได้

สวนสาธารณะ ท่ีเดินเล่น ออก

ก าลังกายยามเย็น
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ09
ห้องอเนกประสงค์ท่ีสามารถท าเป็น

ห้องนอนลูกได้อีกหน่ึงห้อง

สวนสาธารณะ สนามเด็กเล่น ท่ี

ออกก าลังกายกลางแจ้ง
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ10
ห้องน่ังเล่น ห้องครัว และพ้ืนท่ีซักล้าง

ด้านหลัง
สนามบาส ลู่ป่ันจักรยาน ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ11

พ้ืนท่ีต่อท าครัวนอกบ้าน ท าห้องออก

ก าลังกายในบ้าน และพ้ืนท่ีปลูกต้นไม้

รอบบ้าน

ระบบคีย์เข้าออกโครงการลดการ

สัมผัสได้ดี
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ12
พ้ืนท่ีโล่งหลังบ้าน รอบบ้าน จ านวน

ห้องนอนแบ่งแยกได้ดี

ประตูเข้า-ออกโครงการระบบ

เซนเซอร์
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ13
เพดานท่ีมีความสูง ท าให้อยู่บ้าน 

ท างานหรือกักตัวแล้วรู้สึกสบาย

สวนสาธารณะ ท่ีเดินเล่น ออก

ก าลังกายยามเย็น
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ14

พ้ืนท่ีท าครัว ห้องอเนกประสงค์ 

สามารถน ามาท าเป็นของท างานได้

หรือกักตัวในช่วงโควิด-19 ได้ด้วย

พ้ืนท่ีออกก าลังกาย ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ15
ขนาดพ้ืนท่ีใช้สอยท่ีตอบโจทย์การใช้

งานสภาพแวดล้อม อากาศท่ีดี

ประตูเข้า-ออกโครงการระบบ

เซนเซอร์ และสวนสาธารณะ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ16
การแบ่งสัดส่วนการใช้งานของห้อง 

พ้ืนท่ีกว้าง

ส่วนสาธารณะ ประตูเข้าออกโครง

การเป็นคีย์กาณ์ลดการสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ17
พ้ืนท่ีใช้สอย ไม่รู้สึกอัดอัด

 เพราะมีการแบ่งสัดส่วนออกมาได้ดี
สวนสาธารณะ สนามบาส ตอบโจทย์ ยังไม่มีความเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ18

พ้ืนท่ีช่ันล่าง ท่ีถูกจัดมาลงตัว มี

ห้องรับแขก ท่ีกินข้าวกับครอบครัว 

และสามารถท าครัวเพ่ิมด้านหลังบ้าน

ประตูเข้าออกโครงการกับ

สวนสาธารณะ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ19
พ้ืนท่ีช้ันล่างท าเป็นห้องท างาน กักตัว

 ห้องพักผ่อน
สวนสาธารณะ สนามบาส ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

CZ20
การใช้สอยพ้ืนท่ีในบ้านท่ีลงตัว 

สามารต่อเติมห้องครัว หรือท่ีน่ังเล่นได้
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

ผู้ใหข้้อมูล

5. ความรู้สกึหลงัการซ้ือ

ตารางที่ 30 ความรู้สึกหลังการซื้อของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ CZ 
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5.1 ทา่นพึงพอใจกับสิง่ใดภายในบา้น

ทีต่อบสนองการใช้งานในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 มากทีส่ดุ

5.2 สิง่อ านวยความสะดวกของ

โครงการทีต่อบสนองการใช้งาน

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มาก

ทีส่ดุ มีอะไรบา้ง

5.3 เมื่อทา่นไดม้าอยู่บา้นแลว้ตอบโจทย์

หรอืไม่

5.4 ทา่นมีความคิดเหน็ว่าตอ้งการให้

ปรบัปรงุอะไรบา้ง

MP01
ขนาดพ้ืนท่ีใช้สอยท่ีตอบโจทย์การใช้

งานสภาพแวดล้อม อากาศท่ีดี
สนามหญ้า ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP02
บ้านมีความปลอดภัยมีกล้อง บ้านเป็น

สมาร์ทโฮม และมีสัญญาณกันขโมย

ระบบความปลอดภัยของโครง

การลดการสัมผัสประตู มีสนาม

หญ้าน่ังเล่น เดินออกก าลังกาย

ตอบโจทย์
มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงเสียงในการ

ก่อสร้างเฟสอ่ืนๆ ท่ีโครงการได้ท าอยู่

MP03

ขนาดพ้ืนท่ีของบ้านท่ีตอบสนองในช่วง

โควิด-19 ลูกม้ืนท่ีเล่นมากข้ึน 

สภาพแวดล้อม อากาศดี รู้สึกปลอดภัย

จากโควิด

ถนนหน้าบ้านท่ีกว้าง และสนาม

หญ้าท่ีสามารถไปออกก าลัง ว่ิงเล่น

กับลูกได้

ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP04
ลักษณะบ้าน จ านวนห้อง พ้ืนท่ีภายใน

บ้าน

ทางเข้า-ออก ของโครงการ 

และสนามหญ้า
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP05
แปลนบ้าน พ้ืนท่ีการใช้ สามารถปรับ

เปล่ียนเป็นห้องต่างๆได้
ถนนภายในโครงการ สนามหญ้า ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP06
ขนาดห้องนอนช้ันบน และพ้ืนท่ีช้ันล่าง

ท่ีกว้าง
สนามหญ้า ทางเข้า-ออก โครงการ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP07 ดีไซน์บ้าน ขนาดของพ้ืนท่ีบ้าน สนามหญ้า ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP08

ลักษณะบ้านท่ีปลอดโปร่ง ราคาบ้าน

และความปลอดภัยท่ีเป็นบ้านสมาร์ท

โฮม

การเข้าออกโครงการ ลดการสัมผัส

ให้ความปลอดภัย และสนามหญ้า
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP09
พ้ืนท่ีห้องครัว ห้องเก็บของ 

ห้องนอนท่ีมีขนาดใหญ่

ถนนภายในโครงการกว้าง 

สนามหญ้าออกก าลังกาย
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP10
ห้องนอนมีขนาดใหญท้ัง 2 ห้อง ช้ันล่าง

มีพ้ืนท่ีท าห้องแพ็คของ
สนามหญ้า ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP11
เพดานท่ีมีความสูง ท าให้อยู่บ้าน 

ท างานหรือกักตัวแล้วรู้สึกสบาย
ถนนภายในโครงการ สนามหญ้า ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP12
บ้านแบบสมาร์ทโฮม สัญณาณกันขโมย

 รู้สึกปลอดภัย

ทางเข้า-ออก ของโครงการ 

และสนามหญ้า
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP13 ห้องนอนช้ันบน 2 ห้องท่ีมีขนาดใหญ่ สวนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP14
สมาร์ทโอม ให้ความปลอดกับบ้านใน

วันท่ีไม่อยู่บ้าน
ถนนภายในโครงการ สวนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP15
ท าห้องอเนกประสงค์เป็นห้องออกก า

ลังกาย

ถนนภายในโครงการท่ีใหญ่ ทางเข้า

-ออกระบบคีย์การ์ดลดสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP16
ห้องนอนท่ีมีขนาดใหญ่อยู่แล้วไม่อึดอัด

 สามารถเป็นห้องกักตัวได้โดยไม่เบ่ือ

การเข้าออกโครงการมีระบบดูแล

ความปลอดภัย ลดการสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP17

ความสูงของเพดานบ้าน ตอบโจทย์ใน

การอยู่บ้านช่วงโควิด-19 เพราะอากาศ

ถ่ายเท เย็นสบาย

สวนสาธารณะ และระบบคีย์การ์ด

ประตูโครงการ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP18
ระบบสมาร์ทโฮม กล้อง CCTV 

สัญญาณกันขโมย
สวนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP19
ห้องอเนกประสงค์น ามาท าเป็นห้อง

ท างาน

การเข้าออกโครงการมีระบบดูแล

ความปลอดภัย ลดการสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

MP20
พ้ืนท่ีบริเวณรอบบ้าน ท่ีสามารถท าเป็น

ส่วนไว้น่ังเล่น ท าอาหาร

สวนสาธารณะ และระบบคีย์การ์ด

ประตูโครงการ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุง

ผู้ใหข้้อมูล

5. ความรู้สกึหลงัการซ้ือ

ตารางที่ 31 ความรู้สึกหลังการซื้อของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ MP 
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5.1 ทา่นพึงพอใจกับสิง่ใดภายใน

บา้นทีต่อบสนองการใช้งานในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 มากทีส่ดุ

5.2 สิง่อ านวยความสะดวกของ

โครงการทีต่อบสนองการใช้งาน

ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มาก

ทีส่ดุ มีอะไรบา้ง

5.3 เมื่อทา่นไดม้าอยู่บา้นแลว้ตอบ

โจทย์หรอืไม่

5.4 ทา่นมีความคิดเหน็ว่าตอ้งการให้

ปรบัปรงุอะไรบา้ง

SR01
มีห้องน้ าส่วนตัวช้ันบนสองห้อง อยู่

บ้านกักตัวอย่างปลอดภัย

ส่วนสาธารณะ ประตูเข้าออกโครง

การเป็นคีย์กาณ์ลดการสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR02
การแบ่งสัดส่วนการใช้งานของห้อง 

พ้ืนท่ีกว้าง
ท่ีออกก าลังกาย ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR03
ห้องอเนกประสงค์ท่ีท าพ้ืนท่ีเก็บของ

ห้องครัวหลังบ้าน

ประตูเข้าออกระบบคีย์การ์ด 

ส่วนสาธารณะ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR04
พ้ืนท่ีรอบบ้าน สามารถท าเป็นส่วน

ปลูกต้นไม้ให้ร่มเย็น
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR05

แปลนบ้านท่ีให้ความโปร่ง มีห้องนอน

 3 ห้อง ห้องน้ า 2 ห้องส าหรับช้ันบน 

สะดวก ปลอดภัยไว้ส าหรับกักตัวได้

ส่วนสาธารณะไว้ออกก าลัง เดินเล่น ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR06
การใช้สอยพ้ืนท่ีในบ้านท่ีลงตัว 

สามารต่อเติมห้องครัว หรือท่ีน่ังเล่นได้
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR07
จ านวนห้องนอนและห้องน้ า 

มีความเป็นส่วนตัว
ประตูเข้าออกระบบคีย์การ์ด ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR08

พ้ืนท่ีท าครัวหลังบ้านท่ีกว้างและโล่ง 

เพราะแม่ชอบท าอาหารท่านท่ีบ้านกัน

ในช่วงโควิด-19

มีท่ีออกก าลัง ส่วนสาธารณะเดิน

เล่นได้
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR09

พ้ืนท่ีช่ันล่าง ท่ีถูกจัดมาลงตัว มี

ห้องรับแขก ท่ีกินข้าวกับครอบครัว 

และสามารถท าครัวเพ่ิมด้านหลังบ้าน

ประตูเข้าออกโครงการกับ

สวนสาธารณะ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR10
วัสดุบ้าน เพดานสูง ท าให้รู้สึกโปร่ง

โล่ง ท าให้อยู่แล้วรู้สึกอากาศเย็นสบาย
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR11
มีห้องน้ าส่วนตัวช้ันบนสองห้อง อยู่

บ้านกักตัวอย่างปลอดภัย

ประตูเข้าออกโครงการกับ

สวนสาธารณะ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR12
การแบ่งสัดส่วนการใช้งานของห้อง 

พ้ืนท่ีกว้าง เพียงพอกับคนในครอบครัว
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR13

บ้านท่ีมีห้องส่วนตัวท่ีเพียงพอกับลูก 

มีพ้ืนท่ีช่ันล่างท่ีกว้าง ท ากิจกรรมกับ

ลูกได้สบาย

ส่วนสาธารณะไว้ออกก าลัง เดินเล่น ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR14
วัสดุบ้าน เพดานสูง ท าให้รู้สึกโปร่ง

โล่ง ท าให้อยู่แล้วรู้สึกอากาศเย็นสบาย

ประตูเข้าออกระบบคีย์การ์ด 

ส่วนสาธารณะ
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR15

แปลนบ้านท่ีให้ความโปร่ง มีห้องนอน

 3 ห้อง ห้องน้ า 2 ห้องส าหรับช้ันบน 

สะดวก ปลอดภัยไว้ส าหรับกักตัวได้

ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR16
การแบ่งสัดส่วนการใช้งานของห้อง 

พ้ืนท่ีกว้าง

ส่วนสาธารณะ ประตูเข้าออกโครง

การเป็นคีย์กาณ์ลดการสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR17

บ้านท่ีมีห้องส่วนตัวท่ีเพียงพอกับลูก 

มีพ้ืนท่ีช่ันล่างท่ีกว้าง ท ากิจกรรมกับ

ลูกได้สบาย

ท่ีออกก าลังกาย ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR18
สามารท าห้องอเนกประสงค์

 เป็นห้องท างานได้ในช่วงโควิด
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR19
ห้องอเนกประสงค์ไว้ท างาน 

ไลฟ์สดขายของ แพ็คสินค้า
ส่วนสาธารณะ ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

SR20

พ้ืนท่ีช่ันล่าง ท่ีถูกจัดมาลงตัว มี

ห้องรับแขก ท่ีกินข้าวกับครอบครัว 

และสามารถท าครัวเพ่ิมด้านหลังบ้าน

ส่วนสาธารณะ ประตูเข้าออกโครง

การเป็นคีย์กาณ์ลดการสัมผัส
ตอบโจทย์ ยังไม่มีความคิดเห็นให้ปรับปรุงอะไร

ผู้ใหข้้อมูล

5. ความรู้สกึหลงัการซ้ือ

ตารางที่ 32 ความรู้สึกหลังการซื้อของผู้ซื้อทาวน์โฮมโครงการ SR 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮม 

 
ตารางที่ 33 เหตุผลสำคัญในการซือ้บ้านหลังนี้ในช่วงโควิด-19 ของผู้ซื้อ TC 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผู้ใหข้้อมูล

TC01

TC02

TC03

TC04

TC05

TC06

TC07

TC08

TC09

TC10

TC11

TC12

TC13

TC14

TC15

TC16

TC17

TC18

TC19

TC20

ท าห้องท างานเพ่ิมเติมข้ึนมา เพ่ือใช้ในการประชุมกับลูกค้า ลดความเส่ียงในการออกข้างนอกบ้านในช่วงสถานการณ์โควิด -19

การแบ่งพ้ืนท่ีใช้งานได้ดี และความปลอดภัยภายในโครงการ มีวิธีการจัดการท่ีดี ของการเข้าออกโครงการส าหรับลูกบ้านกับคนภายนอก

ราคาบ้าน โปรโมช่ัน และของแถมท่ีมีจ านวนมาก

มีพ้ืนท่ีโล่งช้ันล่าง ท าห้องอเนกประสงค์เป็นห้องออกก าลังกายในช่วงโควิด-19 ท่ีออกไปข้างนอกไม่ได้

ขนาดพ้ืนท่ีช้ันล่างสามารถท าเป็นห้องท างาน ห้องกักตัว ห้องพักผ่อน 

พ้ืนท่ีรอบบ้าน จ านวนห้องนอนท่ีพอกับคนในบ้าน ราคาบ้านและดอกเบ้ียท่ีถูกลง

ราคาบ้าน ดอกเบ้ียท่ีถูกลง แถมมีโปรโมช่ัน ส่วนลด ของแถมอีกท่ีท าให้ตัดสินใจซ้ือในช่วงน้ี

ขนาดพ้ืนท่ีใช้สอยของบ้าน มีพ้ืนท่ีจอดรถท่ีเดินเข้าบ้านเพียงพอ พ้ืนท่ีโล่งท่ีเอาไว้ใช้ท างาน แพ็คของ 

ขยายครอบครัว และเป็นช่วงท่ีบ้านราคาถูกลง ลดดอกเบ้ีย ลดค่าโอน เลยรีบตัดสินใจซ้ือบ้านเลย

ต้องการพ้ืนท่ีใช้สอยมากข้ึน มีห้องอเนกประสงค์ไว้ท างาน ไลฟ์สด แพ็คของ 

บ้านหลังน้ีมีห้องและพ้ืนท่ีเพียงพอส าหรับคนในครอบครัว และมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน

เหตผุลส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือบา้นหลงัน้ีในช่วงสถานการณ์โควิด-19

โปรโมช่ัน ของแถม ส่วนลด และจ านวนห้องนอนท่ีต้องการ มีพ้ืนท่ีด้านล่างโล่งไว้ส าหรับท าห้องอเนกประสงค์ต่างๆได้

ต้องการห้องท่ีสามารถกักตัวได้ ท าเป็นหัองท างาน ห้องออกก าลังกาย 

ต้องการพ้ืนท่ีส่วนตัวมากข้ึนเพ่ือไว้ท างาน ดูหนังพักผ่อน มีพ้ืนท่ีหลังบ้านไว้ปลูกต้นไม้ท าให้ร่มเย็นข้ึน

ได้มีพ้ืนท่ีท าครัวด้านนอกบ้าน สามารถท าห้องออกก าลังกายในบ้าน และสภาพแวดล้อมท่ีดี ต าแหน่งของบ้านในโครงการ 

ท าห้องอเนกประสงค์เป็นห้องท างาน ส่วนหลังบ้านท าเป็นครัวกับท่ีซักล้าง ในช่วงกักตัวก็สามารถท างานท่ีบ้านได้โดยไม่อึดอัด

ราคาบ้าน โปรโมช่ัน ของแถม และพ้ืนท่ีบริเวณรอบบ้านท่ีกว้างท าเป็นส่วนน่ังเล่นกับปลูกผักสวนครัว

ดอกเบ้ีย ราคาบ้านท่ีถูกลง ท าให้ตัดสินใจซ้ือ

ท าเลบ้านดี อากาศถ่ายเท เวลากักตัวหรือท างานท่ีบ้าน รู้สึกเย็นสบาย หายใจสะดวกมาก

ต้องการพ้ืนท่ีให้ลูกมากข้ึน ท าห้องอเนกประสงค์เป็นห้องของเล่น ห้องพักผ่อนของลูก
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ตารางที่ 34 เหตุผลสำคัญในการซือ้บ้านหลังนี้ในช่วงโควิด-19 ของผู้ซื้อ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้ใหข้้อมูล

CZ01

CZ02

CZ03

CZ04

CZ05

CZ06

CZ07

CZ08

CZ09

CZ10

CZ11

CZ12

CZ13

CZ14

CZ15

CZ16

CZ17

CZ18

CZ19

CZ20

ได้มีพ้ืนท่ีท าครัวด้านนอกบ้าน สามารถท าห้องออกก าลังกายในบ้าน และสภาพแวดล้อมท่ีดี ต าแหน่งของบ้านในโครงการ 

เหตผุลส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือบา้นหลงัน้ีในช่วงสถานการณ์โควิด-19

สภาพแวดล้อมภายในโครงการ มีสวนสาธารณะท่ีใหญ่ต้นไม้ล้อมรอบ อากาศดี รู้สึกปลอดภัย

รูปแบบแปลนบ้านท่ีท าออกมาลงตัว ตอบสนองการใช้งานของตัวเองและแฟน ในช่วงโควิด อยู่บ้านทุกวันไม่รู้สึกเบ่ือ

ความกว้างของบ้านท่ีท าให้เวลาท างานอยู่ท่ีบ้านแล้วรู้ไม่อึดอัด

ดอกเบ้ีย ราคาบ้านท่ีถูกลง มีส่วนลด ของแถมมากมาย 

แปลนบ้านท่ีท าออกมาลงตัว ชอบพ้ืนท่ีท าอาหาร พ้ืนท่ีกินข้าว เหมาะส าหรับในช่วงกักตัว

ลักษณะบ้านท่ีออกแบบมาได้ลงตัว มีห้องอเนกประสงค์ส าหรับไว้ท าเป็นห้องเล่นเกมส์ 

ลักษณะพ้ืนท่ีการใช้งานในการบ้านลงตัว มีพ้ืนท่ีพักผ่อน ท าอหาร พ้ืนท่ีซักล้าง 

สภาพแวดล้อม ความปลอดภัยในโครงการ พ้ืนท่ีภายในบ้านท่ีตอบโจทย์การใช้งานของครอบครัว

ในช่วงโควิด-19 ราคาบ้านลดลง มีโปรโมช่ันหลากหลาย และสามารถกู้ได้เต็มจ านวน

ดอกเบ้ีย ราคาบ้านท่ีถูกลง และต้องการพ้ืนท่ีให้ครอบครัวมากช้ึน

วัสดุท่ีน ามาใช้ตกแต่งบ้าน ช่องลมพัดผ่านเข้าบ้านท าให้รู้สึกอากาศดี เย็นสบาย กักตัวอยู่บ้านก็ไม่ร้อน ไม่อบเพราะอากาศถ่ายเทดี

โปรโมช่ัน ของแถม ส่วนลด และจ านวนห้องนอนท่ีต้องการ มีพ้ืนท่ีด้านล่างโล่งไว้ส าหรับท าห้องอเนกประสงค์ต่างๆได้

รูปแบบลักษณะบ้านวัสดุท่ีน ามาใช้ตกแต่งบ้าน และดอกเบ้ียงท่ีถูกลง สามารถกู้ได้เต็มจ านวน

พ้ืนท่ีรอบบ้าน จ านวนห้องนอนท่ีพอกับคนในบ้าน ราคาบ้านและดอกเบ้ียท่ีถูกลง

ลักษณะบ้าน ความสูงของเพดาน ท่ีท าให้รู้สึกโปร่งโล่งสบาย อยู่บ้านแล้วไม่รู้สึกอึดอัด

ต้องการห้องท่ีสามารถกักตัวได้ ท าเป็นหัองท างาน ห้องออกก าลังกาย 

ขนาดของบ้านท่ีเพียงพอต่อจ านวนคนในบ้าน ความเป็นส่วนตัว สะอาด สภาพแวดล้อมดี

ราคาบ้าน โปรโมช่ัน และของแถมท่ีมีจ านวนมาก

การแบ่งพ้ืนท่ีใช้งานได้ดี และความปลอดภัยภายในโครงการ มีวิธีการจัดการท่ีดี ของการเข้าออกโครงการส าหรับลูกบ้านกับคนภายนอก
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ผู้ใหข้้อมูล

MP01

MP02

MP03

MP04

MP05

MP06

MP07

MP08

MP09

MP10

MP11

MP12

MP13

MP14

MP15

MP16

MP17

MP18

MP19

MP20 ชอบลักษณะของแปลนโครงการ ไม่มีบ้านตรงข้าม ท าให้รู้ถึงความเป็นส่วนตัว ลดความแออัด และปลอดภัยจากโควิดด้วย

ด้านราคา พ้ืนท่ีการใช้งานภายในบ้านกว้าง สามารถท าเป็นห้องสต๊อกของ หรือห้องอ่ืนๆได้

ขนาดของบ้านท่ีมีความกว้าง ห้องนอนขนาดใหญ่ และสภาพแวดล้อมภายในโครงการท่ีดี

รูปแบบบ้านท่ีมีเพดานสูง ท าให้คนท่ีอยู่รู้สึกสบาย อากาศถ่ายเท สามารถอยู่บ้านในช่วงโควิด -19 ได้โดยไม่อึดอัด

ราคาบ้านท่ีลดลง รวมถึงได้รับโปรโมช่ัน ของแถม ฟรีค่าใช้จ่ายวันโอน

ห้องอเนกประสงค์ท่ีสามารถท าเป็นห้องท างานเพ่ิมได้อีก 1 ห้อง และแปลนบ้านจัดเป็นสัดเป็นส่วนได้ดีมาก

สมาร์ทโฮม สัญญาณกันขโมย กล้อง CCTV ท่ีสามารถดูผ่านมือถือ ในช่วงท่ีอยู่หรือไม่อยู่บ้านก็ได้ รู้สึกปลอดภัย

ต้องการพ้ืนท่ีท างาน พ้ืนท่ีส่วนตัวให้ลูก และพ้ืนท่ีห้องนอนช้ัน 2 ท้ัง 2 ห้องมีขนาดท่ีใหญ่

ราคาบ้าน และสมาร์ทโฮมท่ีให้ความปลอดภัยกับบ้านในเวลาท่ีออกไปท างานข้างนอก สามารถดูผ่านโทรศัพท์ได้เลย

พ้ืนท่ีท าห้องออกก าลังกายในบ้าน และถนนภายในโครงการท่ีกว้างแถมบ้านตรงข้ามไม่มีบ้านผู้อ่ืน ลดความเส่ียงและปลอดภัย

ขนาดของห้องนอนช้ันบน พ้ืนท่ีช้ันล่างท่ีกว้าง และบ้านมีสัญญาณกันขโมย มีกล้องท่ีสามารถเอาไว้ดูในตอนท่ีไม่อยู่บ้านได้ 

ราคาบ้าน ดีไซน์บ้าน และขนาดของบ้าน

เป็นบ้านสมาร์ทโฮม มีกล้องวงจร สัญญาณกันขโมย มีความรู้สึกปลอดภัย และขนาดของบ้านท่ีชอบสามารถท าเป็นห้องต่างๆได้

ขนาดพ้ืนท่ีในบ้าน ห้องครัว ห้องเก็บของ ห้องนอนท่ีมีขนาดใหญ่ การแบ่งสัดส่วนบ้านท่ีเหมาะในช่วงโควิด -19

ขนาดของห้องนอน 2 ห้องช้ันบนมีความกว้างเหมาะสม ช้ันล่างท าเป็นห้องแพ็คของได้อีก 1 ห้อง

ลักษณะบ้าน ความสูงของเพดาน ท่ีท าให้รู้สึกโปร่งโล่งสบาย อยู่บ้านแล้วไม่รู้สึกอึดอัด

เหตผุลส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือบา้นหลงัน้ีในช่วงสถานการณ์โควิด-19

ขนาดของบ้านท่ีเพียงพอต่อจ านวนคนในบ้าน ความเป็นส่วนตัว สะอาด สภาพแวดล้อมดี

สภาพแวดล้อมภายในโครงการและพ้ืนท่ีการใช้งานในช่วงโควิด-19 สามารถท าห้องต่างๆเป็นห้องกักตัว หรือห้องออกก าลังกาย

หน้าบ้านไม่ตรงกับบ้านคนอ่ืน รู้สึกมีความเป็นส่วนตัว สภาพแวดล้อมดี สะอาด ปลอดภัย

ชอบลักษณะของแปลนโครงการเป็นบ้านแถวยาว ไม่มีหน้าบ้านตรงกับคนอ่ืน มีความเป็นส่วนตัวและปลอดภัย

ตารางที่ 35 เหตุผลสำคัญในการซือ้บ้านหลังนี้ในช่วงโควิด-19 ของผู้ซื้อ MP 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
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ตารางที่ 36 เหตุผลสำคัญในการซือ้บ้านหลังนี้ในช่วงโควิด-19 ของผู้ซื้อ SR  

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผู้ใหข้้อมูล

SR01

SR02

SR03

SR04

SR05

SR06

SR07

SR08

SR09

SR10

SR11

SR12

SR13

SR14

SR15

SR16

SR17

SR18

SR19

SR20

มีพ้ืนท่ีท่ีสามารถท าห้องอเนกประสงค์ไว้ใช้งาน เหมาะส าหรับช่วยโควิดท่ีกักตัวหรือท างานอยู่ท่ีบ้าน

ราคา โปรโมช่ัน ดอกเบ้ียถูกลง และมีพ้ืนท่ีส าหรับท างาน ไลฟ์สด แพ็คของ เพียงพอ พ้ืนท่ีในบ้านกว้างอยู่บ้านทุกวันในช่วงโควิด ไม่รู้สึกอึดอัด

ราคาและพ้ืนท่ีท่ีสามารถท าเป็นห้องอเนกประสงค์ คุยงาน ประชุมงานกับลูกน้องได้

การแบ่งสัดส่วนห้องท่ีดีเหมาะสมกับการใช้งานของคนในครอบครัว และราคาท่ีถูกลง

ราคาบ้านถูกลง ต้องการพ้ืนท่ีใช้สอยมากข้ึน มีพ้ืนท่ีส าหรับลูกได้ท ากิจกกรมร่วมกันกับครอบครัว

การออกแบบบ้าน วัสดุท่ีใช้ ท าให้อาการศถ่ายเทได้ดี อยู่แล้วรู้สึกสบาย

ราคาบ้าน และแปลนบ้านท่ีมีความลงตัวในการใช้งาน

การแบ่งสัดส่วนห้องท่ีดีเหมาะสมกับการใช้งานมีพ้ืนท่ีกว้าง และราคาท่ีถูกลง

มีลูกคนท่ี 2 ต้องการเตรียมพ้ืนท่ีส่วนตัวให้ลูก มีพ้ืนท่ีท่ีกว้าง เดินทางสะดวกและราคาอยู่ในงบประมาณ

ราคาบ้าน ดอกเบ้ียท่ีถูกลง และต้องการพ้ืนท่ีใช้สอยส่วนตัวเพ่ืออยู่กับแฟนมากข้ึน

เหตผุลส าคัญในการตดัสนิใจซ้ือบา้นหลงัน้ีในช่วงสถานการณ์โควิด-19

มีห้องน้ าให้ส าหรับช้ันบนสองห้องให้ความเป็นส่วนตัว สามารถกักตัวอยู่บ้านได้ปลอดภัยส าหรับตัวเองและคนในครอบครัว

การแบ่งสัดส่วนห้องท่ีดีเหมาะสมกับการใช้งานของคนในครอบครัว และราคาท่ีถูกลง

ขนาดของพ้ืนท่ีบ้าน ท่ีจอดรถ และพ้ืนท่ีโล่งช้ันล่างท าห้องอเนกประสงค์

โดยรอบบ้านมีพ้ืนท่ี ท่ีสามารถท าส่วนปลูกต้นไม้ให้ความร่มเย็นอากาศสดช่ืน

ราคาบ้าน และแปลนบ้านท่ีมีความลงตัวในการใช้งานพร้อมท้ังห้องนอน 3 ห้อง ห้องน้ า 2 ห้องในช้ันบน มีความเป็นส่วนตัวในการใช้และปลอดภัยเวลากักตัวอยู่ท่ีบ้าน

รูปแบบลักษณะบ้านวัสดุท่ีน ามาใช้ตกแต่งบ้าน และดอกเบ้ียงท่ีถูกลง สามารถกู้ได้เต็มจ านวน

จ านวนห้องนอน และห้องน้ าของช้ันบน เพราะอาศัยอยู่กับแฟนและน้องแฟน ท าให้รู้สึกมีความเป็นส่วนตัวมากข้ึน

พ้ืนท่ีรอบบ้าน บริเวณหลังบ้านท าเป็นครัวและรอบๆบ้านท าเป็นส่วนกับท่ีปลูกผักกินท่ีบ้านกับครอบครัว

โครงการสะอาด ปลอดภัย มีพ้ืนท่ีให้ลูกได้ว่ิงเล่น 

วัสดุท่ีน ามาใช้ตกแต่งบ้าน ช่องลมพัดผ่านเข้าบ้านท าให้รู้สึกอากาศดี เย็นสบาย กักตัวอยู่บ้านก็ไม่ร้อน ไม่อบเพราะอากาศถ่ายเทดี
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ตารางที่ 37 ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของโครงการ TC  

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

มากท่ีสุด

5

มาก

4

ปานกลาง

3

น้อย

2

น้อยท่ีสุด

1

5 12 3 0 0 20

3 15 2 0 0 20

2 18 0 0 0 20

6 10 4 0 0 20

10 7 3 0 0 20

13 4 3 0 0 20

4 14 2 0 0 20

0 6 10 4 0 20

6 5 9 0 0 20

4 16 0 0 0 20

4 8 8 0 0 20

0 8 12 0 0 20

5 13 2 0 0 20

11 9 0 0 0 20

8 12 0 0 0 20

17 3 0 0 0 20

15 5 0 0 0 20

12 7 1 0 0 20

10 10 0 0 0 20

4 13 3 0 0 20

7 8 5 0 0 20

146 203 67 4 0 420

2.2 การออกแบบพ้ืนทีภ่ายในบ้านทีต่อบโจทย์การ Work from home

ปั จจัยสถานการณ์โควิด -19 กับการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮม รวม
โครงการ TC

ระดับความส าคัญ

 1. ด้านท าเลท่ีต้ัง

1.1 ความสะดวกในการคมนาคม

1.2 ใกล้สถานทีส่ิ่งอ านวยความสะดวก

 2. ด้านผลิตภัณฑ์

2.1 การออกแบบพ้ืนทีท่ีเ่น้นความเป็นส่วนตัวของทกุคนในครอบครัว

3.2 ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง

2.3 ระบบระบายอากาศภายในบ้าน

2.4 พ้ืนทีส่ าหรับท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้องออกก าลังกาย/ ห้องท างาน/ ห้องท าอาหาร

2.5 พ้ืนทีส่ าหรับประกอบอาหารทีก่ว้างขวาง

2.6 นวัตกรรมทีช่่วยในการประหยัดพลังงาน

2.7 พ้ืนทีเ่ก็บของในบ้าน

2.8 พ้ืนทีสี่เขียว

2.9 พ้ืนทีส่่วนกลางทีต่อบโจทย์ Work from home

2.10 พ้ืนทีส่ าหรับฆ่าเชื้อโรค/ท าความสะอาดก่อนเข้าตัวบ้าน

2.11 ความน่าเชื่อถือของแบรนด์

3. ด้านราคา

3.1 จ านวนเงินดาวน์ และยอดผ่อนต่อเดือน

3.3 อัตราดอกเบ้ียเงินกู้

4. ด้านโปรโมช่ัน

4.1 ส่วนลดพิเศษ

4.2 การแจกของแถม

4.3 การบริการหลังการขายทีดี่

5. ด้านสภาพแวดล้อม

5.1 การดูแลรักษาความสะอาดภายในโครงการทีดี่

5.2 ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ

รวม
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ตารางที่ 38 ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของโครงการ CZ 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

มากท่ีสุด

5

มาก

4

ปานกลาง

3

น้อย

2

น้อยท่ีสุด

1

3 12 5 0 0 20

4 7 9 0 0 20

7 10 3 0 0 20

5 11 4 0 0 20

5 15 0 0 0 20

4 13 3 0 0 20

2 9 9 0 0 20

3 6 11 0 0 20

4 12 4 0 0 20

11 9 0 0 0 20

4 8 8 0 0 20

0 9 11 0 0 20

8 12 0 0 0 20

5 15 0 0 0 20

2 16 2 0 0 20

19 1 0 0 0 20

16 4 0 0 0 20

7 13 0 0 0 20

15 5 0 0 0 20

3 15 2 0 0 20

7 9 4 0 0 20

134 211 75 0 0 420

 1. ด้านท าเลท่ีต้ัง

ปั จจัยสถานการณ์โควิด -19 กับการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮม

ระดับความส าคัญ

รวม
โครงการ CZ

2.9 พ้ืนทีส่่วนกลางทีต่อบโจทย์ Work from home

1.1 ความสะดวกในการคมนาคม

1.2 ใกล้สถานทีส่ิ่งอ านวยความสะดวก

 2. ด้านผลิตภัณฑ์

2.1 การออกแบบพ้ืนทีท่ีเ่น้นความเป็นส่วนตัวของทกุคนในครอบครัว

2.2 การออกแบบพ้ืนทีภ่ายในบ้านทีต่อบโจทย์การ Work from home

2.3 ระบบระบายอากาศภายในบ้าน

2.4 พ้ืนทีส่ าหรับท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้องออกก าลังกาย/ ห้องท างาน/ ห้องท าอาหาร

2.5 พ้ืนทีส่ าหรับประกอบอาหารทีก่ว้างขวาง

2.6 นวัตกรรมทีช่่วยในการประหยัดพลังงาน

2.7 พ้ืนทีเ่ก็บของในบ้าน

2.8 พ้ืนทีสี่เขียว

5.1 การดูแลรักษาความสะอาดภายในโครงการทีดี่

2.10 พ้ืนทีส่ าหรับฆ่าเชื้อโรค/ท าความสะอาดก่อนเข้าตัวบ้าน

2.11 ความน่าเชื่อถือของแบรนด์

3. ด้านราคา

3.1 จ านวนเงินดาวน์ และยอดผ่อนต่อเดือน

3.2 ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง

3.3 อัตราดอกเบ้ียเงินกู้

4. ด้านโปรโมช่ัน

4.1 ส่วนลดพิเศษ

4.2 การแจกของแถม

4.3 การบริการหลังการขายทีดี่

5. ด้านสภาพแวดล้อม

5.2 ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ

รวม
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ตารางที่ 39 ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของโครงการ MP 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

 

มากท่ีสุด

5

มาก

4

ปานกลาง

3

น้อย

2

น้อยท่ีสุด

1

6 10 4 0 0 20

6 9 5 0 0 20

17 3 0 0 0 20

3 15 2 0 0 20

4 8 8 0 0 20

5 12 3 0 0 20

7 10 3 0 0 20

5 5 10 0 0 20

3 8 9 0 0 20

4 14 2 0 0 20

0 0 15 5 0 20

0 7 13 0 0 20

7 11 2 0 0 20

10 10 0 0 0 20

13 7 0 0 0 20

20 0 0 0 0 20

19 1 0 0 0 20

12 5 3 0 0 20

12 8 0 0 0 20

16 4 0 0 0 20

6 12 2 0 0 20

175 159 81 5 0 420

5.2 ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ

รวม

5.1 การดูแลรักษาความสะอาดภายในโครงการทีดี่

2.10 พ้ืนทีส่ าหรับฆ่าเชื้อโรค/ท าความสะอาดก่อนเข้าตัวบ้าน

2.11 ความน่าเชื่อถือของแบรนด์

3. ด้านราคา

3.1 จ านวนเงินดาวน์ และยอดผ่อนต่อเดือน

3.2 ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง

3.3 อัตราดอกเบ้ียเงินกู้

4. ด้านโปรโมช่ัน

4.1 ส่วนลดพิเศษ

4.2 การแจกของแถม

4.3 การบริการหลังการขายทีดี่

5. ด้านสภาพแวดล้อม

2.9 พ้ืนทีส่่วนกลางทีต่อบโจทย์ Work from home

1.1 ความสะดวกในการคมนาคม

1.2 ใกล้สถานทีส่ิ่งอ านวยความสะดวก

 2. ด้านผลิตภัณฑ์

2.1 การออกแบบพ้ืนทีท่ีเ่น้นความเป็นส่วนตัวของทกุคนในครอบครัว

2.2 การออกแบบพ้ืนทีภ่ายในบ้านทีต่อบโจทย์การ Work from home

2.3 ระบบระบายอากาศภายในบ้าน

2.4 พ้ืนทีส่ าหรับท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้องออกก าลังกาย/ ห้องท างาน/ ห้องท าอาหาร

2.5 พ้ืนทีส่ าหรับประกอบอาหารทีก่ว้างขวาง

2.6 นวัตกรรมทีช่่วยในการประหยัดพลังงาน

2.7 พ้ืนทีเ่ก็บของในบ้าน

2.8 พ้ืนทีสี่เขียว

 1. ด้านท าเลท่ีต้ัง

ปั จจัยสถานการณ์โควิด -19 กับการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮม

ระดับความส าคัญ

รวม
โครงการ MP
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ตารางที่ 40 ปัจจัยสถานการณ์โควิด-19 กับการตัดสินใจซื้อทาวน์โฮมของโครงการ SR 

 

ทีม่า : จากการเก็บรวบรวมข้อมลูของผู้วิจัย 
หมายเหตุ : ช่ือผู้ให้ข้อมูลเป็นการใช้ช่ือสมมุติแทนช่ือจริงของผู้ให้สมัภาษณ์ 
 

 

 

 

 

มากท่ีสุด

5

มาก

4

ปานกลาง

3

น้อย

2

น้อยท่ีสุด

1

7 10 3 0 0 20

8 11 1 0 0 20

4 16 0 0 0 20

6 9 5 0 0 20

5 9 6 0 0 20

8 12 0 0 0 20

9 8 3 0 0 20

0 5 12 3 0 20

4 11 5 0 0 20

5 15 0 0 0 20

2 9 9 0 0 20

5 5 10 0 0 20

4 8 8 0 0 20

16 4 0 0 0 20

15 5 0 0 0 20

17 3 0 0 0 20

18 2 0 0 0 20

10 10 0 0 0 20

16 3 1 0 0 20

9 11 0 0 0 20

6 10 4 0 0 20

174 176 67 3 0 420

5.2 ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ

รวม

5.1 การดูแลรักษาความสะอาดภายในโครงการทีดี่

2.10 พ้ืนทีส่ าหรับฆ่าเชื้อโรค/ท าความสะอาดก่อนเข้าตัวบ้าน

2.11 ความน่าเชื่อถือของแบรนด์

3. ด้านราคา

3.1 จ านวนเงินดาวน์ และยอดผ่อนต่อเดือน

3.2 ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง

3.3 อัตราดอกเบ้ียเงินกู้

4. ด้านโปรโมช่ัน

4.1 ส่วนลดพิเศษ

4.2 การแจกของแถม

4.3 การบริการหลังการขายทีดี่

5. ด้านสภาพแวดล้อม

2.9 พ้ืนทีส่่วนกลางทีต่อบโจทย์ Work from home

1.1 ความสะดวกในการคมนาคม

1.2 ใกล้สถานทีส่ิ่งอ านวยความสะดวก

 2. ด้านผลิตภัณฑ์

2.1 การออกแบบพ้ืนทีท่ีเ่น้นความเป็นส่วนตัวของทกุคนในครอบครัว

2.2 การออกแบบพ้ืนทีภ่ายในบ้านทีต่อบโจทย์การ Work from home

2.3 ระบบระบายอากาศภายในบ้าน

2.4 พ้ืนทีส่ าหรับท ากิจกรรมอ่ืนๆ เช่น ห้องออกก าลังกาย/ ห้องท างาน/ ห้องท าอาหาร

2.5 พ้ืนทีส่ าหรับประกอบอาหารทีก่ว้างขวาง

2.6 นวัตกรรมทีช่่วยในการประหยัดพลังงาน

2.7 พ้ืนทีเ่ก็บของในบ้าน

2.8 พ้ืนทีสี่เขียว

 1. ด้านท าเลท่ีต้ัง

ปั จจัยสถานการณ์โควิด -19 กับการตัดสินใจซ้ือทาวน์โฮม

ระดับความส าคัญ

รวม
โครงการ SR
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ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทั้ง 4 โครงการ 

1. สัมภาษณ์คณุสุ ผู้จัดการฝ่ายขาย โครงการเดอะคอนเนค @ดอนเมือง สเตชั่น 
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2. สัมภาษณ์คณุชัย ผู้จดัการฝ่ายขาย โครงการซติี้เซนส์ ดอนเมือง-สรงประภา 
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3. สัมภาษณ์คณุไหม เจ้าของโครงการเมอริท เพลส ดอนเมือง 
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4. สัมภาษณ์คณุวัชร์สิทธ์ิ ผูจ้ัดการฝ่ายขาย โครงการสุชารี วิลล์ 7  
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ประวัติผู้เขีย น 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล อัจฉรารัช เอ่ียมสำอางค ์
วัน เดือน ปี เกิด 29 พฤศจิกายน 2540 
วุฒิการศึกษา วิทยาลัยนานาชาติ สาขาบริหารธุรกิจระหว่างประเทศ มหาวิทยาลัยรังสติ 
ที่อยู่ปัจจุบัน 167 ซ.เทิดราชัน17 ถ.เทิดราชัน แขวงสีกัน เขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร   
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