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บทคดัย่อ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใชเ้กณฑป์ระชากรศาสตร์ จิตวทิยา พฤติกรรม
ศาสตร์ในการพิจารณา และศึกษาการวางต าแหน่งทางการตลาด โดยพิจารณาจากการรับรู้ ของ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท าการวิจยัเชิงส ารวจ ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง แบบโควตา จ านวน 200 
ตัวอย่าง และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการแจกแจงความถ่ี ร้อยละ และ Cluster Analysis เทคนิค 
Hierarchical Cluster Analysis  
   ผลการวจิยัพบวา่ จากกลุ่มตวัอยา่งสามารถแบ่งส่วนตลาดออกเป็น 5 กลุ่ม คือ       1. 
กลุ่มรับราชการ พนกังานบริษทัเอกชน รายไดร้ะดบักลาง (ขนาดตลาด 91.5%) 2. กลุ่มพนกังาน
บริษทัเอกชน รายได้ระดบัต ่า (ขนาดตลาด 4%) 3. กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน รายได้ระดบัสูง 
(ขนาดตลาด 2%) 4. กลุ่มรับราชการ รายไดร้ะดบัสูง (ขนาดตลาด 2%) 5. กลุ่มนกัธุรกิจ/เจา้ของ
กิจการ รายไดร้ะดบักลาง (0.5%) ในการวางต าแหน่งทางการตลาด ผูบ้ริโภคมีการรับรู้คุณลกัษณะ
ต่าง ๆ ของคอนโดมิเนียมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี ดา้นราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบั
คุณภาพและท่ีตั้ง ดา้นกีฬา เช่น หอ้งออกก าลงักาย ดา้นการอ านวยความสะดวกพื้นท่ีจอดรถเพียงพอ 
ด้านระบบรักษาความปลอดภยั มี key card ควบคุมการเข้าออกภายในอาคาร การอ านวยความ
สะดวกด้านการเงิน อตัราดอกเบ้ียเงินกู้พิเศษจากธนาคาร ด้านคุณลกัษณะของเจา้ของโครงการ 
(developer) มีภาพลกัษณ์ท่ีดีท่ีพบเห็นตามส่ือต่าง ๆ คุณลกัษณะดา้นสาธารณูปโภคท่ีมีครบครัน  

  จากผลการวิจยัสามารถน ามาเป็นแนวทางในการสร้างคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เน้นการออกแบบตกแต่งให้ดู
ทนัสมยั ประกอบกบัคอนโดมิเนียมตั้งอยูใ่นท าเลท่ีน่าสนใจ มีส่ิงอ านวยความสะดวกพร้อม มีท่ีจอด
รถเพียงพอกับความต้องการ มีการโฆษณาด้วยข้อเท็จจริงท่ีน่าเช่ือถือ ประชาสัมพนัธ์ได้อย่าง
น่าสนใจ ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามใส่ใจ 
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ABSTRACT 
   
  The objectives of this research firstly is to study the customer segmentation based 
on purchasing condominium in Hatyai district Songkla province using demographic, psychographic 
and behavioral criteria segmentation.  Secondly is to study market positioning using customers’ 
recognition.   Questionnaires which used for this survey research are 200 quota sampling.  They 
were analyzed by descriptive statistical methods which are frequency, percentage and cluster 
analysis (Hierarchical Cluster Analysis technique). 

  The results of the study revealed that the market segmentation can be separated to 
5 groups 1. Government officer, company employee with average income ( 91. 5%  shared) 
2.Company employee with low income (4% shared) 3.Company employee with high income   (2% 
shared) 4.Government officer with high income (2% shared) 5.Businessman/self-employed with 
average income (0.5% shared) .  For market positioning, particularly recognitions that impact on 
customer are reasonable price suit with quality and location, gym, parking spaces, security system 
with key card, financial providing ; special loan rate from banking, the image of developer and 
completed facilities. 

  The results of the study can be the data for entrepreneur to understand character, 
behavioral of customer who is going to be a buyer.  To do marketing strategies has to  focusing on 
design which is modern and outstanding, good location, completed facilities, parking spaces, 
interesting advertisement with fact. All of these are important factors that entrepreneur have to keep 
in mind.     
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บทที ่1 

 

บทน ำ 

 

1.1 ควำมส ำคัญและทีม่ำของปัญหำ 

ท่ีอยูอ่าศยั เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีเป็นปัจจยัพื้นฐานในการด ารงชีวติของมนุษย ์และ
เป็นความฝันของหลาย ๆ คนท่ีประสงค์จะมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเอง ในปัจจุบนัท่ีอยู่อาศยัไดถู้ก
พฒันาออกมาหลายรูปแบบ อาทิ บา้นเด่ียว ทาวน์เฮาส์ อาคารพาณิชย ์อพาร์ตเมนต ์คอนโดมิเนียม 
สหกรณ์เคหสถาน บา้นเคล่ือนท่ี บา้นท่ีแบ่งเวลาตามการพกัอาศยั (ธนาคารเกียรตินาคิน, ม.ป.ป). 

ไลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคสมยัใหม่อย่างกลุ่มGeneration X  ผูท่ี้เกิดในปี พ.ศ.2508-
2522 เป็นกลุ่มท่ีมีบทบาทอิทธิพลทางความคิด ใหค้วามส าคญัของสมดุลระหวา่งงานและครอบครัว 
มีอิสระทางความคิด ตอ้งการความเป็นส่วนตวั ไม่ชอบรูปแบบทางการ มีความรับผิดชอบสูง มี
ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน มีก าลงัซ้ือสูง จึงเป็นกลุ่มท่ีนกัการตลาดให้ความส าคญัค่อนขา้งมาก 
ซ่ึงพฤติกรรมการใชจ่้ายจะเป็นค่าใชจ่้ายในการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั ผอ่นรถ ค่าอาหาร งานสังสรรคต่์าง ๆ 
ทั้งน้ีก็เพื่อความสะดวกสบายในชีวติ  (Positioning, 2012) ตอ้งการมีท่ีอยูอ่าศยัเป็นของตนเอง ผนวก
กบัรูปแบบการด ารงชีวิตท่ีเปล่ียนไป เป็นครอบครัวขนาดเล็ก จ  านวนสมาชิกนอ้ยลง เช่น คู่แต่งงาน
ท่ีไม่มีบุตร คนท่ีอยู่ตวัคนเดียว หรือแมก้ระทัง่ความตอ้งการในตลาดเกิดใหม่ เช่น ผูเ้กษียณอายุท่ี
อาศยัอยู่คนเดียว (ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย ์จ  ากดั (มหาชน), 2553)ท าให้
อสังหาริมทรัพยรู์ปแบบคอนโดมิเนียมเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของกลุ่มคนเหล่าน้ี  

โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครมีท่ีอยู่อาศยัรูปแบบคอนโดมิเนียมเป็นจ านวน
มาก ซ่ึงมีการแบ่งประเภทของคอนโดมิเนียมออกเป็น  7 ระดับดังน้ี  1) Super Economy เป็น
คอนโดมิเนียมระดบัชั้นประหยดัท่ีสุดมีราคาเฉล่ีย 50,000  บาท/ตารางเมตร มุ่งเนน้ลูกคา้ระดบัล่าง 
มีก าลงัผ่อนต่อเดือน 2) Economy เป็นคอนโดมิเนียมระดบัชั้นประหยดัมีราคาเฉล่ีย 50,000 บาท-
70,000 บาท/ตารางเมตร มุ่ ง เน้น ลูกค้าระดับ ล่าง มีก าลังผ่อนต่อเดือน 3) Main Class เป็น
คอนโดมิเนียมระดับทั่วไป มีราคาเฉล่ียอยู่ระหว่าง 70,000 บาท-90,000 บาท/ตารางเมตร วสัดุ
ก่อสร้างในระดบัทัว่ไป มุ่งเนน้ลูกคา้ระดบักลาง คนเร่ิมท างาน มีก าลงัผอ่นต่อเดือน 4) Upper Class 
เป็นคอนโดมิเนียมชั้นดี มีราคาเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 90,000 บาท-120,000 บาท/ตารางเมตร วสัดุก่อสร้าง
เกรดดี ท าเลไม่ห่างจากรถไฟฟ้า มุ่งเน้นลูกคา้ระดบักลาง มีก าลงัผ่อนต่อเดือน5) High Class เป็น
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คอนโดมิเนียมระดบัค่อนขา้งสูง มีราคาเฉล่ียอยู่ระหว่าง 120,000 บาท-160,000 บาท/ตารางเมตร 
วสัดุก่อสร้างเกรดดี ท าเลเกาะแนวรถไฟฟ้า มีศักยภาพในการพัฒนา มุ่งเน้นลูกค้าระดับสูง             
6) Luxury เป็นคอนโดมิเนียมระดบัสูง มีราคาเฉล่ียอยู่ระหวา่ง 160,000 บาท-200,000 บาท/ตาราง-
เมตร วสัดุก่อสร้างเกรดดีเยี่ยม ติดแบรนด์ ท าเลใกลร้ถไฟฟ้า ระยะเดินถึงได ้อยูใ่นยา่นพฒันาแลว้ 
มุ่งเน้นลูกคา้ระดบัสูงและ 7) Ultimate เป็นคอนโดมิเนียมระดบัสูงสุด มีราคาเฉล่ียตั้งแต่ 250,000 
บาทข้ึนไป/ตารางเมตร วสัดุก่อสร้างเกรดดีเยี่ยม ติดแบรนด์ ท าเลใกลร้ถไฟฟ้า ระยะเดินถึงได ้อยู่
ในย่านพฒันา ใจกลางเมือง มุ่งเน้นลูกคา้ระดบัสูง (http://thinkoflinving.com/2011/12/18/ประเภท
ของคอนโดมิเนียม) 

ในปัจจุบนัท่ีอยูอ่าศยัรูปแบบคอนโดมิเนียม ไดข้ยายตวัจากกรุงเทพมหานครสู่หัว
เมืองต่าง ๆ มากข้ึน ซ่ึงจงัหวดัสงขลาเป็นหน่ึงในหัวเมืองท่ีมีความส าคญัของประเทศ  และจาก
นโยบายการจดัตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษของคณะรักษาความสงบแห่งชาติ (คสช.) ท่ีได้เลือกอ าเภอ
สะเดา จงัหวดัสงขลา ซ่ึงมีพื้นท่ีชายแดนติดประเทศมาเลเซีย โดยอ าเภอสะเดาเป็นหน่ึงในพื้นท่ีน า
ร่อง เพื่อสนบัสนุนการน าประเทศไทยเขา้สู่ประชาคมอาเซียน  ทั้งน้ีการจดัตั้งเขตเศรษฐกิจพิเศษ มี
เป้าหมายเพื่อยกระดบัเศรษฐกิจ การคา้ และการลงทุน น าไปสู่การสร้างรายได ้(สรัชพงศ ์สิทธิชยั, 
2558) ท าให้อ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลาซ่ึงเดิมเป็นเมืองเศรษฐกิจท่ีส าคัญของภาคใต้ทวี
ความส าคญัยิง่ข้ึน ไม่วา่จะเป็นดา้นเศรษฐกิจ การคา้ การคมนาคม การท่องเท่ียว ซ่ึงอ าเภอหาดใหญ่
เป็นจุดหมายท่ีชาวมาเลเซียนิยมเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวพกัผ่อนเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะช่วง
เทศกาลต่าง ๆ จากขอ้มูลกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬาพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวมาเลเซียเป็นกลุ่ม
ตลาดนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเข้ามาในประเทศไทยโดยมีขนาดใหญ่เป็นอบัดับ 2 รองจากกลุ่ม
นักท่องเท่ียวชาวจีน (กรมการท่องเท่ียว, 2559) นอกจากน้ีในด้านการศึกษา อ าเภอหาดใหญ่
ประกอบดว้ยโรงเรียน และมหาวิทยาลยัชั้นน าท่ีเป็นแหล่งการศึกษาท่ีดีท่ีสุดในภาคใต ้จึงเป็นอีก
เหตุผลหน่ึงท่ีผูป้กครองจ านวนมากท่ีอยู่ในเขตพื้นท่ี และเขตพื้นท่ีใกล้เคียงส่งบุตรหลานเขา้มา
ศึกษาต่อ 

ด้วยเหตุท่ีกล่าวมาท าให้อ าเภอหาดใหญ่มีการขยายตัวของเมืองค่อนข้างมาก 
เน่ืองจากเป็นจุดศูนยก์ลางของความเจริญ จ านวนประชากรเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมากทั้งจากประชากร
ดั้งเดิม และการยา้ยถ่ินจากประชากรภายนอก จากขอ้มูลพบว่า ปี 2555 จงัหวดัสงขลามีประชากร
รวม 1,378,574คน เฉพาะในอ าเภอหาดใหญ่มีจ านวนประชากร 382,132 ในปี 2554 จงัหวดัสงขลามี
ประชากรรวม 1,367,010 คน เฉพาะในอ าเภอหาดใหญ่มีจ านวนประชากร 378,003คน (ส านกังาน
สถิติแห่งชาติ, 2558) ซ่ึงในระยะเวลา 2 ปีจงัหวดัสงขลามีประชากรเพิ่มข้ึน 0.85 %  ในอ าเภอ

http://thinkoflinving.com/2011/12/18/ประเภทของคอนโดมิเนียม
http://thinkoflinving.com/2011/12/18/ประเภทของคอนโดมิเนียม
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หาดใหญ่มีประชากรเพิ่มข้ึน 1.1 % จุดน้ีท าใหภ้าคเอกชนเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจจึงหนัมาลงทุนใน
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มากข้ึน เพื่อตอบรับกับจ านวนประชากรท่ีเพิ่มข้ึน ในส่วนราคาท่ีดิน 
อสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบต่าง ๆ ปรับตวัสูงข้ึนมากเม่ือเทียบกับราคาในอดีตท่ีผ่านมา และมี
แนวโน้มสูงข้ึน (ศูนยว์ิจยัและประเมินค่าทรัพยสิ์นไทย, ม.ป.ป) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นายธนวตัน์ พูน
ศิลป์ ประธานกรรมการบริษทัพฤกษา การ์เดน้ทโ์ฮมในฐานะนายกสมาคมอสังหาริมทรัพยจ์งัหวดั
สงขลา กล่าววา่ การเขา้มาลงทุนของบริษทั เซ็นทรัลพฒันา จ ากดั (มหาชน) หรือ โครงการเซ็นทรัล
เฟสติวลั ในเครือเซ็นทรัล ส่งผลใหร้าคาท่ีดินในรัศมี 5 ตารางกิโลเมตรปรับตวัสูงข้ึนมากกวา่  50% 
และบางพื้นท่ีสูงข้ึน 100% และการคาดการณ์ทิศทางราคาท่ีดินในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ปี  2557
คาดว่าจะปรับราคาข้ึน 20-30% และบางพื้นท่ีมีการปรับราคาข้ึนถึง 100% ซ่ึงถือว่าเป็นการปรับ
ราคาท่ีสูงมาก  

นอกจากน้ีการสร้างอสังหาริมทรัพยไ์ดมี้รูปแบบท่ีเปล่ียนไปเช่นกนั เน่ืองจากพื้น
ท่ีดินมีจ ากดั ราคาท่ีดินสูงข้ึนเร่ือย ๆ การพฒันาพื้นท่ีก่อสร้างส่ิงปลูกสร้างในแนวราบท าไดย้ากข้ึน 
เน่ืองจากไม่คุม้ค่ากบัตน้ทุนราคาท่ีดิน การก่อสร้างจึงถูกดดัแปลงเป็นการก่อสร้างในแนวด่ิงแทนท่ี
แนวราบ ดว้ยเหตุน้ีอสังหาริมทรัพยรู์ปแบบคอนโดมิเนียมหรือห้องชุด จึงถูกสร้างข้ึนจ านวนมาก 
และเป็นท่ีนิยมมากข้ึนดว้ย เพราะคอนโดมิเนียมสามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคท่ีตอ้งการมีท่ีอยูอ่าศยั
เป็นของตนเองโดยมีท าเลตั้งอยูใ่นชุมชนเมือง หลีกหนีจากปัญหาน ้ าท่วมเมืองหาดใหญ่ ท่ีชาวเมือง
ไม่มัน่ใจในมาตรการการป้องกนัน ้ าท่วมของหน่วยงานภาครัฐ และระดบัราคาบา้นแนวราบมีราคา
สูงมากเกินกว่าก าลงัซ้ือท่ีผูบ้ริโภคมี  ผนวกกบัการอพยพของประชาชนในเขตพื้นท่ีสามจงัหวดั
ชายแดนภาคใตท่ี้ยา้ยเขา้มาในอ าเภอหาดใหญ่ แมก้ระทัง่ซ้ือเพื่อเป็นบา้นหลงัท่ี 2 ไวส้ าหรับพกั
อาศยัเองเป็นคร้ังคราว หรือเป็นท่ีพกัอาศยัแก่บุตรหลานท่ีเขา้มาศึกษาต่อ ส่งผลให้ความตอ้งการ
ดา้นท่ีอยู่อาศยัเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะพื้นท่ีรอบใจกลางเมืองหาดใหญ่ ธุรกิจอสังหาริมทรัพยจึ์งมี
แนวโน้มเติบโตด้วยเช่นกัน มีกลุ่มนายทุนทั้งจากภายในและภายนอกพื้นท่ีเขา้มาท าธุรกิจน้ี ซ่ึง
ผูบ้ริโภคใหก้ารตอบรับเป็นอยา่งดีโดยสังเกตจากยอดจองในหลาย ๆ โครงการ ท่ีเปิดตวัในช่วงแรก 
โครงการท่ีทยอยก่อสร้าง และโครงการท่ีก่อสร้างเสร็จเรียบร้อยแลว้ 

จากขอ้มูลสมาคมอสังหาริมทรัพยจ์งัหวดัสงขลา ขอ้มูล ณ วนัท่ี 9 มีนาคม 2556 
พบว่า มีโครงการคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาจ านวน 22โครงการ จ านวน 
5,668 หอ้ง  
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ตำรำงที ่1.1 แสดงรายช่ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

คอนโดมิเนียม ในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ 

ล ำดับ ช่ือโครงกำร 
จ ำนวน
อำคำร 

จ ำนวน
ช้ัน 

จ ำนวน
ห้อง 

ท ำเล 

1 Peony 2 8 128 หลงัโรงพยาบาลกรุงเทพ
หาดใหญ่ 

2 หงส์ฟ้า 2 8 154 ขา้งวดัคอหงส์ 
3 The park 2 8 169 ถนนเพชรเกษม 
4 Promt 4 8 259 ถนนปุณณกณัฑ์ 

5 Attribute 4 8 296 ถนนกาญจนวนิช ซอย 5 
(เทคนิคหาดใหญ่) 

6 I.B Place 3 8 245 ถนนปุณณกณัฑ์ 

7 
I.B Grand (ส่ี
แยกคลองหวะ) 

1 27 616 
ถนนกาญจนวนิช (ส่ีแยก
คลองหวะ) 

8 I.B Grand 8 ชั้น 3 8 312 ถนนกาญจนวนิช (ส่ีแยก
คลองหวะ) 

9 The connect 2 8 168 ซอยตลาดศรีตรัง 

10 
Asian City 
Resort 

1 25 618 ถนนกาญจนวนิช (ตลาดเปิด
ทา้ย) 

11 The first 1 8 79 ถนนราษฎร์ยนิดี ซอย 6 
(โรงเรียน นะ สุวรรณวงศ)์ 

12 The second 1 8 79 ถนนราษฎร์ยนิดี ซอย 6 
13 The eight 2 8 126 หาดใหญ่ใน  
14 Plus 1 3 8 294 ถนนเพชรเกษม (Big c extra) 

15 Plus 2 1 27 582 
ถนนราษฎร์อุทิศ (ท่ีวา่การ
ท าเภอหาดใหญ่) 

16 Centris 2 7 144 ถนนนิพทัธ์อุทิศ 1 
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ตำรำงที ่1.1 (ต่อ) 

คอนโดมิเนียม ในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ 

ล ำดับ ช่ือโครงกำร 
จ ำนวน
อำคำร 

จ ำนวน
ช้ัน 

จ ำนวน
ห้อง 

ท ำเล 

17 Benu 2 6,7 98 ถนนปุณณกณัฑ ์ 

18 The best 1 7 79 
ถนนกาญจนวนิช (ตลาดเปิด
ทา้ย) 

19 City Resort 1 24 525 ถนนภาสวา่ง 

20 Rise Residence 1 32 548 ถนนประชายนิดี ซอย 5 
(โลตสัหนา้ มอ.) 

21 The property 1 8 77 หาดใหญ่ใน 
22 หงส์ฟ้า เฟส3 1 8 72 ขา้งวดัคอหงส์ 

  รวม 41   5,668   
ท่ีมา : สมาคมอสังหาริมทรัพย ์จงัหวดัสงขลา, 2556 

  ผลการส ารวจล่าสุด ณ ส้ินไตรมาสท่ี 1 พ.ศ. 2557 ของศูนยข์อ้มูลวิจยัและประเมิน
ค่าอสังหาริมทรัพย์ไทย บริษัท เอเจนซ่ี ฟอร์เรียลเอสเตทแอฟแฟร์ จ ากัด พบว่าในพื้นท่ีเมือง
หาดใหญ่มีจ านวนโครงการบา้นและคอนโดมิเนียมรวมกนั 186 โครงการ รวม 14,536 หน่วย โดยมี
สัดส่วนเป็นคอนโดมิเนียม 6,946 หน่วย คิดเป็น 48% ของโครงการทั้งหมด (โสภณ พรโชคชัย, 
2557) 

 จากขอ้มูลโครงการบา้นและคอนโดมิเนียม แสดงใหเ้ห็นวา่ตลาดคอนโดมิเนียมใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคมาก ถึงแมว้า่ในช่วงไตรมาส 1 ปี 2557
อุปสงคจ์ะต ่าสุดในรอบ 4 ปีอนัเกิดจากราคาผลผลิตทางการเกษตรตกต ่าโดยเฉพาะยางพารา ซ่ึงเป็น
สินค้าเกษตรหลักท่ีส าคญัของภาคใต้ ท าให้รายได้ลดลงตาม ประชาชนระมัดระวงัการใช้จ่าย  
ประกอบกบัสถาบนัการเงินเขม้งวดในการปล่อยสินเช่ือมากข้ึนด้วย (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2557) ดงันั้นภาวะอสังหาริมทรัพยข์ณะน้ีจึงอยู่ในภาวะชะลอตวั แต่อย่างไรก็ตามท่ีอยู่อาศยัยงัคง
เป็นปัจจยัพื้นฐานของมนุษย ์ผูป้ระกอบการควรอาศยัจงัหวะน้ีในการศึกษา พิจารณากลุ่มผูบ้ริโภค
ใหช้ดัเจน เพื่อเตรียมพร้อมรับกบัอุปสงคท่ี์จะเพิ่มข้ึนเม่ือเศรษฐกิจฟ้ืนตวั    
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 จากปัจจยัด้านเศรษฐกิจ และอุปทานคอนโดมิเนียมท่ีมีจ านวนมาก นักลงทุน 
ผูป้ระกอบการกิจการคอนโดมิเนียมจึงควรให้ความส าคญักับการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด 
เพื่อให้ทราบความต้องการท่ีมีลักษณะเฉพาะ ความหลากหลายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค   หาก
ผู ้ประกอบการมีความเข้าใจความต้องการของลูกค้าเป็นอย่างดี จะท าให้สามารถน าเสนอ
ผลประโยชน์ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั น าไปสู่การไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจ และเป็นอีกตวั
ช่วยหน่ึงในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดได้เป็นอย่างดี ผนวกกับสถานการณ์ของตลาด
คอนโดมิเนียมในปัจจุบนัมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ผูบ้ริโภคมีความไดเ้ปรียบในการต่อรอง เลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมมากข้ึนทั้งดา้นราคา ท าเล ขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งหันมา
พิจารณาถึงการวางต าแหน่งทางการตลาดคอนโดมิเนียม เพื่อท่ีจะสร้างคอนโดมิเนียมได้ตรงกบั
ความตอ้งการท่ีอยูใ่นใจของกลุ่มตลาดเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 

 ดว้ยเหตุน้ีผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษาเร่ืองการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือก
ซ้ือคอนโดมิ เนี ยมในอ าเภอหาดใหญ่  จังหวัดสงขลา เพื่ อ เป็นแนวทางให้กับนักลงทุน 
ผูป้ระกอบการ ผูท่ี้สนใจเร่ืองคอนโดมิเนียมไดท้ราบถึงความตอ้งการของแต่ละกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 

1.2 วตัถุประสงค์ 

1. ศึกษาการแบ่งส่วนตลาดของผู ้บริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

2. ศึกษาการวางต าแหน่งทางการตลาดผู ้บริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมท่ี
เหมาะสมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา      

 

1.3 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1. ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์สามารถใช้ข้อมูลการแบ่งส่วนตลาด
คอนโดมิเนียมน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการท าความเขา้ใจ เขา้ถึงความตอ้งการ และสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจ และหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องท่ีจะศึกษาความรู้
เพิ่มเติมเก่ียวกบัธุรกิจคอนโดมิเนียม 
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1.4 ขอบเขตกำรวจัิย 

ขอบเขตด้ำนประชำกร 
การวางต าแหน่งทางการตลาด จะพิจารณาจากการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
ขอบเขตด้ำนเวลำ 

การศึกษาคร้ังน้ีเร่ิมกระบวนการวิจัยจนจบกระบวนการวิจัยอยู่ในช่วงเดือน 
มกราคม 2558–มิถุนายน 2559 
 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
  ใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา และเกณฑ์พฤติกรรมศาสตร์ในการพิจารณา 
 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบ่งตลาดส าหรับ
ผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึงออกเป็นส่วนย่อย ๆ ท่ีแตกต่างกนัทางดา้นความชอบ ความตอ้งการ 
และพฤติกรรมผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนยอ่ยนั้น โดยอาศยัคุณสมบติัของผูบ้ริโภคหรือตลาดเป็นปัจจยั
ในการแบ่ง ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถแยกตลาดออกเป็นส่วน ๆ เพื่อจะได้วางแผนและใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดไดเ้หมาะสมกบัแต่ละส่วนตลาด ตวัอยา่ง เช่น ท่ีอยูอ่าศยัแบ่งส่วนตลาดโดยยึดเกณฑ์เพศ 
วยั รายได ้และรสนิยม เป็นพื้นฐานในการแบ่งตลาดท่ีอยูอ่าศยัออกเป็นส่วน ๆ 
(http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm) 

การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) หมายถึง การรับรู้ของผูบ้ริโภค
ในเชิงความรู้สึกนึกคิดหรือทศันคติต่อสินคา้หรือบริการขององคก์ารเม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้หรือ
บริการของคู่แข่ง เป็นกระบวนการทางการตลาดเพื่อสร้างและรักษาแนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ของธุรกิจให้เกิดข้ึนในจิตใจของลูกคา้เม่ือเทียบกบัตราสินคา้ของคู่แข่งขนัซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการ
ส่ือสารทางการตลาดโดยการดึงจุดเด่นท่ีเป็นเอกลกัษณ์ (Unique Selling Proposition: USP) มาใช้
ในการส่ือสารตอกย  ้าให้เกิดเป็นภาพลกัษณ์ท่ีเป็นท่ีจดจ าและโดดเด่นเม่ือผูบ้ริโภคนึกถึงผลิตภณัฑ์
ของบริษทัในเชิงเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง  
(http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm) 

คอนโดมิเนียม (Condominium) หมายถึง คอนโดหรืออาคารชุดเป็นรูปแบบการอยู่
อาศยัรวมกนัหลายครัวเรือนในอาณาเขตอาคารเดียวกนั โดยในอาคารหรือบริเวณท่ีอยูอ่าศยัดงักล่าว
มีการแยกกรรมสิทธ์ิการถือครองออกเป็นส่วน ๆ ซ่ึงประกอบไปดว้ยกรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์นส่วน

http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm
http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm
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บุคคล ได้แก่ ห้องชุด ส่ิงปลูกสร้างหรือท่ีดินท่ีจดัไว ้ให้เป็นเจา้ของห้องชุดแต่ละรายท่ีอยู่ร่วมกนั 
ไดแ้ก่ ส่วนของอาคารชุดท่ีไม่ใช่ห้องชุดและท่ีดินทรัพยสิ์นอ่ืน ๆ ท่ีมีไวใ้ช้ประโยชน์ร่วมกนัท่ีมี
เจา้ของร่วมกนั จะมีค่าใช้จ่ายส่วนกลางเป็นค่าการดูแลรักษา (ตามมาตรา 4 แห่งพระราชบญัญติั
อาคารชุด พ.ศ. 2522 ประกาศในพระราชกิจจานุเบกษา) 
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บทที ่2 

 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

  ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยผูว้ิจยัได้ศึกษา ค้นควา้จากเอกสารต่าง ๆ 
ตลอดจนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดการแบ่งส่วนตลาด 
2.2 แนวคิดการเลือกตลาดเป้าหมาย 
2.3 แนวคิดการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์
2.4 แนวคิดรูปแบบในการด าเนินชีวิต (The AIO framework) 
2.5 แนวคิดในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.7 กรอบแนวคิด 

2.1 แนวคิดกำรแบ่งส่วนตลำด (Segmentation) 

  Kotler (2012) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาด คือการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มยอ่ย โดย
แต่ละกลุ่มย่อยประกอบดว้ยผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ ความจ าเป็นมีการตอบสนองต่อแรงจูงใจ
เหมือนกนั หรือมีลกัษณะเฉพาะท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงนกัการตลาดจะพิจารณาเลือกกลุ่มยอ่ยน้ีข้ึนมา
เพื่อเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมายต่อไป 

 รังสรรค ์เลิศในสัตย ์(2549) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาด คือการแบ่งกลุ่มลูกคา้ให้
เป็นกลุ่มยอ่ยท่ีมีความตอ้งการ มีคุณสมบติัคลา้ยคลึงกนันั้น จะช่วยให้การขายสินคา้มีประสิทธิภาพ
มากข้ึน โดยการแบ่งส่วนตลาดมกัจะเร่ิมจากความตอ้งการ (need) หรือพฤติกรรมการซ้ือ (buying 
behavior) หรือความสนใจของลูกคา้โดยการคน้หาจากตวัแปรต่าง ๆ  
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 เกณฑ์ท่ีใช้ในการแบ่งส่วนตลาด แบ่งกวา้ง ๆ ได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 1) เกณฑ์การ
พิจารณาคุณลักษณะ (descriptive characteristic) ได้แก่ เกณฑ์ภูมิศาสตร์ เกณฑ์ประชากรศาสตร์
เกณฑจิ์ตวทิยา 2) เกณฑก์ารพิจารณาพฤติกรรม (behavioral considerations)  

1. เกณฑ์ภูมิศำสตร์ (GeographicSegmentation) 

   การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ ได้แก่ แบ่งตามประเทศ เมือง 
ภูมิภาค  สถานท่ีตั้ง ภูมิอากาศเป็นตน้ 

2. เกณฑ์ประชำกรศำสตร์ (DemographicSegmentation) 

   การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ประชากรศาสตร์ได้แก่  เพศ อายุ ขนาด
ครอบครัว  รายได ้อาชีพ การศึกษา  ศาสนา สัญชาติ ยคุสมยัวฒันธรรม วงจรชีวิต ระดบัสังคม เป็น
ตน้ ซ่ึงการแบ่งส่วนตลาดในรูปแบบน้ีค่อนขา้งไดรั้บความนิยม เน่ืองจากปัจจยัท่ีใช้เป็นเกณฑ์มี
ความเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีความง่าย สะดวกในการวดัมากกวา่เกณฑอ่ื์น 

3. เกณฑ์จิตวทิยำ (PsychographicSegmentation) 

   การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์จิตวิทยา เป็นการใช้ศาสตร์จิตวิทยา และ
ขอ้มูลประชากรศาสตร์ประกอบกนัเพื่อท าความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มตาม ลกัษณะนิสัย ไลฟ์สไตล์ หรือคุณค่า ซ่ึงผูท่ี้มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ท่ี
เหมือนกนั อาจจะแสดงผลในดา้นจิตวทิยาท่ีไม่เหมือนกนั 

4. เกณฑ์พฤติกรรม (Behavioral Segmentation) 

  การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์พฤติกรรม  สามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตาม
ทศันคติโอกาสในการใช ้ความถ่ีในการใช ้ ผลตอบรับจากการใช ้การแสวงหาผลประโยชน์ ความรู้
ท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บ 

โดยในแต่ละเกณฑมี์รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

เกณฑ์ภูมิศำสตร์ 

  เป็นการแบ่งตลาดตามเขตทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั โดยตวัแปรท่ีใช้
เป็นเกณฑ์ในการแบ่งตลาด ได้แก่ แบ่งตามภูมิอากาศ เช่น หนาว อบอุ่น ร้อน เป็นตน้ แบ่งตาม
ทอ้งถ่ิน เช่น ภาคใต ้ตะวนัออก ภาคกลาง เป็นตน้ แบ่งตามอตัราประชากร เช่น เขตในเมือง เขต
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นอกเมือง แบ่งตามความกา้วหนา้ การพฒันาของตวัเมือง ขอ้ก าหนดของรัฐบาลวฒันธรรม เป็นตน้ 
โดยองค์ประกอบทางภูมิศาสตร์มีความส าคญั และอิทธิพลต่อตลาดแบบ Global Market ค่อนขา้ง
สูง (รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549) 

  การใช้เกณฑ์ภูมิศาสตร์ ได้แก่ สภาพภูมิประเทศ ทรัพยากรธรรมชาติ 
ความหนาแน่นของประชากร ส่ิงเหล่าน้ีมีผลต่อความจ าเป็นของผูบ้ริโภคและการใช้ผลิตภณัฑ ์
(Ferrell and Hirt, 2008) 

เกณฑ์ประชำกรศำสตร์ 

  การใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ในการแบ่งส่วนตลาดมีผลอย่างมาก
โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้อุปโภคบริโภค โดยตวัแปรท่ีใชเ้ป็นเกณฑ ์ไดแ้ก่ อาย ุเพศ อาชีพ ระดบัรายได ้
ระดบัการศึกษา สถานะ เช้ือชาติ ศาสนา ในบางธุรกิจอาจจะรวมตวัแปร โรคท่ีป่วย รูปร่าง เป็นตน้ 
แต่ทั้ งน้ีแม้จะเป็นกลุ่มท่ีจดัอยู่ในสภาพประชากรศาสตร์เดียวกันก็อาจจะมีความแตกต่างของ
พฤติกรรมการบริโภคตามช่วงเวลาการใช้ ท าให้ตอ้งมีการปรับเปล่ียนกลยุทธ์การตลาดอยู่เสมอ 
(รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549) 

  ซ่ึงการใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ เช้ือชาติ สัญชาติ ขนาด
ครอบครัว เป็นตน้ ตวัแปรลกัษณะน้ีสามารถเห็นไดช้ดั วดัไดง่้าย และรวดเร็ว มีความเก่ียวขอ้งอยา่ง
ใกลชิ้ดกบัความจ าเป็นในการใชผ้ลิตภณัฑข์องลูกคา้และพฤติกรรมการซ้ือ (Ferrell and Hirt, 2008) 

   ดังเช่นงานวิจัยของ Careless (1999) ได้ศึกษาเร่ืองการแบ่งส่วนตลาด
คอนโดมิเนียม พบวา่ ในการขายคอนโดมิเนียมส าหรับกลุ่มชนชั้นสูง จะใชเ้กณฑ์ประชากรศาสตร์
เป็นเกณฑ์ในการเลือกเป้าหมาย โดยท าเลท่ีตั้งเป็นปัจจยัท่ีคนกลุ่มในกลุ่มน้ีจะพิจารณาเป็นอนัดบั
แรก 

เกณฑ์จิตวทิยำ 

  ตวัแปรท่ีใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่ง ไดแ้ก่ รูปแบบการด าเนินชีวติ เช่น ชอบ
ความหรูหรา ชอบความประหยดั การมีท่าทีต่อกลุ่มท่ีสังกดั เช่น ชอบใชอ้ านาจ หรือระดบัชั้น เช่น 
ไฮโซ ดา้นบุคลิกภาพ เช่น เป็นคนเปิดเผย แบ่งตามคุณลกัษณะส่วนบุคคล เช่น ขอบของใหม่ หรือ
อนุรักษนิ์ยม (รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549) 
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   การใช้เกณฑ์จิตวิทยาในการแบ่งเพื่อสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูท่ี้ มี
รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่ิงจูงใจท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ลกัษณะบุคลิกภาพ ส่ิงจูงใจ (Ferrell and 
Hirt, 2008) 

   ดงัเช่นงานวจิยัท่ีใชเ้กณฑจิ์ตวิทยาในการแบ่งกลุ่มของ ฐิติพร ปิยะพงษก์ุล 
และ พัชนี เชยจรรยา (2556) ได้ศึกษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิต การแสวงหาข้อมูล และ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของผูท่ี้ใส่ในสุขภาพ พบวา่ รูปแบบการด าเนินชีวิตมี 8  กลุ่มคือ 
กลุ่มใส่ใจสุขภาพ กลุ่มขดัแยง้ในตวัเอง กลุ่มสันทนาการ กลุ่มโลกสวยดว้ยมือเรา กลุ่มบริโภคนิยม 
กลุ่มท าลายสุขภาพ กลุ่มสันโดษ และกลุ่มตามกระแสสังคม 

  งานวิจัยของกิต ติพ งศ์  วงศ์ ฟู  ปั จจัย ท่ี มี ผล ต่อความต้องการ ซ้ื อ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่สาเหตุท่ีซ้ือคอนโดมิเนียมเพราะตอ้งการมีท่ีอยูอ่าศยัเป็น
ของตนเอง โดยเฉพาะบ้านพร้อมท่ีดินแต่ท่ีอยู่อาศยัลักษณะดังกล่าวมีราคาค่อนขา้งสูง จึงเลือก
คอนโดมิเนียมแทน และซ้ือคอนโดมิเนียมกนัมากในช่วงเศรษฐกิจของประเทศไทยก าลงัดี โดย
ส่วนใหญ่ผา่นการกูเ้งินจากสถาบนัการเงิน 

   บทความของวิทวสั รุ่งเรืองผลไดน้ าเสนอปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ของผูบ้ริโภคประกอบด้วย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ และวถีิชีวติ (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2556) 

เกณฑ์พฤติกรรมศำสตร์ 

   การใชเ้กณฑ์พฤติกรรมศาสตร์แบ่งกลุ่มตลาดเป็นการแยกประเภทลูกคา้
ตามความรู้ และทัศนคติท่ีมีต่อสินค้า เช่น สภาพการใช้สินค้าในอดีต (ของลูกค้าในปัจจุบัน)  
ความถ่ีของการใช ้ประโยชน์ท่ีตอ้งการ เช่น ของราคาถูก ส่วนลดพิเศษ รูปแบบการซ้ือ นิสัยลูกคา้ 
เป็นตน้ (รังสรรค ์เลิศในสัตย,์ 2549) 

   เกณฑ์พฤติกรรมศาสตร์ คือลักษณะบางประการทางพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ ลกัษณะต่าง ๆ น้ีมกัมีความเก่ียวขอ้งกบัการใช้ผลิตภณัฑ์ (Ferrell and 
Hirt, 2008) 

  ดังเช่นงานวิจัยของ สรัลรัชว์ สุรธรรมทวี (2553) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อราคาขายต่อหลงัท่ีตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือ สภาพแวดลอ้มภายใน
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โครงการมีความสะอาดเรียบร้อย ช่ือเสียงของบริษทัเป็นท่ีนิยมและรู้จกั ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ค าบอกกล่าวจากคนรู้จกั การมีป้ายโฆษณาชดัเจน พนกังานให้บริการมีความรวดเร็ว การให้บริการ
ท่ีไม่มีความผดิพลาด  

  สารัตถะ อริยประภสัสร (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภค กลยทุธ์
การตลาด และการจดัการเชิงกลยทุธ์ในธุรกิจผลิตจ าหน่ายอาคารชุดพกัอาศยั กรณีศึกษา บริษทัเอ-
เช่ียนพร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท ์จ ากดั พบวา่ ปัจจยัในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม เรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ยไดด้งัน้ี เร่ือง ราคา ท่ีจอดรถ ช่ือเสียง ท าเลท่ีตั้ง สาธารณูปโภค พื้นท่ีใชส้อยและใกลท่ี้
ท างาน และสภาพแวดลอ้ม ตามล าดบั  

ตำรำงที ่2.1 แสดงตวัแปรท่ีใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

ตัวแปร ตัวอย่ำงกำรแบ่งส่วนตลำด 

1. ภูมิศำสตร์   

1.1 ภูมิภาค ภาคใต ้ภาคตะวนัออก ภาคกลาง 

1.2 ความหนาแน่นประชากร ในเมือง นอกเมือง 

1.3 ภูมิอากาศ หนาว อบอุ่น ร้อน 

2. ประชำกรศำสตร์   

2.1 เพศ ชาย หญิง 

2.2 อาย ุ
ต ่ากวา่ 6 ปี 6-11 ปี 12-19 ปี 20-34 ปี 35-49 ปี               
50 ปีข้ึนไป 

2.3 ขนาดครอบครัว 1-2 คน 3-4 คน 5 คนข้ึนไป 

2.4 รายได ้ ต ่ากวา่ 20,000 บาท 30,000 บาท 40,000 บาทข้ึนไป 

2.5 อาชีพ รับราชการ พนกังานบริษทัเอกชน เจา้ของกิจการ 

2.6 การศึกษา ประถมศึกษา มธัยมศึกษา ระดบัปริญญาตรี 

2.7 ศาสนา พุทธ คริสต ์อิสลาม 

3. จิตวทิยำ   

3.1 รูปแบบการด าเนินชีวติ อยูใ่นกฎระเบียบ มีเหตุผล ชอบความหรูหรา 

3.2 บุคลิกภาพ ทนัสมยั ชอบการเปล่ียนแปลง ชอบอยูค่นเดียว 
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ตำรำงที ่2.1 (ต่อ) 

ตัวแปร ตัวอย่ำงกำรแบ่งส่วนตลำด 

4. พฤติกรรมศำสตร์   

4.1 โอกาสในการใช ้ สม ่าเสมอโอกาสพิเศษ 

4.2 การแสวงหาผลประโยชน์ ประหยดัสะดวก คุณภาพ 

4.3 ความถ่ีในการใช ้ สม ่าเสมอบางคร้ัง 

4.4 ทศันคติต่อผลิตภณัฑ ์ พอใจ ชอบเฉยๆ ไม่ชอบ 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2543 

ในงานวจิยัฉบบัน้ีผูว้จิยัเลือกใชเ้กณฑก์ารแบ่งส่วนตลาด 3 รูปแบบ คือ  

1. เกณฑ์ประชำกรศำสตร์ 

  โดยเลือกพิจารณาจากเพศ อายุ ศาสนา การศึกษา อาชีพ รายได ้สถานะ
ทางครอบครัว ของผูท่ี้เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา ซ่ึงผูว้ิจยัได้
ประยกุตเ์กณฑป์ระชากรศาสตร์จากงานวจิยัของนิทราพร สังขนุ่์น (2556) 

2. เกณฑ์จิตวทิยำ  

   โดยเลือกพิจารณาจากระดบัทางสังคม รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ 
นิยามความส าเร็จ ของผูท่ี้เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซ่ึงผูว้ิจยัได้
ประยกุตเ์กณฑจิ์ตวทิยาจากงานวจิยัของสรินยาสงคป์ระเสริฐ (2554) และนุสรา คะเคนชาติ  (2555) 

3. เกณฑ์พฤติกรรมศำสตร์ 

   โดยเลือกพิจารณาการแบ่งกลุ่มผูผู้ท่ี้ เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาตามพฤติกรรม ทศันคติท่ีมี การแสวงหาขอ้มูล ผลประโยชน์จากการซ้ือ
คอนโดมิเนียมซ่ึงผูว้จิยัไดป้ระยกุตเ์กณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์จากงานวิจยัของ อรนุช แซ่ล่ิม (2557) 

  เม่ือก าหนดเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดแล้ว จะพิจารณาถึงกระบวนการแบ่งส่วน
ตลาดเป็นล าดบัต่อไปดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2541) 

1. ขั้นส ำรวจ (Survey Stage) ผูว้ิจยัจะส ารวจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อทราบถึงการจูงใจ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามของผูบ้ริโภคในเร่ืองต่อไปน้ี 
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1.1 การรับรู้และการแบ่งระดบัในตราสินคา้ 
1.2 รูปแบบการใชผ้ลิตภณัฑ ์
1.3 ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์
1.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา พฤติกรรมศาสตร์ 

  2.  ขั้นวิเครำะห์ (Analysis Stage) น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากขั้นส ารวจ มาวิเคราะห์โดยใช้
เทคนิคทางสถิติ เพื่อให้ไดส่้วนแบ่งตลาดท่ีแตกต่างอยา่งชดัเจน หรือมีส่วนตลาดท่ีแตกต่างเด่นชดั
มากท่ีสุด 

 3. ข้ันกำรก ำหนดคุณสมบัติ (Profiling Stage) จากลักษณะท่ีเด่นชัดของแต่ละ
กลุ่มในขั้นท่ีสอง จะน ามาก าหนดคุณสมบติัในการแบ่งส่วนตลาด 

 หลงัจากผา่นกระบวนการแบ่งส่วนตลาดแลว้  ท าใหเ้ราไดต้ลาดออกมาเป็นส่วน ๆ 
ซ่ึงสามารถอธิบายระดบัการแบ่งส่วนตลาด (Levels of market segmentation) ไดเ้ป็น 6 ระดบัดงัน้ี 
(http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm) 
  1. กำรตลำดมวลชน (Mass marketing) 

  เป็นการตลาดท่ีมุ่งให้ความส าคญัในการผลิตสินคา้รูปแบบเดียวกนัเป็น
จ านวนมาก โดยน าออกวางตลาดให้ทัว่ถึง และส่งเสริมการตลาดอยา่งมาก โดยตลาดมองวา่มีความ
ตอ้งการคล้ายคลึงกนั เป็นแนวคิดท่ีมุ่งความส าคญัท่ีการผลิต โดยมุ่งท่ีจะผลิตสินคา้ในรูปแบบ
เดียวกนัจ านวนมาก เพื่อลดตน้ทุนในการผลิต 

 2. กำรตลำดโดยมุ่งทีส่่วนของตลำด (Segment marketing) 
  เป็นการใช้เคร่ืองมือการตลาดโดยมุ่งท่ีส่วนของตลาด แนวคิดน้ีอาจมอง

ว่าตลาดมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั บริษทัตอ้งจดัผลิตภณัฑ์และส่วนประสมทางการตลาดให้
แตกต่างกันส าหรับแต่ละตลาดเป้าหมาย ในกรณีน้ีจะก่อให้เกิดข้อได้เปรียบกับธุรกิจ เพราะ
ผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสมทางการตลาดจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 3. กำรตลำดโดยมุ่งทีต่ลำดกลุ่มเลก็ (Niche marketing) 
  เป็นการใช้เคร่ืองมือการตลาดโดยมุ่งเน้นตลาดกลุ่มเล็ก ซ่ึงมีความ

ตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจงเป็นกลุ่มท่ีแคบกวา่ส่วนของตลาด เน่ืองจากส่วนของตลาดมีขนาดใหญ่จึงมี
คู่แข่งขนัมาก แต่ตลาดกลุ่มเล็กน้ีจะมีคู่แข่งขนัเพียงหน่ึงรายหรือไม่ก่ีรายเท่านั้น ตลาดกลุ่มเล็กจึง
เป็นท่ีน่าสนใจส าหรับบริษทัเล็ก แต่อยา่งไรก็ตามบริษทัใหญ่ก็สามารถใชก้ลยทุธ์น้ีไดเ้ช่นกนั ตลาด
กลุ่มเล็กส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดสู้ง พร้อมท่ีจะจ่ายเงินซ้ือสินคา้ราคาแพง มีความตอ้งการท่ี
เฉพาะเจาะจงเช่น มีคุณภาพดีเด่นเป็นพิเศษ 

http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm
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 4. กำรตลำดท้องถิ่น (Local marketing) 
  เป็นการใช้กลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้

ในทอ้งถ่ิน เช่น ห้างสรรรพสินคา้แต่ละสาขาจะจดัหาสินคา้ และใช้กลยุทธ์การตลาดแตกต่างกนั 
ธนาคารแต่ละสาขาจะเน้นกลยุทธ์การให้บริการลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั การตลาดทอ้งถ่ินน้ีจะยึดถือ
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิตของแต่ละชุมชนหรือทอ้งถ่ินเป็น
หลกั 

 5. กำรตลำดมุ่งเฉพำะบุคคล (Individual marketing)เ 
  เป็นการใชเ้คร่ืองมือการตลาดโดยมุ่งท่ีลูกคา้รายใดรายหน่ึง ตวัอยา่งของ

ธุรกิจท่ีใชก้ลยทุธ์น้ี คือบริษทัคอมพิวเตอร์มุ่งขายใหก้บัธนาคารหรือสถาบนัการศึกษาหรือบริษทัใด
บริษัทหน่ึง ร้านตัดเส้ือซ่ึงตดัเส้ือผา้ส าเร็จรูปส่งให้ร้านค้าปลีกร้านใดร้านหน่ึง บริษัททัวร์จัด
ท่องเท่ียวให้กับครอบครัวหรือนักศึกษากลุ่มใดกลุ่มหน่ึง กลยุทธ์น้ีอาจจะเรียกว่า การตลาดมุ่ง
เฉพาะกลุ่มลูกคา้ หรือการตลาดมุ่งเฉพาะบุคคล หรือการตลาดหน่ึงส่วนตลาด 

 6. กำรตลำดทีลู่กค้ำต้องรับผดิชอบตัวเอง (Self-marketing) 
  เป็นการตลาดท่ีลูกคา้ช่วยตวัเองในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงผูบ้ริโภคแต่ละราย

ต้องใช้ความรับผิดชอบมากข้ึนในการพิจารณาผลิตภัณฑ์และตราสินค้า เช่น การซ้ือผ่าน
อินเตอร์เน็ต การซ้ือสินคา้ทางโทรศพัท ์การซ้ือทาง Fax E-mail การสั่งซ้ือสินคา้ทางจดหมาย ฯลฯ 

 ซ่ึงในการแบ่งส่วนตลาดตามหลกัเกณฑป์ระชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั เช่น รายได ้
อาย ุท่ีอยูอ่าศยั จะแบ่งตลาดแบบใดนั้นจะตอ้งพิจารณาถึงความชอบ ความตอ้งการความพอใจ และ
พฤติกรรมของตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์ซ่ึงท าใหผู้ผ้ลิตมีโอกาสเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดไดม้ากข้ึน
โดยสามารถอธิบายผา่นรูปแบบการแบ่งส่วนตลาด (Patterns of market segmentation) ซ่ึงประกอบ 
ดว้ย 3 รูปแบบดงัน้ี (http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm) 

  1. ควำมชอบเหมือนกัน (Homogeneous preferences) คือการท่ีผูบ้ริโภคทุกคนใน
ตลาดนั้นมีความชอบ ความต้องการ ความพอใจ และพฤติกรรมทางการตลาดท่ีไม่แตกต่างกัน 
ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคในตลาดน้ีมีความตอ้งการ จึงมีคุณสมบติัต่างๆ ท่ีคลา้ยคลึงกนั 
  2. ควำมชอบกระจัดกระจำย (Diffused preferences) ผู ้บ ริโภคแต่ละคนมี
พฤติกรรมทางการตลาด ความชอบ ความตอ้งการ เก่ียวกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั
อย่างมาก ในกรณีน้ีโดยทัว่ไปผูผ้ลิตจะเลือกน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมาตรฐาน เพราะจะเป็นท่ี
ยอมรับของคนส่วนใหญ่ส าหรับคู่แข่งขันท่ีเข้ามาในตลาดอาจจะก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์
ใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั หรืออาจก าหนดในต าแหน่งท่ีมีคู่แข่งขนันอ้ย 

http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6.htm
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  3. ควำมชอบเป็นกลุ่มหลำยกลุ่ม (Clustered preferences) มีลกัษณะคลา้ยกบักรณี
แรก แต่ความชอบความตอ้งการท่ีเหมือนกนันั้นถูกแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆ อย่างชดัเจน โดยธุรกิจจะ
เขา้สู่ตลาดโดยมีทางเลือก 3 ทางคือ 
   3.1 เลือกต าแหน่งศูนยก์ลาง 

3.2 เลือกต าแหน่งในส่วนตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดส่วนเดียว 
3.3 เลือกทั้ง 3 กลุ่มหากผูผ้ลิตมีทรัพยากรพร้อม ก็สามารถเลือกส่วนตลาด 

 โดยหลงัจากท าการแบ่งส่วนตลาดจะได้ส่วนตลาดส่วนใดส่วนหน่ึงเป็นตลาด
เป้าหมาย เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ส่วนตลาดท่ีดี มีประสิทธิผล (Effective Segmentation 
Criteria) (Kotler, 2012) ควรจะประกอบดว้ยคุณสมบติัเหล่าน้ี  

  1. ปรำกฏชัดและวดัได้ (Measurable) เม่ือท าการแบ่งส่วนตลาดแลว้ ไดส่้วนตลาด
ยอ่ยท่ีสามารถวดัขนาด อ านาจในการซ้ือ และลกัษณะของแต่ละส่วนตลาดได ้

 2. ตลำดมีขนำดใหญ่พอเพียง (Substantial) เม่ือท าการแบ่งส่วนตลาดแล้ว ได้
ส่วนตลาดยอ่ยท่ีมีขนาดใหญ่ มีจ านวนมากพอท่ีจะสร้างยอดขาย ก าไร ซ่ึงส่วนตลาดยอ่ยน้ีควรจะมี
ขนาดใหญ่ท่ีสุดและมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน 

 3. สำมำรถเข้ำถึงได้ (Accessible) เม่ือท าการแบ่งส่วนตลาดแลว้ ไดส่้วนตลาดยอ่ย
ท่ีสามารถเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการของตลาดได ้

 4. มีลักษณะแตกต่ำง (Differentiable) เม่ือท าการแบ่งส่วนตลาดแล้ว ได้ส่วน
ตลาดยอ่ยท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ ส่วนประสมทางการตลาด และสามารถ
ตอบสนองต่อส่ิงเหล่าน้ีได ้ 
  5. สำมำรถด ำเนินกำรได้ (Actionable) เม่ือท าการแบ่งส่วนตลาดแล้ว ได้ส่วน
ตลาดยอ่ยท่ีสามารถใชโ้ปรแกรม สูตรการตลาดท่ีสามารถดึงดูด และตอบสนองส่วนตลาดยอ่ยได ้
 
2.2 แนวคิดกำรเลือกตลำดเป้ำหมำย (Targeting) 

 Kotler (2012) กล่าวว่า ส่ิงท่ีต้องค านึงในการประเมินส่วนตลาดมี 2 ปัจจัย คือ 
อนัดบัแรกส่วนตลาดท่ีเลือกตอ้งมีความน่าสนใจ ความสามารถในการจูงใจส่วนตลาดมีมากพอ
หรือไม่ อนัดบัสองทรัพยากร เป้าหมายขององคก์รคืออะไร 
  นกัการตลาดไดแ้บ่งระดบัพิจารณาเลือกกลุ่มส่วนตลาดมาเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดย
แบ่งเป็น 4 ระดบั ดงัน้ี 
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1. กำรมุ่งครอบคลุมส่วนตลำดทั้งหมด (Full market coverage) 
  การตอบสนองความต้องการในทุกส่วนตลาด  ด้วยผ ลิตภัณฑ์ ท่ี

หลากหลายตามความตอ้งการของแต่ละส่วนตลาดนั้น ๆ โดยจะบริหารงานโดยองคก์รขนาดใหญ่ 
เช่น Microsoft General Motors และ Coca-Cola ซ่ึงการส่ือสารทางการตลาด ธุรกิจจะพยายามเขา้ถึง
ลูกคา้ทุกกลุ่ม  

2. กำรมุ่งเน้นส่วนตลำดหลำยส่วน (Multiple segments) 
  การตอบสนองความตอ้งการส่วนตลาดมากกวา่ 1 ส่วนตลาด โดยแต่ส่วน

ตลาดอาจจะมีหรือไม่มีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงกลยุทธ์การตลาดรูปแบบน้ีมีขอ้ดี คือ กระจายความ
เส่ียงของบริษทัได ้

3. กำรมุ่งเน้นส่วนตลำดส่วนเดียว (Single segments) 
   การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่วนตลาดใดตลาดหน่ึง ด้วย
สินคา้หรือบริการชนิดเดียว ซ่ึงธุรกิจจะตอ้งมีความรู้ เขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี 
ท าให้ธุรกิจมีความเช่ียวชาญในกระบวนการ หากธุรกิจสามารถจบักลุ่มตลาดผูน้ าได ้ก็จะท าให้ผล
ประกอบการสูงเช่นกนั 

  Niche เป็นรูปแบบการแบ่งส่วนตลาดอีกรูปแบบหน่ึงท่ีมีการเจาะจงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคลงลึกไปอีกชั้น (sub-segments) ขนาดตลาดมีขนาดเล็ก แต่เป็นกลุ่มตลาดท่ีมีสามารถท า
ก าไรไดดี้ การเติบโตของธุรกิจมีศกัยภาพ Niche มีความเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเน่ืองจากมี
การศึกษาขอ้มูลมาเป็นอยา่งดี  

4. กำรมุ่งเน้นส่วนตลำดเฉพำะบุคคล (Individuals as segments) 
   การตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคเฉพาะบุคคล (Segments of  
one, customized marketing, one-to-one marketing) ผูบ้ริโภคสามารถออกแบบสินคา้ได้ตามความ
ตอ้งการของตนเอง  ซ่ึงทางผู ้ผลิตสามารถตั้งราคาได้สูงกว่าปกติ ทั้ งน้ีการมุ่งเน้นส่วนตลาดใน
รูปแบบน้ีอาจจะไม่สามารถท าไดใ้นทุกผลิตภณัฑแ์ละทุกบริษทั 

 ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557) ไดก้ล่าววา่ การเลือกตลาดเป้าหมายเป็นการประเมิน
ความน่าสนใจของแต่ละส่วนตลาด และตดัสินใจว่าส่วนตลาดส่วนใดท่ีจะพฒันามาเป็นตลาด
เป้าหมาย หรือลูกคา้ขององคก์รแบ่งเป็น 3 รูปแบบดงัน้ี 

1. กำรตลำดแบบไม่แยกแยะควำมแตกต่ำง (Undifferentiated Marketing) 
  การเลือกตลาดเป้าหมายรูปแบบน้ีเป็นการพิจารณาตลาดทั้งหมดโดยไม่

ค  านึงถึงความแตกต่างในแต่ละส่วนตลาด  เป็นการค านึงถึงเฉพาะส่ิงท่ีเป็นความตอ้งการส่วนรวม 
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2. กำรตลำดแบบแยกแยะควำมแตกต่ำง (Differentiated Marketing) 
  การเลือกตลาดเป้าหมายรูปแบบน้ีจะเลือกเอาตลาดส่วนแบ่งมากกวา่หน่ึง

ส่วนข้ึนมาเป็นตลาดเป้าหมาย โดยแยกการบริหารตลาดเหล่านั้นออกจากกนั 
3. กำรตลำดแบบมุ่งเฉพำะ (Concentrated Marketing) 

  การเลือกตลาดเป้าหมายรูปแบบน้ีจะเลือกเอาตลาดส่วนแบ่งตลาดหน่ึง
ตลาดใดเพียงส่วนแบ่งเดียวเท่านั้น 

 นอกจากน้ี Ferrell and Hirt (2008) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดการเลือกตลาดเป้าหมายไว ้  
2 แนวคิด คือ 

1. แนวคิดมุ่งตลำดเฉพำะส่วน (Concentration Approach)  
  แนวคิดน้ีจะท าใหกิ้จการเกิดความเช่ียวชาญ มีความเขา้ใจเชิงลึก เน่ืองจาก

บริษทัพฒันากลยทุธ์การตลาดเพียง  1   กลยทุธ์เพื่อใชส้ าหรับส่วนตลาดเพียงส่วนเดียว จึงมีโอกาส
สร้างยอดขายได้มาก ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัการคน้หา พฒันาผลิตภณัฑ์ส าหรับส่วนตลาดท่ีกิจการอ่ืนไม่
สนใจมากนกัจึงจะมีโอกาสท าก าไรไดสู้ง 

2. แนวคิดมุ่งส่วนตลำดหลำยส่วน (Multi-segment Approach)  
   แนวคิดน้ีมุ่งเน้นตลาดตั้งแต่ 2 ส่วนข้ึนไป มีการพฒันากลยุทธ์ส าหรับ
ตลาดแต่ละส่วนแตกต่างกนัไปตามแต่ละกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มผลิตภณัฑ ์
 
2.3 แนวคิดกำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ (Positioning) 
  รังสรรค ์เลิศในสัตย ์(2549) กล่าววา่ ก่อนการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์บริษทัจะตอ้ง
ท าความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ได้มากและมีขอ้มูลเพียงพอ  การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์มี
วตัถุประสงคเ์พื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงผลิตภณัฑ์ของบริษทัวา่มีความน่าสนใจมากกวา่ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัคู่แข่งในตลาดเป้าหมายนั้น ๆโดยการแสดงจุดเด่น คุณลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑ์ท่ีคู่แข่งไม่
มี หรือมีน้อยให้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบ ท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ได้
อยา่งมาก โดยการวางต าแหน่งทางการตลาดบริษทัสามารถก าหนดไดว้า่จะเลือกปะทะกบัคู่แข่งใน
ตลาดโดยตรง หรือสร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ์ โดยความส าเร็จในการวางต าแหน่งทางการ
ตลาดมีดงัน้ี 

1. ขนำด  
  การก าหนดขนาดของเป้าหมายจะตอ้งมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ท่ี

ออกสู่ตลาด เช่น ในยุคแรกของโทรศพัท์มือถือในประเทศไทย การวางต าแหน่งตลาดเป้าหมาย
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อาจจะไม่จ  าเป็นตอ้งวางต าแหน่งทางการตลาดส าหรับทุกคน แต่เลือกวางต าแหน่งตลาดเฉพาะใน
เมืองใหญ่ ในกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูงเป็นหลกั 

2. กำรวำงต ำแหน่ง 
  ผูข้าย หรือ เจ้าของผลิตภัณฑ์จะต้องพยายามถ่ายทอดคอนเซปต์ของ

ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เขา้ไปในใจของลูกคา้ใหไ้ดรั้บรู้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และชดัเจน 
3. ผู้บริโภคมีควำมรู้สึกร่วม 

  ถึงแม้ว่าผู ้บริโภคจะเข้าใจคอนเซปต์ของผลิตภัณฑ์ เป็นอย่างดีแล้ว 
หากแต่ผูบ้ริโภคไม่ไดมี้ความรู้สึกร่วมกบัคุณค่า ไม่ไดรู้้สึกวา่สินคา้ดีมากพอ ก็ยอ่มท าให้ผูบ้ริโภค
ไม่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ดังนั้นการท าให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกร่วมได้จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีผูข้าย
จะตอ้งตระหนกั 

4. ควำมสมดุล 
  การวางต าแหน่งของบริษทั กบัการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์อาจมีความ

แตกต่างกนั เช่น เดิมบริษทัมีความช านาญในการขายคอนโดมิเนียมระดบักลาง เม่ือบริษทัตอ้งการ
ขายคอนโดมิเนียมระดับหรู อาจจะต้องใช้ความพยายามในการส่ือสารการตลาดสูงเพื่อจะลบ
ภาพลกัษณ์เดิมของบริษทั ดงันั้นการพิจารณาถึงความสมดุลจะตอ้งดูองคป์ระกอบในหลาย ๆ ดา้น
ดว้ยเช่นกนั 

 ศุภชาต เอ่ียมรัตนกูล (2557) ไดก้ล่าวว่าการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์เป็นขั้นตอนท่ี
ต่อจากการแบ่งส่วนตลาด และการก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภค
สามารถรับรู้ เขา้ใจถึงจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง ความแตกต่างระหว่างตราสินคา้
ของเรากบัคู่แข่ง ผา่นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดต่าง ๆ อาทิ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การ
ใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง เป็นตน้ ซ่ึงการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์
จ  าเป็นจะตอ้งอาศยัความพร้อมในหลายดา้นประกอบกนั ดงัน้ี  

1. บุคลกิภำพของผลติภัณฑ์ (Product Personality) 
  คือการนิยามผลิตภณัฑ์ให้มีความชดัเจน ซ่ึงการก าหนดคุณลกัษณะของ

ผลิตภณัฑ์ให้ชัดเจนนั้น จะท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถดึงความสนใจ ยอ้นความทรงจ าให้ผูบ้ริโภค
ระลึกถึงไดอ้ยา่งแม่นย  า  

2. กลุ่มเป้ำหมำย (Target Market) 
  กิจการจ าเป็นจะตอ้งพิจารณาและก าหนดวา่ผลิตภณัฑ์จะเขา้สู่ส่วนใดของ

ตลาด จึงจะเป็นตลาดส่วนท่ีเปิดโอกาสให้ยอมรับผลิตภณัฑ์ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงการแบ่งส่วนตลาดและ



21 

 

      

การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์เช่ือมโยงกนั ช่วยให้การจดัผลิตภณัฑ์ด าเนินไปตรงกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

3. จุดขำยทีเ่หนือกว่ำคู่แข่ง (Competitive Claim) 
  กิจการจะตอ้งหาจุดแตกต่างคุณลกัษณะ คุณประโยชน์ใช้สอยท่ีมีความ

เด่นแตกต่างกวา่คู่แข่ง ซ่ึงกิจการสามารถก าหนดจุดขายจากความเด่นเหล่าน้ีได ้ 
 นอกจากน้ี ภูษณิศา เตชเถกิง (2556) ได้ก าหนดการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ทาง

การตลาดไดเ้ป็น 6 รูปแบบดงัน้ี 
1. กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์จำกคุณลกัษณะหรือคุณประโยชน์ 

  การวางต าแหน่งรูปแบบน้ีเป็นท่ีนิยมใชก้นัมาก โดยจะใชคุ้ณลกัษณะเด่น 
และคุณประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บเป็นจุดเด่น เช่น ยางรถมิชลิน ไดว้างต าแหน่งวา่เป็นยางรถมี
การเกาะยดึพื้นถนนสูง มีความปลอดภยัในการขบัข่ี 

2. กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์จำกรำคำและคุณภำพ 
  การวางต าแหน่งรูปแบบน้ีเป็นท่ีนิยมใช้ส าหรับการวางต าแหน่งสินค้า

แฟชัน่ สินคา้มีคุณภาพสูง และลกัษณะท่ีดี  เช่น รถเฟอร์รารี เป็นรถท่ีมีราคาแพง มีการออกแบบท่ี
โดดเด่น และมีคุณภาพควบคู่ดว้ยเช่นกนั 

3. กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์จำกผู้ใช้งำนหรือกำรใช้งำน 
  การวางต าแหน่งรูปแบบน้ีจะเน้นไปท่ีความสัมพันธ์ให้ตรงกับกลุ่ม

ผูบ้ริโภค เช่น มีดสวิส ท่ีนักเดินป่าชอบใช้เน่ืองจากมีคุณภาพดี ขนาดเล็ก กะทดัรัด สามารถใช้
ประโยชน์ไดใ้นหลาย ๆ ดา้น 

4. กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์เพ่ือกำรแข่งขัน 
  ในบางตลาดผลิตภณัฑ์มีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ในบางคร้ังนกัการตลาด

จึงวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์เพื่อหลีกจากการแข่งขนัท่ีรุนแรง เช่น ในผลิตภณัฑ์ออริจินท่ีเน้นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีนิยมสินคา้จากธรรมชาติ 

5. กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์เป็นสินค้ำไฮเทค มีคุณลกัษณะพเิศษ  
  การวางต าแหน่งรูปแบบน้ี แสดงวา่ผลิตภณัฑ์มีความชดัเจนในตวัเอง เช่น 

ผลิตภณัฑใ์นเครือแอปเป้ิล มีความไฮเทค การออกแบบมีเอกลกัษณ์ชดัเจน 
6. กำรวำงต ำแหน่งผลติภัณฑ์ช้ันสูง 

  การวางต าแหน่งรูปแบบน้ี จะเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง มีความโดดเด่น 
ราคาสูง สามารถบ่งบอกสถานะทางสังคมของผูใ้ชไ้ด ้ภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงส าคญัส าหรับผลิตภณัฑ์
รูปแบบน้ี เช่น กระเป๋าหลุยส์  
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ทางมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาวิทยาการจดัการ 
(2547) ไดจ้ดัแบ่งเกณฑก์ารพิจารณาต าแหน่งผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 รูปแบบ 

1. คุณลกัษณะผลติภัณฑ์ตำมควำมจริง (Objective Space) 
   เป็นการมองต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (จุดยืน) ในดา้นส่ิงท่ีประกอบข้ึนเป็นตวั
ผลิตภณัฑห์รือส่วนผสมผลิตภณัฑ ์

2. คุณลกัษณะผลติภัณฑ์ตำมกำรรับรู้ (Perceived Space, Product Attribute) 
  เป็นส่ิงท่ีได้มาจากการรับรู้ของผูบ้ริโภค ผ่านการส ารวจ วิจยั เพื่อดูว่า

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกต่อผลิตภณัฑ์นั้นแบบใดเพื่อท่ีจะไดว้างต าแหน่งผลิตภณัฑ์ได้
ถูกตอ้ง หรือส ารวจความเขา้ใจของผูบ้ริโภคต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ว่าตรงกบัท่ีกิจการตอ้งการ
หรือไม่ 
  ซ่ึงในงานวิจยัฉบบัน้ีทางผูว้ิจยัได้ก าหนดการวางต าแหน่งทางการตลาดโดยใช้
รูปแบบคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์ตามการรับรู้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 4 มิติ คือ มิติส่ิงอ านวยความ
สะดวกท่ีไดรั้บ มิติท าเลท่ีตั้ง มิติดา้นราคา และ มิติคุณลกัษณะ รูปแบบ 

 
2.4 แนวคิดรูปแบบในกำรด ำเนินชีวติ (AIO Framework) 

 AIO Frameworkเป็นแนวคิดท่ีศึกษา ท าความเขา้ใจรูปแบบ แบบแผนการด าเนิน
ชีวิตประจ าวนัของบุคคลท่ีมีความแตกต่างทางสังคมวฒันธรรมและส่ิงแวดลอ้มโดยแนวคิดน้ีนิยม
ใชว้ดัลกัษณะทางจิตวทิยา ซ่ึงเป็นวิธีวดัเชิงปริมาณ ได้ 3 รูปแบบ คือ กิจกรรมท่ีท า ความสนใจและ 
ความคิดเห็น 

  1 . กิ จ กรรมที่ ท ำ  (Activities)  ป ฏิ กิ ริย า ท่ี แส ดงออก เช่ นก าร เล่ น
อินเทอร์เน็ตอ่านข่าวสาร ทั้ งหมดล้วนเป็นกิจกรรมท่ีแสดงออกทางอินเทอร์เน็ตแม้ว่าจะเป็น
ปฏิกิริยาท่ีเห็นอยูท่ ัว่ไปแต่ไม่สามารถจะเดาเหตุผลของการกระท าไดห้มดและไม่ค่อยมีผูใ้ดท าการ
วดัเพื่อหาเหตุผลของปฏิกิริยาน้ี 

  2. ควำมสนใจ (Interest)เป็นความสนใจในเร่ืองราวเหตุการณ์หรือวตัถุ
โดยมีระดบัของความต่ืนเตน้ท่ีเกิดข้ึนเม่ือไดต้ั้งใจติดต่อกนัหรือมีความตั้งใจเป็นพิเศษเช่นข่าวท่ีมี
อยูใ่นกระแสในอินเทอร์เน็ตยอ่มเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจท่ีจะเขา้ไปชมหรือเขา้ไปเพื่อดูสินคา้ลดราคาช่วง
โปรโมชัน่ต่างๆ 

  3. ควำมคิดเห็น (Opinion)เป็นไปในรูปของค าพูดหรือเขียนตอบท่ีบุคคล
ตอบต่อสถานการณ์ท่ีกระตุน้เร้าท่ีมีการถามค าถามความคิดเห็นท่ีใชเ้พื่ออธิบายการแปลความหมาย
การคาดคะเนและการประเมินค่าเช่นความเช่ือในส่ิงซ่ึงบุคคลอ่ืนตั้งใจความเช่ือเก่ียวกบัเหตุการณ์



23 

 

      

ในอนาคตการประเมินรางวลัท่ีจะไดรั้บจากการเลือกทางเลือกและโทษท่ีจะเป็นผลของการเลือก
ทางเลือก (อดุลยจ์าตุรงคกุล, 2543) 

 Kotler  (2000) กล่าววา่บุคคลท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ยชั้นทางสังคม และอาชีพการ
งานเดียวกนั อาจมีวถีิชีวติท่ีแตกต่างกนัได ้

 Solomon (1994) กล่าวว่ารูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) สามารถอธิบายให้
เห็นถึงค่านิยมหรือรสนิยมในการด าเนินชีวติผา่นรูปแบบของการบริโภคสินคา้ต่างๆซ่ึงบุคคลมกัจะ
รวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยมีส่ิงท่ีชอบเหมือนๆกนัใชเ้วลาท ากิจกรรมท่ีคลา้ยกนัและซ้ือของท่ีคลา้ยกนั
ซ่ึงนกัการตลาดสามารถพิจารณารูปแบบการด าเนินในการแบ่งกลุ่มตลาด เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ให้
ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มตลาดเป้าหมายได ้

 Plummer (1974) ได้วางกรอบในการสอบถามกลุ่มเป้าหมายในแง่มุมหลกัๆดัง
ตารางต่อไปน้ี 
ตำรำงที ่2.2 แสดงกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น (AIO Framework) 

AIO Framework แสดงกจิกรรม ควำมสนใจ และควำมคิดเห็น 

กจิกรรม ควำมสนใจ ควำมคิดเห็น 

กีฬา ครอบครัว การเมือง 

งานอดิเรก ท่ีอยูอ่าศยั ธุรกิจ 

กิจกรรมทางสังคม อาชีพการงาน เศรษฐกิจ 

การใชเ้วลาในวนัหยดุ ความส าเร็จ การศึกษา 

ความบนัเทิง การพกัผอ่น ผลิตภณัฑ์ 

สมาชิกสโมสรชุมชน แฟชัน่ อนาคต 

การเลือกซ้ือสินคา้ อาหาร วฒันธรรม 
ท่ีมา : Joseph T. Plummer, 1974 

 จาก AIO Framework ไดห้ล่อหลอมใหค้นมีวถีิการใชชี้วติท่ีต่างกนัโดยผลการวจิยั
ของภาควิชาการตลาด มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ ของ ร.ศ.ประยรู บุญประเสริฐ, ดร.ศกัด์ิ องคว์ิสิษฐ ์
และ ร.ศ.ดร.อจัฉราวรรณ งามญาณ (2542) ได้แยกกลุ่มคนกรุงเทพมหานครตามวิถีชีวิตไวไ้ด้ 8 
กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มหาเช้ากินค ่า 2) กลุ่มหนุ่มสาวนักบริโภค 3) กลุ่มชายชาตรี 4) กลุ่มนกัอนุรักษ ์  
5) กลุ่มทัว่ ๆ ไป 6) กลุ่มตรงไปตรงมา 7) กลุ่มหนุ่มสาวไฮเทค 8) กลุ่มนกัลงทุนผูมี้ประสบการณ์ 
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  สรินยา สงค์ประเสริฐ ได้ศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อค่านิยมใน
คอนโดมิเนียมตากอากาศระดบัหรูหราในอ าเภอหวัหินโดยผลวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีรูปแบบการด าเนินชีวิตในดา้นความตอ้งการประสบความส าเร็จในชีวิตมากท่ีสุด รองลงมา
คือปัจจยัด้านการตระหนักถึงราคา ปัจจยัด้านความสนใจต่อประเด็นสาธารณะ ปัจจยัด้านความ
ตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ และผลการวิจยัน้ีสอดคล้องกับสมมุติฐานท่ีตั้ งไวคื้อ รูปแบบการ
ด าเนินชีวิตในด้านความต้องการความเป็นเอกลกัษณ์ส่งผลต่อการบริโภคคอนโดมิเนียมระดับ
หรูหรา ในอ าเภอหวัหิน อยา่งมีนยัส าคญัในทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
2.5 แนวคิดในกำรเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 

 การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมนอกจากจะข้ึนอยู่กับวตัถุประสงค์ในการซ้ือ ความ
พอใจ ความช่ืนชอบส่วนบุคล ส่ิงส าคญัท่ีควรจะพิจารณาเป็นอนัดบัแรก คือ ราคาท่ีไม่สูงเกินไป มี
ท าเลดี ใกลส่ิ้งอ านวยความสะดวก ขนส่งสาธารณะ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ปลีกมีทางเขา้ออก
ท่ีไม่คบัแคบ เส้นทางไม่เปล่ียว มีท่ีจอดรถเพียงพอ ระบบสาธารณูปโภคครบครัน ระบบไฟส่อง
สว่างเพียงพอทั่วถึงมีระบบกล้องวงจรปิด เจ้าหน้าท่ีรักษาความปลอดภัยคอยดูแล เพื่อความ
ปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์น เป็นตน้ 

 ทั้งน้ีผูอ้ยูอ่าศยัอาจจะค านึงถึงท าเลท่ีเหมาะสมกบัตนเอง เช่น ใกลบ้า้นพ่อแม่ ญาติ
พี่น้อง ใกล้สถานท่ีท างานนอกจากน้ีช่ือบริษทั ช่ือเสียงของเจา้ของโครงการก็ควรจะน ามาเป็น
ส่วนประกอบในการพิจารณาโดยเฉพาะสภาพคล่องในการพฒันาโครงการ ท่ีจะต้องพิจารณา 
ตรวจสอบวา่มีการก่อสร้างเสร็จตรงเวลาตามสัญญาจะซ้ือจะขายท่ีก าหนดหรือไม่ รวมถึงวสัดุท่ีจะ
น ามาใช้ในการก่อสร้างตอ้งมีคุณภาพตามเกณฑ์มาตรฐานท่ีก าหนดด้วยเช่นกนั (ปารณีย ์คชพร, 
2557) 

 ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นแนวคิดเบ้ืองตน้ส าหรับผูท่ี้สนใจซ้ือหรือเช่าคอนโดมิเนียม ทั้งน้ี
การตดัสินใจข้ึนอยู่ความพร้อม ความช่ืนชอบ วตัถุประสงค์ของการซ้ือ ซ่ึงแตกต่างออกไปตาม
เง่ือนไขของแต่ละผูบ้ริโภค 

 
2.6 งำนวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 นอกจากน้ียงัมีงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองการแบ่งส่วนตลาด และการวางต าแหน่ง
ทางการตลาดดงัน้ี 
  นพนนัท ์ฉนัทผ์อ่ง (2547) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นของประชาชนเก่ียวกบัปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณลกัษณะ ท่ีตอ้งการของอาคารชุดพกัอาศยั (คอนโดมิเนียม) ในเขตจตุจกัร โดย
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กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการอาคารชุดพกัอาศยั(คอนโดมิเนียม) 
ในระดบัมากท่ีสุดในดา้นสถานท่ี/การจดัจ าหน่ายรองลงมาในดา้นบุคลากรและดา้นลกัษณะทาง
กายภาพตามล าดบั 

 นิทราพร สังข์นุ่น (2556) ได้ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารทาง
การตลาดกบัความตั้งใจซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่มลูกคา้ Generation-X ในอ าเภอหาดใหญ่ ซ่ึงผล
การศึกษาพบวา่กลุ่มผูบ้ริโภคGeneration-X ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงเกิดในปี พ.ศ. 2517-2521 มี
ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายได้
ต่อเดือน 15,000-25,000 บาท มีสถานภาพโสด โดยมีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อแยก
ครอบครัว มีปัจจยัในการซ้ือคอนโดมิเนียมโดยดูจากราคา ท าเลท่ีตั้ง ท่ีจอดรถในดา้นความส าคญั
ของรูปแบบการส่ือสารทางการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ การขายโดยใชพ้นกังานขาย  

  วราวุธ บุญมี (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือท่ีอยู่อาศัยประเภท
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นหญิงมากกวา่ชาย มีอายุ
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน มีสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 4 คน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท เม่ือ
พิจารณาเฉพาะผูท่ี้สมรสแล้วจ านวน 101 คน พบว่า ทั้ งหมดมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนรวมคู่สมรส
มากกวา่ 300,000 บาท โดยคอนโดมิเนียมท่ีซ้ือมีขนาด 40-54 ตารางเมตรมากท่ีสุด เหตุผลในการซ้ือ
ท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ซ้ือเพื่อเก็งก าไร บุคคลให้ค  าปรึกษาในการซ้ือคือ บิดา มารดา ระยะเวลาท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือน้อยกว่า 6 เดือน และส่วนใหญ่ซ้ือโดยเงินผ่อนระยะยาวกับธนาคาร ใช้เวลา
ประมาณ 30 ปี 

 สรัลรัชว ์สุรธรรมทวี (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค : กรณีศึกษากรุงเทพหานคร ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ผูซ้ื้อคอนโดมิเนียม
ในกรุงเทพมหานคร เป็นเพศหญิงมีช่วงอายุ 26-30 ปี สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน ส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกพกัมากกวา่ 3 คน มีรายไดต่้อเดือนในช่วง 30,001-60,000 
บาท ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อราคาขายท่ีตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือ 
สภาพแวดลอ้มภายในโครงการมีความสะอาดเรียบร้อย ช่ือเสียงของบริษทัเป็นท่ีนิยมและรู้จกั ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ ค าบอกกล่าวจากคนรู้จกั การมีป้ายโฆษณาชดัเจน พนกังานให้บริการมีความ
รวดเร็ว การให้บริการไม่มีความผิดพลาด ส่วนปัจจยัดา้นการเงินและดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส่งผล 
คือ สถานภาพสมรสของผูซ้ื้อ รองลงมาคือ รูปแบบการช าระเงินเม่ือตอ้งการท่ีอยู่อาศยัประเภท
คอนโดมิเนียมตามล าดบั 
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 สุวรรณา สมเจริญศิลป์ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียม เขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายรุะหวา่ง 25-34 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนกังาน
องคก์รเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยรวมของครอบครัวต ่ากวา่ 40,000 บาท มีระยะเวลาท่ีใชใ้น
การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวา่ 1 ปี มีการเปรียบเทียบมากกวา่ 4 โครงการก่อนการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ ลกัษณะหอ้งเป็นแบบ 2 หอ้งนอน มีพื้นท่ี 36-45 ตารางเมตร และส่วนใหญ่
พิจาณาเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อความสะดวกในการเดินทาง   

  Guillory and Moschis (2008) ไดศึ้กษาเร่ืองการท าการตลาดประเภทอพาร์ตเมนต์ 
ทาวน์เฮาส์ และคอนโดมิเนียมในกลุ่มผูสู้งอาย ุ ซ่ึงผลการวจิยัท่ีได ้ พบวา่ กลุ่มท่ีมีสุขภาพแขง็แรง  
(healty indulgers) เป็นกลุ่มท่ีสามารถท าการตลาดไดด้ว้ยดีท่ีสุด โดยมุ่งเนน้กลยทุธ์การตลาดท่ี
น าเสนอในดา้นความปลอดภยั ท าเลท่ีสะดวก สามารถเขา้ถึงระบบขนส่งมวลชนไดง่้าย 
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2.7 กรอบกำรวจัิย 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

เกณฑท่ี์ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

1. เกณฑป์ระชากรศาสตร์ 
2. เกณฑจิ์ตวทิยา 
3. เกณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์ ตลาด 

ส่วนท่ี 3 

 

ตลาด

ส่วนท่ี 4 

 

ตลาด 
ส่วนท่ี 1 
 

ตลาด

ส่วนท่ี 2 

 

เกณฑท่ี์ใชใ้นการวางต าแหน่งทางการตลาด 

คือ คุณลกัษณะผลิตภณัฑต์ามการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภค 

ตลาดเป้าหมาย 
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บทที ่3 

 

ระเบียบวธิีวจิัย 

 

  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Research) เร่ือง การแบ่งส่วน
ตลาดผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีขั้นตอนและรายละเอียด
การด าเนินการวจิยัดงัน้ี 

1. ประชากร กลุ่มตวัอยา่งและวธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
2. รูปแบบการวจิยั 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1ประชำกร กลุ่มตัวอย่ำงและวธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 

  1. ประชำกร 

  ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  

  2. กลุ่มตัวอย่ำง 

  ประชากรในอ าเภอหาดใหญ่มีจ านวนทั้งส้ิน 382,132คน (ส านกังานสถิติ
จงัหวดัสงขลา : 2555) แต่ไม่ทราบถึงจ านวนประชากรท่ีแน่นอนท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัจึงใช้แนวคิดการก าหนดขนาดตวัอย่างตามการเปิดตารางของ 
Seymour Sudman (1976) ซ่ึงเป็นประชากรในระดับท้องถ่ิน ได้จ  านวนกลุ่มตัวอย่าง 200 คน    
(กุณฑลี เวชสาร, 2540) 
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3. วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง 

  ท าการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (By Quota Sampling)โดยจ าแนกกลุ่ม
ตวัอยา่งโดยใชต้วัแปรอาย ุซ่ึงผูว้ิจยัไดค้  านึงถึงสัดส่วนของผูท่ี้เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมจากงานวจิยัท่ี
ผ่านมาพบว่าช่วงอายุ25-34 ปี เป็นช่วงอายุท่ีมีผูเ้ลือกซ้ือคอนโดมิเนียมสูงสุด ดงัเช่นงานวิจยัของ 
สุวรรณา สมเจริญศิลป์  (2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัย ท่ี มี อิท ธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม เขตกรุงเทพมหานคร ดงันั้นผูว้ิจยัจึงก าหนดสัดส่วนกลุ่มตวัอย่างกลุ่มน้ีเป็น 70% 
ของผูต้อบแบบสอบถาม ทั้ งน้ีในแต่ละกลุ่มจะใช้วิธีเลือกหน่วยตวัอย่างแบบบังเอิญ แล้วเก็บ
แบบสอบถามจนครบตามจ านวนท่ีก าหนด โดยการลงพื้นท่ีแจกแบบสอบถามให้กบัผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

3.2รูปแบบกำรวจัิย 

 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) รูปแบบวจิยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research) ซ่ึงการเก็บรวบรวมขอ้มูลน้ีจะใชแ้บบสอบถามในการลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูล
จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนของประชากร จ านวน 200คน ซ่ึงก าหนดขนาดตวัอยา่งตามช่วงอายุ 
โดยกลุ่มอายหุลกั 25-35 ปี เป็นจ านวน 70% คิดเป็น 140 คน และกลุ่มอายชุ่วงอ่ืน ๆ 30 % คิดเป็น 
60 คน 

 

3.3เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือแบบสอบถาม (Questionaire) ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน โดย
ผูว้จิยัไดแ้บ่งเน้ือหาของแบบสอบถามออกเป็น 4ส่วนดงัน้ี 

   ส่วนท่ี 1  ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างเป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูล
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะทางดา้นภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ เป็นค าถามปลายปิด 
(Closed-endedquestion) มีค  าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามสามารถ
เลือกค าตอบท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

   ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลด้านค่านิยม รูปแบบการด าเนินชีวิต และบุคลิกภาพของ
กลุ่มตวัอย่าง ค าถามมีลักษณะทางด้านจิตวิทยา เป็นค าถามปลายปิด (Closed-ended question) มี
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ค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบท่ีเหมาะสม
ท่ีสุด 

  ส่วนท่ี 3 ข้อมูลค าถามด้านพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นค าถามปลายปิด (Closed-ended question) มี
ค  าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบท่ีเหมาะสม
ท่ีสุด  

  ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลค าถามดา้นการรับรู้คุณลกัษณะต่าง ๆ ของคอนโดมิเนียม
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาท่ีมีผลต่อการวางต าแหน่งทางการตลาดเป็นค าถามปลายปิด 
(Closed-ended question) มีค  าตอบหลายตัวเลือก (Multiple choices) ซ่ึ งผู ้ตอบแบบสอบถาม
สามารถเลือกค าตอบท่ีเหมาะสมท่ีสุด  

  โดยในแต่ละเกณฑท่ี์ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดมีท่ีมาดงัน้ี 

ตำรำงที ่3.1 แสดงเกณฑท่ี์ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

เกณฑ์แบ่งส่วนตลำด ทีม่ำ 

เกณฑป์ระชากรศาสตร์ ประยกุตจ์ากงานวจิยัของกญัญณทัวฒันาธรเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ

แนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในยา่นสุขมุวทิของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เกณฑจิ์ตวทิยา 

-รูปแบบการด าเนินชีวิต 

-ทศันคติดา้นความส าเร็จ 

-บุคลิกภาพ 

 

ประยกุตจ์ากงานวจิยัของสรินยา สงคป์ระเสริฐ เร่ืองรูปแบบการ

ด าเนินชีวติท่ีส่งผลต่อค่านิยมในคอนโดมิเนียมตากอากาศระดบั

หรูหราในอ าเภอหวัหิน 

ประยกุตจ์ากงานวจิยัของอรนุช แซ่ล่ิม เร่ืองการแบ่งส่วนตลาดและ

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรร 
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ตำรำงที ่3.1 (ต่อ) 
เกณฑ์แบ่งส่วนตลำด ทีม่ำ 

เกณฑพ์ฤติกรรม ประยกุตจ์ากงานวจิยัของสุวรรณา สมเจริญศิลป์ เร่ือง ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม เขตกรุงเทพมหานคร 

และจากงานวจิยัการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ

อสังหาริมทรัพยข์องคนกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาบริษทั แสนสิริ 

จ  ากดั (มหาชน) 

 

3.4กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) งานวิจยัน้ีผูว้ิจยัด าเนินการออกภาคสนาม 
เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งคือผูท่ี้เลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นผูต้อบแบบดว้ยตนเอง หลงัจากเก็บขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ จะท าการตรวจสอบ
ความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของขอ้มูลในแบบสอบถาม ก่อนท่ีจะน าขอ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์ไป
วเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ (SPSS) ต่อไป 

 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้ รวบรวม
ของผูว้ิจยั จากงานวิจยัและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งทั้งท่ีอยูใ่นรูป วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ หนงัสือ 
บทความ วารสาร ระบบอินเตอร์เน็ต เป็นตน้ เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบในการศึกษา 

 

3.5กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 ในการแบ่งส่วนตลาด ใช้วิธี Cluster Analysisเป็นการวิเคราะห์การจดักลุ่มโดยไม่
ทราบมาก่อนวา่มีก่ีกลุ่ม  แต่จะแบ่งตามค่าของตวัแปรท่ีน ามาใชใ้นการแบ่ง  โดยให้หน่วยท่ีอยูใ่น
กลุ่มเดียวกนั มีความคลา้ยกนัในตวัแปรท่ีศึกษา    แต่หน่วยท่ีอยูต่่างกลุ่มกนัจะมีความต่างกนัและใช้
เทคนิคยอ่ย คือการวเิคราะห์กลุ่มแบบขั้นตอน (Hierarchical Cluster Analysis)ซ่ึงเทคนิคน้ีมีเง่ือนไข
ดงัน้ี 
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1.ในกรณีท่ีใชใ้นการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งนั้น จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งควรต ่ากวา่ 
200 และจ านวนตวัแปรตอ้งไม่มากเช่นกนั 

2. ไม่จ  าเป็นตอ้งทราบจ านวนกลุ่มมาก่อน 

3.ไม่จ  าเป็นเป็นตอ้งทราบวา่ตวัแปรใดหรือกลุ่มตวัอยา่งใดอยูก่ลุ่มใดก่อน 

ในการวเิคราะห์ต าแหน่งทางการตลาด ใชว้ธีิการวดัสถิติรูปแบบร้อยละ 
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บทที ่4 

 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 

 การศึกษาค ร้ังน้ี เป็นการศึกษาการแบ่ งส่วนตลาดของผู ้บ ริโภคท่ี เลือก ซ้ือ

คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม

ก าหนดตามจ านวน 200 ตวัอยา่ง ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ตอนท่ี 2 การแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา 

ตอนท่ี 3 การวางต าแหน่งทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคทีเ่ลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ 

 แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูท่ี้เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา จ านวน 200 ราย จ าแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์ 

โดยใชส้ถิติค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1 
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ตำรำงที4่.1 แสดงความถ่ีและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
          (N=200) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถำม     จ ำนวน  ร้อยละ 

ข้อมูลส่วนบุคคล    
1. เพศ    
 ชาย      54  27.0 
 หญิง      146  73.0 
______________________________________________________________________________ 
2. อาย ุ    
 25-34 ปี      140  70.0 
 35-44 ปี      42  21.0 
 45 ปีข้ีนไป     18  9.0 
______________________________________________________________________________ 
3. ศาสนา    
 พุทธ      175  87.5 
 คริสต ์      8  4.0 
 อิสลาม      17  8.5 
 อ่ืน ๆ      -  - 
______________________________________________________________________________ 
4. สถานะทางครอบครัว    
 โสด      115  57.5 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั (ไม่มีบุตร)   31  15.5 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั (มีบุตร)    46  23.0 
 หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่    8  4.0  

______________________________________________________________________________ 

5. จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั    

 พกัคนเดียว     28  14.0 
 2-4 คน      131  65.5 
 5-7 คน      39  19.5 
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ตำรำงที ่4.1 (ต่อ) 
                 (N=200) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถำม     จ ำนวน  ร้อยละ 

 มากกวา่ 7 คน     2  1.0 
______________________________________________________________________________ 
6. การศึกษาสูงสุด    
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี     34  17.0 
 ปริญญาตรี     139  69.5 
 สูงกวา่ปริญญาตรี     27  13.5 
______________________________________________________________________________ 
7. อาชีพ    
 รับราชการ     37  18.5 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ    23  11.5 
 พนกังานบริษทัเอกชน    103  51.5 
 นกัธุรกิจ / เจา้ของกิจการ    26  13.0 
 อ่ืน ๆ      11  5.5 
______________________________________________________________________________ 
8. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    
 ต ่ากวา่ 20,000 บาท    40  20.0 
 20,001-30,000 บาท    56  28.0 
 30,001-40,000 บาท    31  15.5 
 40,001-50,000 บาท    24  12.0 
 50,001-60,000 บาท    14  7.0 
 60,001 บาทข้ึนไป     35  17.5 
______________________________________________________________________________ 
9. ภูมิล าเนา    
 จงัหวดัสงขลา     154  77.0 
 สามจงัหวดัชายแดนใต ้(ยะละ ปัตตานี นราธิวาส) 25  12.5 
 จงัหวดัอ่ืน ๆ      21  10.5 
______________________________________________________________________________ 



36 

 

       

ตำรำงที ่4.1 (ต่อ) 
                 (N=200) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถำม     จ ำนวน  ร้อยละ  

ข้อมูลเกีย่วกบัค่ำนิยม บุคลกิภำพ รูปแบบกำรด ำเนินชีวติ และควำมส ำเร็จ    
1. ท่านก าหนดตวัเองไวใ้นกลุ่มสังคมใด    
 ผูดี้เก่า       -  - 
 เศรษฐี      4  2.0 
 ระดบักลาง ประสบความส าเร็จในวชิาชีพ- 
 หรือต าแหน่งระดบับริหารในองคก์ร  42  21.0 
 ระดบักลางเป็นพนกังานปฏิบติัการ ขา้ราชการ- 
 เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก    107  53.5 
 กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานมีความช านาญ ก่ึงช านาญ-  
 และมีทกัษะพอสมควร    38  19.0 
 ผูใ้ชแ้รงงานท่ีไม่มีความช านาญ รายไดน้อ้ย  9  4.5 
______________________________________________________________________________ 
2. ท่านคิดวา่ขอ้ใดคือค่านิยมในรูปแบบการด าเนินชีวติของท่าน     
 ชอบสังคม     17  8.5 
 ตอ้งการประสบความส าเร็จสูง   46  23.0 
 มีกฎระเบียบและมีเหตุผล    35  17.5 
 มีความทะเยอะทะยาน     11  5.5 
 มีความพยายามฝ่าฟัน    22  11.0 
 ชอบผจญภยั     2  1.0 
 ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง    48  24.0 
 ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด    19  9.5 
______________________________________________________________________________ 
3. บุคลิกภาพของท่านคือขอ้ใด    
 ชอบของใหม่ ตอ้งใชเ้ป็นกลุ่มแรกของสังคม  12  6.0 
 ทนัสมยั ยนิดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยม 49  24.5 
 ซ้ือถา้เห็นวา่จ าเป็นควรใช ้    133  66.5 
 ไม่ชอบการเปล่ียนแปลง รับสินคา้ใหม่- 
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ตำรำงที ่4.1 (ต่อ) 
                 (N=200) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถำม     จ ำนวน  ร้อยละ  

 เป็นกลุ่มสุดทา้ย     6  3.0 
______________________________________________________________________________ 
4. ขอ้ใดตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด    
 ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด    25  12.5 
 ขยนัขนัแขง็     54  27.0 
 ตอ้งการการยอมรับจากสังคม   6  3.0 
 ชอบลอกเลียนแบบ    -  -  
 ตอ้งการความส าเร็จ    62  31.0 
  ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง    39  19.5 
 ชอบผจญภยั     1  0.5 
 ชอบเขา้สังคม     5  2.5 
 ชอบพบปะสังสรรค ์    8  4.0 
______________________________________________________________________________ 
5. ท่านนิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบใด    
 ประสบความส าเร็จในดา้นสายงานอาชีพ  59  29.5 
 ประสบความส าเร็จในดา้นชีวติครอบครัว  84  42.0 
 พยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย   57  28.5 
______________________________________________________________________________ 
ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมทีม่ีอทิธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดั
สงขลำ    
1. ท่านเคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อนหรือไม่    
 เคยซ้ือ      27  13.5 
 ไม่เคยซ้ือ      173  86.5 
______________________________________________________________________________ 
2. ลกัษณะของหอ้งท่ีท่านตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม    
 แบบสตูดิโอ     54  27.0 
 แบบ 1 หอ้งนอน     61  30.5 
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ตำรำงที ่4.1 (ต่อ) 
                 (N=200) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถำม     จ ำนวน  ร้อยละ  

 แบบ 2 หอ้งนอน     85  42.5 
 อ่ืน ๆ       -  - 
______________________________________________________________________________ 
3. ขนาดพื้นท่ีห้องท่ีท่านตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม    
 20-29ตารางเมตร     15  7.5 
 30-39ตารางเมตร     76  38.0 
 40-49 ตารางเมตร     66  33.0 
 มากกวา่ 50ตารางเมตร    43  21.5 
______________________________________________________________________________ 
4. ระยะเวลาท่ีท่านใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม    
 นอ้ยกวา่ 4 เดือน     32  16.0 
 4-6 เดือน      69  34.5 
 7-12 เดือน     32  16.0 
 มากกวา่ 1 ปี     67  33.5 
______________________________________________________________________________ 
 5. วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือคอนโดมิเนียม    
 เพื่ออยูอ่าศยั     116  58.0 
 เพื่อความมัน่คงในชีวติ    26  13.0 
 เพื่อเก็งก าไร (ลงทุน)    55  27.5 
 สถานะทางสังคม      3  1.5 
______________________________________________________________________________ 
6. เหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีท่านใชป้ระกอบการพิจารณาซ้ือคอนโดมิเนียม    
 ตอ้งการซ้ือเป็นของตวัเอง    106  53.0 
 ยา้ยถ่ินฐานจาก 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้  10  5.0 
 เพื่อความสะดวกในการเดินทาง   69  34.5 
 สร้างครอบครัวใหม่    15  7.5 
______________________________________________________________________________ 
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ตำรำงที ่4.1 (ต่อ) 
                 (N=200) 

ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถำม     จ ำนวน  ร้อยละ  

7. ท่านไดเ้ปรียบเทียบโครงการจ านวนก่ีโครงการก่อนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม   
 1-2 โครงการ     37  18.5 
 3-4โครงการ     109  54.5 
 5-6โครงการ     39  19.5 
 มากกวา่ 7 โครงการ    15  7.5 
______________________________________________________________________________ 
8. ท่านแสวงหาขอ้มูล ประกอบการตดัสินใจจากแหล่งใดมากท่ีสุด    
 ติดต่อส านกังานขายโดยตรง   76  38.0 
 หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ทีว ีวทิย ุหนงัสือพิมพ ์ 13  6.5 
 หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต    59  29.5 
 ติดต่อผา่นบูธจดังานบา้น และคอนโดมิเนียม  36  18.0 
 มีคนแนะน า     16  8.0 
______________________________________________________________________________ 
9. บุคคลท่ีใหค้  าปรึกษาท่านในการซ้ือคอนโดมิเนียม     
 พอ่ แม่      68  34.0 
 ญาติ พี่นอ้ง     26  13.0 
 สามี ภรรยา คู่รัก     54  27.0 
 เพื่อน      23  11.5 
 ผูข้าย      29  14.5 
 อ่ืนๆ      -  - 
______________________________________________________________________________ 
 
  จากตารางท่ี 4.1 อธิบายลกัษณะผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ดงัน้ี 

ลกัษณะด้ำนประชำกรศำสตร์ 

  เพศ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (73%) และเพศชาย (27%) ตามล าดบั 

file:///C:/Documents%20and%20Settings/FEI/Desktop/ไฟล์ผลการวิเคราะห์ข้อมูล%202016.xlsx%23ความถี่!A1
file:///C:/Documents%20and%20Settings/FEI/Desktop/ไฟล์ผลการวิเคราะห์ข้อมูล%202016.xlsx%23ความถี่!A1
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  อำยุ ผูบ้ริโภคอยูใ่นช่วงอายุ 25-34 ปี (70%) รองลงมาคือช่วงอายุ 35-44 ปี (21%) 
และอายมุากกวา่ 45 ปีข้ึนไป (9%) ตามล าดบั 

  ศำสนำ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นบัถือศาสนาพุทธ (87.5%) รองลงมาคือศาสนาอิสลาม 
(8.5%) และศาสนาคริสต ์(4%) ตามล าดบั 

  สถำนะ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีสถานะโสด (57.5%) รองลงมาคือสมรสอยู่ด้วยกนั 
และมีบุตร (23%) สถานะสมรสอยู่ดว้ยกนัและไม่มีบุตร (15.5%) และสถานะหมา้ย หยา่ร้าง หรือ
แยกกนัอยู ่(4%) ตามล าดบั 

  จ ำนวนสมำชิกในครอบครัวที่พักอำศัยร่วมกันโดยส่วนใหญ่มีจ านวน 2-4 คน 
(65.5%) รองลงมา มีจ านวน 5-7 คน (19.5%) พกัอาศยัคนเดียว (14%) และพกัอาศยัร่วมกนัมากกวา่ 
7 คน (1%) ตามล าดบั 

  ระดับกำรศึกษำ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี (69.5%) รองลงมา
คือระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี (17%) และสูงกวา่ปริญญาตรี (13.5%) ตามล าดบั 

  อำชีพ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน (51.5%) รองลงมาคือรับ
ราชการ (18.5%) นกัธุรกิจหรือเจา้ของกิจการ (13%) พนกังานรัฐวสิาหกิจ (11.5%) และอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ 
แพทย ์ทนัตแพทย ์เภสัชกร รับจา้ง (5.5%) ตามล าดบั 

  รำยได้ผูบ้ริโภคมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท (28%) รายได้ต ่ากว่า 
20,000 บาท (20%) รายได้มากกว่า 60,001 บาท (17.5%) รายได้ในช่วง 30,001-40,000 บาท 
(15.5%) รายไดใ้นช่วง 40,001-50,000 บาท (12%) และรายไดใ้นช่วง 50,001-60,000 บาท (7%) 
ตามล าดบั 

ลกัษณะด้ำนจิตวทิยำ 

  กลุ่มสังคม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก าหนดตวัเองไวใ้นกลุ่มสังคมในระดบักลางเป็น
พนักงานปฏิบติั ขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (53.5%) รองลงมาคือในระดับกลางประสบ
ความส าเร็จในวิชาชีพหรือต าแหน่งระดบับริหารองค์กร (21%) ในระดบักลุ่มผูใ้ช้แรงงานมีความ
ช านาญ ก่ึงช านาญ และมีทกัษะพอสมควร (19%) ในระดบัผูใ้ชแ้รงงานท่ีไม่มีความช านาญ รายได้
นอ้ย (4.5%) ในระดบัผูดี้เก่า (2%) ตามล าดบั 



41 

 

       

  ค่ำนิยม ผูบ้ริโภคก าหนดรูปแบบในการด าเนินชีวิตแบบตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง 
(24%) รองลงมาคือตอ้งการประสบความส าเร็จ (23%) มีกฎระเบียบและมีเหตุผล (17.5%) มีความ
พยายามฝ่าฟัน (11%) มีความด้ินรนเพื่อความอยู่รอด (9.5%) ชอบเข้าสังคม (8.5%) มีความ
ทะเยอทะยาน (5.5%) และชอบผจญภยั (1%) ตามล าดบั 

  บุคลิกภำพ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าเม่ือเห็นว่ามีความจ าเป็น (66.5%) 
รองลงมาคือมีเป็นคนท่ีทนัสมยั ตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีเป็นกระแส ท่ีไดรั้บความนิยม (24.5%) ชอบ
ของใหม่ มีความตอ้งการเป็นกลุ่มแรกของสังคมท่ีไดใ้ช้ (6%) และไม่ชอบการเปล่ียนแปลง จะรับ
สินคา้ใหม่ ทนัสมยัเป็นกลุ่มสุดทา้ย (3%) ตามล าดบั 

  ตัวตนที่ต้องกำร ผูบ้ริโภคตอ้งการประสบความส าเร็จ (31%) มีความขยนัขนัแข็ง 
(27%) มีความตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง (19.5%) ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด (12.5%) ชอบพบปะ
สังสรรค์ (4%) รู้สึกตอ้งการยอมรับจากสังคม (3%) ชอบเขา้สังคม (2.5%) และชอบการผจญภยั 
(0.5%) ตามล าดบั 

  นิยำมควำมส ำเร็จ  ผู ้บริโภคส่วนใหญ่นิยามความส าเร็จในรูปแบบด้านชีวิต
ครอบครัว (42%) รองลงมาคือความส าเร็จในดา้นสายงานอาชีพ (29.5%) และมีความพยายามฝ่าฟัน
ไปใหถึ้งเป้าหมาย (28.5%) ตามล าดบั 

ลกัษณะด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

 ผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่ไม่ เคยซ้ือคอนโดมิ เนียมมาก่อน (86.5% )และเคยซ้ือ
คอนโดมิเนียมมาแลว้ (13.5%) ตามล าดบั 

 รูปแบบของห้องพักท่ีตอ้งการ คือ แบบ 2 ห้องนอน (42.5%) รองลงมาคือและ
แบบ 1 หอ้งนอน (30.5%)และแบบสตูดิโอ (27%) ตามล าดบั 

 ขนำดพื้นที่ห้องท่ีตอ้งการ ขนาด 30-39 ตารางเมตร (38%) รองลงมาคือขนาด 40-
49 ตารางเมตร (33%) ขนาดมากกว่า 50 ตารางเมตร (21.5%) และขนาด 20-29 ตารางเมตร (7.5%) 
ตามล าดบั 

 เวลำที่ใช้ในกำรตัดสินใจ เลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ผู ้บริโภคใช้เวลา 4-6 เดือน 
(34.5%) รองลงมาใชเ้วลา มากกกวา่ 1 ปี (33.5%) ใชเ้วลานอ้ยกวา่ 4 เดือน (16%) และใชเ้วลา 7-12 
เดือน (16%) ตามล าดบั 
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 วัตถุประสงค์ที่เลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่ออยู่อาศยัเอง 
(58%) รองลงมาคือซ้ือเพื่อเก็งก าไร ลงทุน (27.5%) เพื่อความมัน่คงในชีวิต (13%) และเพื่อแสดงถึง
สถานะทางสังคม (1.5%) ตามล าดบั 

 เหตุผลในกำรตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีจะซ้ือเป็นของตวัเอง 
(53%) รองลงมาคือเพื่อความสะดวกในการเดินทาง (34.5%) เพื่อสร้างครอบครัวใหม่ (7.5%) และ
ยา้ยถ่ินฐานจาก 3 จงัหวดัชายแดนใต ้(5%) ตามล าดบั 

 จ ำนวนโครงกำรท่ีเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเปรียบเทียบ
โครงการประมาณ 3-4 โครงการ (54.5%) เปรียบเทียบ 5-6 โครงการ (19.5%)เปรียบเทียบ 1-2 
โครงการ (18.5%) เปรียบเทียบมากกวา่ 7 โครงการ (7.5%) ตามล าดบั 

 แหล่งแสวงข้อมูล ผูบ้ริโภคจะติดต่อส านักงานขายโดยตรง (38%) หาขอ้มูลทาง
อินเตอร์เนต (29.5%) ติดต่อผ่านบูธจดังานบา้น และคอนโดมิเนียม (18%) มีคนแนะน า (8%) หา
ขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ทีว ีวทิย ุหนงัสือพิมพ ์(6.5%) ตามล าดบั 

 บุคคลที่ให้ค ำปรึกษำผูบ้ริโภคขอค าปรึกษาจากพ่อ แม่ (34%) สามี ภรรยา คู่รัก
(27%) ผูข้าย(14.5%) ญาติ พี่นอ้ง (13%) เพื่อน (11.5%) ตามล าดบั 

 
ตอนที ่2 กำรแบ่งส่วนตลำดของผู้บริโภคทีเ่ลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ  

 การแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคใช้ Cluster Analysis เทคนิค Hierarchical Cluster 
Analysis แบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคได5้ กลุ่ม แต่ละกลุ่มมีขนาดตลาดดงัน้ี  

 กลุ่ม 1 มีขนาดตลาด 91.5% ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 กลุ่ม 2 มีขนาดตลาด 2% ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 

 กลุ่ม 3 มีขนาดตลาด 4% ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 
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 กลุ่ม 4 มีขนาดตลาด 2% ของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 

 กลุ่ม 5 มีขนาดตลาด 0.5% ของผู ้บริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 ผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนตลาด แบ่งกลุ่มโดยใชเ้กณฑ์ประชากรศาสตร์ จิตวทิยา และ
พฤติกรรมศาสตร์ร่วมกนัทุกเกณฑ ์แต่ละกลุ่มมีลกัษณะดงัแสดงในตารางท่ี 4.2 
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ตำรำงที ่4.2  แสดงการแบ่งส่วนตลาดผูท่ี้เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จ าแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ จิตวทิยาและพฤติกรรมศาสตร์ 

               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3  กลุ่ม 4  กลุ่ม 5 

ข้อมูลส่วนบุคคล       
1. เพศ       
 ชาย      24.0  50.0  75.0  25.0  100.0 
 หญิง      76.0  50.0  25.0  75.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
2. อาย ุ       
 25-34 ปี      72.1  75.0  62.5  -  - 
 35-44 ปี      19.1  25.0  37.5  75.0  - 
 45 ปี ข้ึนไป     8.7  -  -  25.0  100.0 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
3. ศาสนา       
 พุทธ      89.6  75.0  62.5  75.0  - 
 คริสต ์      2.7  -  -  -  - 
 อิสลาม      7.7  25.0  37.5  25.0  100.0 
______________________________________________________________________________________________________________________
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ตำรำงที ่4.2  (ต่อ) 

               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

4. สถานะทางครอบครัว       
 โสด      54.1  100.0  100.0  100.0  - 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั (ไม่มีบุตร)   16.9  -  -  -  - 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั (มีบุตร)    25.1  -  -  -  - 
 หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่   3.8  -  -  -  100.0 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
5. จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนั       
 พกัคนเดียว     12.6  -  25.0  50.0  100.0 
 2-4 คน      66.7  50.0  62.5  50.0  - 
 5-7 คน      19.7  50.0  12.5  -  - 
 มากกวา่ 7 คน     1.1  -  -  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
6. การศึกษาสูงสุด     
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ตำรำงที ่4.2  (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

6. การศึกษาสูงสุด       
 ต ่ากวา่ปริญญาตรี    17.5  -  12.5  -  100.0 
 ปริญญาตรี     70.5  75.0  62.5  50.0  - 
 สูงกวา่ปริญญาตรี    12.0  25.0  25.0  50.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
7. อาชีพ       
 รับราชการ     18.6  25.0  -  50.0  - 
 พนกังานรัฐวสิาหกิจ    11.5  25.0  -  25.0  - 
 พนกังานบริษทัเอกชน    52.5  50.0  62.5  -  - 
 นกัธุรกิจ / เจา้ของกิจการ    12.0  -  37.5  -  100.0 
 อ่ืน ๆ      5.5  -  -  25.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
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ตำรำงที ่4.2  (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

8. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยรวมของครอบครัว       
 ต ่ากวา่ 20,000 บาท    20.2  -  37.5  -  - 
 20,001-30,000 บาท    29.2  -  12.5  -  100.0 
 30,001-40,000 บาท    15.8  -  25.0  -  - 
 40,001-50,000 บาท    12.6  -  12.5  -  - 
 50,001-60,000 บาท    7.7  -  -  -  -  
 60,001 บาทข้ึนไป    14.2  100.0  12.5  100.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
9. ภูมิล าเนา       
 จงัหวดัสงขลา     77.0  75.0  75.0  100.0  - 
 สามจงัหวดัชายแดนใต ้(ยะละ ปัตตานี นราธิวาส) 12.0  25.0  12.5  -  100.0 
 จงัหวดัอ่ืน ๆ      10.9  -  12.5  -  - 
____________________________________________________________________________________________________________________
 



 

      

48 

ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

ข้อมูลเกีย่วกบัค่ำนิยม บุคลกิภำพ รูปแบบกำรด ำเนินชีวติ และควำมส ำเร็จ    
1. ท่านก าหนดตวัเองไวใ้นกลุ่มสังคมใด       
 ผูดี้เก่า      -  -  -  -  - 
 เศรษฐี      1.6  -  -  25.0  - 

 ระดบักลางประสบความส าเร็จในวชิาชีพ-                                                                                                                                                        
หรือต าแหน่งระดบับริหารในองคก์ร  19.1  25.0  25.0  75.0  100.0 
 ระดบักลางเป็นพนกังานปฏิบติัขา้ราชการ- 
เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก    54.6  75.0  50.0  -  - 
 กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานมีความช านาญ ก่ึงช านาญ- 
และมีทกัษะพอสมควร    19.7  -  25.0  -  - 

 ผูใ้ชแ้รงงานท่ีไม่มีความช านาญ รายไดน้อ้ย 4.9  -  -  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

2. ท่านคิดวา่ขอ้ใดคือค่านิยมในรูปแบบการด าเนินชีวติของท่าน        
 ชอบสังคม     7.7  -  -  50.0  100.0 
 ตอ้งการประสบความส าเร็จสูง   24.6  -  -  25.0  - 
 มีกฎระเบียบและมีเหตุผล    19.1  -  -  -  - 
 มีความทะเยอะทะยาน     5.5  -  12.5  -  - 
 มีความพยายามฝ่าฟัน    10.4  -  25.0  25.0  - 
 ชอบผจญภยั     0.5  25.0  -  -  - 
 ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง    22.4  50.0  62.5  -  - 
 ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด   9.8  25.0  -  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
3. บุคลิกภาพของท่านคือขอ้ใด       
 ชอบของใหม่ ตอ้งใชเ้ป็นกลุ่มแรกของสังคม 3.8  -  25.0  50.0  100.0 

 ทนัสมยั ยนิดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ-ท่ีไดรั้บความนิยม    21.9  100.0  37.5 
 50.0  - 

 ซ้ือถา้เห็นวา่จ าเป็นควรใช ้   71.0  37.5  -  -  - 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

 ไม่ชอบการเปล่ียนแปลง รับสินคา้ใหม่- 
เป็นกลุ่มสุดทา้ย     3.3  -  -  -  - 

______________________________________________________________________________________________________________________ 
4. ขอ้ใดตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด       
 ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด   13.7  -  -  -  - 
 ขยนัขนัแขง็     29.0  -  12.5  -  - 
 ตอ้งการการยอมรับจากสังคม   2.2  -  25.0  -  - 
 ชอบลอกเลียนแบบ    -  -  -  -  - 
 ตอ้งการความส าเร็จ    31.1  50.0  12.5  50.0  - 
 ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง    18.0  25.0  50.0  25.0  - 
 ชอบผจญภยั     0.5  -  -  -  - 
 ชอบเขา้สังคม     2.2  -  -  -  100.0 
 ชอบพบปะสังสรรค ์    3.3  25.0  -  25.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

5. ท่านนิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบใด       
 ประสบความส าเร็จในดา้นสายงานอาชีพ  27.3  -  75.0  75.0  - 
 ประสบความส าเร็จในดา้นชีวติครอบครัว  44.8  25.0  25.0  25.0  - 
 พยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย   27.9  75.0  -  -  100.0 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
ข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมทีม่ีอทิธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ       
1. ท่านเคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อนหรือไม่       
 เคยซ้ือ      10.4  25.0  62.5  25.0  100.0 
 ไม่เคยซ้ือ     89.6  75.0  37.5  75.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
2. ลกัษณะของหอ้งท่ีท่านตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม       
 แบบสตูดิโอ     25.1  25.0  50.0  75.0  - 
 แบบ 1 หอ้งนอน     29.5  50.0  50.0  25.0  - 
 แบบ 2 หอ้งนอน     45.4  25.0  -  -  100.0 
 อ่ืน ๆ       -  -  -  -  - 



 

      

52 

ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

3. ขนาดพื้นท่ีห้องท่ีท่านตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม       
 20-29ตารางเมตร     4.9  25.0  50.0  25.0  - 
 30-39ตารางเมตร     37.2  25.0  50.0  75.0  - 
 40-49 ตารางเมตร    34.4  50.0  -  -  100.0 
 มากกวา่ 50ตารางเมตร    23.5  -  -  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
4. ระยะเวลาท่ีท่านใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม       
 นอ้ยกวา่ 4 เดือน     13.1  75.0  50.0  25.0  - 
 4-6 เดือน     33.9  25.0  37.5  75.0  - 
 7-12 เดือน     16.9  -  12.5  -  - 
 มากกวา่ 1 ปี     36.1  -  -  -  100.0 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
 5. วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือคอนโดมิเนียม       
 เพื่ออยูอ่าศยั     59.6  75.0  12.5  50.0  100.0 
 เพื่อความมัน่คงในชีวติ    13.7  25.0  -  -  - 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

 เพื่อเก็งก าไร (ลงทุน)    25.7  -  87.5  25.0  - 
 สถานะทางสังคม     1.1  -  -  25.0  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
6. เหตุผลส าคญัท่ีสุดท่ีท่านใชป้ระกอบการพิจารณาซ้ือคอนโดมิเนียม       
 ตอ้งการซ้ือเป็นของตวัเอง    52.5  25.0  75.0  75.0  - 
 ยา้ยถ่ินฐานจาก 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้  4.9  -  -  -  100.0 
 เพื่อความสะดวกในการเดินทาง   34.4  75.0  25.0  25.0  - 
 สร้างครอบครัวใหม่    8.2  -  -  -  - 
 อ่ืน ๆ       -  -  -  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
7. ท่านไดเ้ปรียบเทียบโครงการจ านวนก่ีโครงการก่อนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม       
 1-2 โครงการ     18.6  -  25.0  -  100.0 
 3-4โครงการ     54.6  75.0  37.5  75.0  - 
 5-6โครงการ     19.7  25.0  12.5  25.0  - 
 มากกวา่ 7 โครงการ    7.1  -  25.0  -  - 
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ตำรำงที ่4.2 (ต่อ) 
               (อตัราส่วน: ร้อยละ) 

คุณลกัษณะ        กลุ่ม 1  กลุ่ม 2  กลุ่ม 3     กลุ่ม 4  กลุ่ม 5  

8. ท่านแสวงหาขอ้มูล ประกอบการตดัสินใจจากแหล่งใดมากท่ีสุด       
 ติดต่อส านกังานขายโดยตรง   38.8  -  12.5  100.0  - 
 หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ทีว ีวทิย ุหนงัสือพิมพ์ 7.1  -  -  -  - 
 หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต    30.1  50.0  25.0  -  - 
 ติดต่อผา่นบูธจดังานบา้น และคอนโดมิเนียม  18.6  25.0  -  -  100.0 
 มีคนแนะน า     5.5  25.0  62.5  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________ 
9. บุคคลท่ีใหค้  าปรึกษาท่านในการซ้ือคอนโดมิเนียม        
 พอ่ แม่      35.0  100.0  -  -  - 
 ญาติ พี่นอ้ง     13.1  -  12.5  -  100.0 
 สามี ภรรยา คู่รัก     29.0  -  -  25.0  - 
 เพื่อน      10.9  -  25.0  25.0  - 
 ผูข้าย      12.0  -  62.5  50.0  - 
 อ่ืนๆ       -  -  -  -  - 
______________________________________________________________________________________________________________________
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 จากตารางท่ี 4.2 แสดงการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน

อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ได ้5 กลุ่มดงัน้ี 

กลุ่มที ่1 กลุ่มรับรำชกำร พนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับกลำง  

ด้ำนประชำกรศำสตร์ 

   ผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิง (76%) เป็นเพศชาย (24%) อยูใ่นช่วงอาย ุ25-34 ปี 
(72.1%) อาย ุ35-44 ปี (19.1%) อาย ุ45 ปีข้ึนไป (8.7%) ตามล าดบั 

  นบัถือศาสนาพุทธ (89.6%) ศาสนาอิสลาม (7.7%) ศาสนาคริสต ์ (2.7%) 
ตามล าดบั 

  สถานะโสด (54.1%) สถานะสมรส อยูด่ว้ยกนัและมีบุตร (25.1%)สถานะ
สมรส อยูด่ว้ยกนัแต่ไม่มีบุตร (16.9%) สถานะหมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่(3.8%)  ตามล าดบั 

  จ านวนสมาชิกพกัอาศยัร่วมกนัในครอบครัว 2-4 คน (66.7%) อาศยัอยู่
ร่วมกนั 5-7 คน (19.7%) พกัคนเดียว (12.6%) อาศยัร่วมกนัมากกวา่ 7 คน (1.1%) ตามล าดบั 

  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี (70.5%) ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญา-
ตรี (17.5%) ส าเร็จการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี (12%) ตามล าดบั 

  อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน(52.5%) รับราชการ (18.6%) นกัธุรกิจ/
เจา้ของกิจการ (12%) พนกังานรัฐวสิาหกิจ (11.5%) อาชีพอ่ืน ๆ เช่นทนัตแพทย ์ เภสัชกร (5.5%) 
ตามล าดบั 

  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท (29.2%) รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 
บาท (20.2%) รายได ้ 30,001-40,000 บาท (15.8%)รายได ้ 60,001 บาทข้ึนไป (14.2%) รายได ้
40,001-50,000 บาท (12.6%) และรายได ้50,001-60,000 บาท (7.7%) ตามล าดบั 

ด้ำนจิตวทิยำ  

  ผู ้บริโภคจัดตัวเองอยู่ในสังคมระดับกลางเป็นพนักงานปฏิบัติการ 
ขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (54.6%) กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานมีความช านาญ ก่ึงช านาญ และมีทกัษะ
พอสมควร (19.7%) ระดบักลางมีประสบความส าเร็จในวิชาชีพ หรือต าแหน่งระดับบริหารใน
องค์กร (19.1%) ผูใ้ช้แรงงานท่ีไม่มีความช านาญ รายได้น้อย (4.9%) ผูดี้เก่า (1.6%) ตามล าดับ 
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   รูปแบบในการด าเนินชีวิตท่ีต้องการ ได้แก่ ประสบความส าเร็จสูง 
(24.6%) ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง (22.4%) มีกฎระเบียบและมีเหตุผล (19.1%) มีความพยายามฝ่า-
ฟัน (10.4%) ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด (9.8%) ชอบสังคม (7.7%) มีความทะเยอทะยาน (5.5%) 
ชอบผจญภยั (0.5%) ตามล าดบั  

  ในดา้นของบุคลิกภาพ จะซ้ือสินคา้หากว่ามีความจ าเป็น (71%) มีความ
ทนัสมยั ยินดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยม (21.9%) ชอบของใหม่ ตอ้งใช้เป็นกลุ่มแรก
ของสังคม (3.8%) ไม่ชอบการเปล่ียนแปลง รับสินคา้ใหม่ ๆ เป็นกลุ่มสุดทา้ย (3.3%) ตามล าดบั 

  นิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบ ดา้นชีวิตครอบครัว (44.8%) ดา้น
สายงานอาชีพ (27.3%) และพยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย (27.9%) ตามล าดบั 

ด้ำนพฤติกรรมศำสตร์  

  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (89.6%) เคยซ้ือ
คอนโดมิเนียม (10.4%) ตามล าดบั 

  รูปแบบห้องท่ีตอ้งการคือ แบบ 2 ห้องนอน (45.4%) แบบ 1 ห้องนอน 
(29.5%) แบบสตูดิโอ (25.1%) ตามล าดบั 

  ขนาดพื้นท่ีห้องท่ี 30-39 ตารางเมตร (37.2%)ขนาด 30-39 ตารางเมตร 
(34.4%) ขนาดพื้นท่ีมากกว่า 50 ตารางเมตร (23.5%) และขนาด 20-29 ตารางเมตร (4.9%) 
ตามล าดบั 

  วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั (59.6%) เพื่อเก็งก าไร เป็นการลงทุน 
(25.7%) เพื่อความมัน่คงในชีวติ (13.7%) และเพื่อแสดงสถานะทางสังคม (1.1%) ตามล าดบั 

  จ านวนโครงการท่ีพิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 3-4 โครงการ 
(54.6%) จ านวน 5-6โครงการ (19.7%) จ านวน 1-2 โครงการ (18.6%)จ านวนมากกว่า 7 โครงการ 
(7.1%) ตามล าดบั 

  บุคคลท่ีให้ค  าปรึกษาในการซ้ือคอนโดมิเนียม ไดแ้ก่ ผ่านการปรึกษาพ่อ
แม่ (35%) สามี ภรรยา คู่รัก (29%) ญาติ พี่นอ้ง (13.1%) ผูข้าย (12%) เพื่อน (10.9%) ตามล าดบั 

  แหล่งแสวงหาขอ้มูลท่ีประกอบการตดัสินใจ ไดแ้ก่ ติดต่อขอขอ้มูลจาก
ส านักงานโดยตรง(38.8%) หาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต (30.1%) ติดต่อผ่านบูธจดังานบ้าน และ
คอนโดมิเนียม (18.6%) หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ทีวี วทิย ุหนงัสือพิมพ ์(7.1%) มีคนแนะน า (5.5%) 
ตามล าดบั 
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  ระยะเวลาท่ีใช้ในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ใช้ระยะเวลา
มากกวา่ 1 ปี (36.1%)ระยะเวลา 4-6 เดือน (33.9%) ระยะเวลา 7-12 เดือน (16.9%) ระยะเวลาน้อย
กวา่ 4 เดือน (13.1%) ตามล าดบั 

กลุ่มที ่2 กลุ่มพนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับสูง 

ด้ำนประชำกรศำสตร์  

  ผูบ้ริโภคเพศหญิง (50%) เพศชาย (50%) อยู่ในช่วงอายุ 25-34 ปี (75%) 
อาย ุ35-44 ปี (25%) ตามล าดบั 

นบัถือศาสนาพุทธ (75%) ศาสนาอิสลาม (25%) ตามล าดบั 
มีสถานะโสด (100%)  
จ านวนสมาชิกท่ีพกัอาศยัร่วมกนั 2-7 คน (100%)  

  โดยส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี (75%) ส าเร็จการศึกษาสูงกวา่ระดบั
ปริญญาตรี (25%) ตามล าดบั 

  อาชีพพนักงานบริษัท เอกชน (50%) รับราชการ (25%) พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ (25%) ตามล าดบั 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป (100%) 

ด้ำนจิตวทิยำ  

  ผูบ้ริโภคก าหนดตัวเองอยู่ในสังคมระดับกลาง เป็นพนักงานปฏิบัติ 
ขา้ราชการ หรือเจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (75%)ประสบความส าเร็จในวิชาชีพ หรือต าแหน่งระดบั
บริหารในองคก์ร (25%) ตามล าดบั 

  รูปแบบในการด าเนินชีวิตไดแ้ก่ ด าเนินชีวิตในแนวทางของตนเอง (50%) 
ชอบผจญภยั (25%) ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด (25%) ตามล าดบั 

  ลกัษณะท่ีตรงกบัตวัผูบ้ริโภค ได้แก่ ตอ้งการความส าเร็จ (50%) มีความ
เป็นตวัของตนเอง (25%) ชอบพบปะสังสรรค ์(25%) ตามล าดบั 

  มีความทนัสมยั ยนิดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยม (100%) 
  นิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบการพยายามฝ่าฟันไปให้ถึง

เป้าหมาย (75%) ประสบความส าเร็จในดา้นชีวติครอบครัว (25%) ตามล าดบั 
 



58 
 

      

ด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

   ผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่ไม่ เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (75%) เคยซ้ือ
คอนโดมิเนียม (25%) ตามล าดบั 
   รูปแบบห้องท่ีต้องการ ได้แก่ รูปแบบ 1 ห้องนอน (50%) แบบสตูดิโอ 
(25%) แบบ 2 หอ้งนอน (25%) ตามล าดบั 
   ขนาดพื้นท่ีห้อง 40-49 ตารางเมตร (50%) ขนาดพื้นท่ี 20-29 ตารางเมตร 
(25%) ขนาดพื้นท่ี 30-39 ตารางเมตร (25%) ตามล าดบั 

  วตัถุประสงค์ในการซ้ือคอนโดมิเนียม ไดแ้ก่ ซ้ือเพื่ออยู่อาศยัเอง (75%) 
เพื่อความมัน่คงในการชีวติ (25%) ตามล าดบั 

  บุคคลท่ีใหค้  าปรึกษาหลกั ไดแ้ก่ พอ่แม่ (100%)  
  แหล่งแสวงหาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต (50%) ติดต่อผ่านบูธจดังานบ้าน 

และคอนโดมิเนียม (25%) มีคนแนะน า (25%) ตามล าดบั  
  จ านวนโครงการท่ี มีการเปรียบเทียบก่อนตัดสินใจซ้ือ จ านวน 3-4 

โครงการ (75%) จ านวน 5-6 โครงการ (25%) ตามล าดบั 

กลุ่มที ่3 กลุ่มพนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับต ่ำ 

ด้ำนประชำกรศำสตร์ 

  ผูบ้ริโภคเพศหญิง (75%) เพศชาย (25%) ตามล าดบั 
ผูบ้ริโภคมีอายรุะหวา่ง 25-34 ปี (62.5%) อาย ุ35-44 ปี (37.5%) ตามล าดบั 
นบัถือศาสนาพุทธ (62.5%) ศาสนาอิสลาม (37.5%) ตามล าดบั 
มีสถานะโสด (100%)  

  จ านวนสมาชิกท่ีพกัอาศยัร่วมกับสมาชิกในครอบครัวจ านวน 2-4 คน 
(62.5%) พกัคนเดียว (25%) จ านวน 5-7 คน (12.5%) ตามล าดบั 

  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี (62.5%) ส าเร็จการศึกษาสูงกวา่ปริญญา
ตรี (25%) ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี (12.5%) ตามล าดบั 

  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน (62.5%) เป็นนักธุรกิจ/เจ้าของกิจการ 
(37.5%) ตามล าดบั 
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  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท (37.5%) รายได ้30,001-40,000 
บาท (25%) รายได้มากกว่า 60,001 บาท (12.5%) รายได้ 40,001-50,000 บาท (12.5%) รายได ้
20,001-30,000 บาท (12.5%) ตามล าดบั 

ด้ำนจิตวทิยำ 

  ผูบ้ริโภคก าหนดตวัเองอยู่ในกลุ่มสังคมระดบักลางเป็นพนักงานปฏิบติั 
ขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (50%) ระดบักลางท่ีประสบความส าเร็จในวิชาชีพ หรือต าแหน่ง
ระดบับริหารในองคก์ร (25%) กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานมีความช านาญ ก่ึงช านาญ และมีทกัษะพอสมควร 
(25%) ตามล าดบั 

  มีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเป็นตวัของตวัเอง (62.5%) มีความพยายามฝ่า
ฟัน (25%) มีความทะเยอทะยาน (12.5%) ตามล าดบั 

  บุคลิกภาพของผูบ้ริโภค มีความทนัสมยั ยินดีตอบรับสินคา้ใหม่ท่ีไดรั้บ
ความนิยมในตลาด  (37.5%) ตระหนักถึงการซ้ือสินคา้เม่ือมีความจ าเป็น (37.5%) ชอบของใหม่ 
ตอ้งใชเ้ป็นกลุ่มแรกของสังคม (25%) ตามล าดบั 

  ผูบ้ริโภคนิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบความส าเร็จในสายงาน
อาชีพ (75%) ดา้นชีวติครอบครัว (25%) ตามล าดบั 

  ด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (62.5%) ไม่เคยซ้ือ
คอนโดมิเนียม (37.5%) ตามล าดบั 

  รูปแบบห้องท่ีต้องการ แบบสตูดิโอ (50%) แบบ 1 ห้องนอน (50%) 
ตามล าดบั 

  ขนาดพื้นท่ีห้องท่ีต้องการ 20-29 ตารางเมตร (50%) 30-39 ตารางเมตร 
(50%) ตามล าดบั 

  วตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม เพื่อการเก็งก าไร การลงทุนใน
อสังหาริมทรัพย ์(87.5%) เพื่อซ้ือเป็นของตนเอง (12.5%) ตามล าดบั 

  แหล่งแสวงหาข้อมูลท่ีผูบ้ริโภคใช้ประกอบการตัดสินใจ คนแนะน า 
(62.5%) หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต (25%) ติดต่อส านกังานขายโดยตรง (12.5%) ตามล าดบั  

  ใชเ้วลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมระยะเวลานอ้ยกวา่ 4 เดือน 
(50%) ระยะเวลา 4-6 เดือน (37.5%) ระยะเวลา 7-12 เดือน (12.5%) ตามล าดบั  
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   จ านวนโครงการท่ีเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ จ านวน 3-4 โครงการ 
(37.5%) จ านวน 1-2 โครงการ (25%) จ านวนมากกว่า 7 โครงการ (25%) จ านวน 5-6 โครงการ 
(12.5%) ตามล าดบั  

กลุ่มที ่4 กลุ่มรับรำชกำร รำยได้ระดับสูง 

  ด้ำนประชำกรศำสตร์ 

ผูบ้ริโภคเพศหญิง (75%) เพศชาย (25%) ตามล าดบั  
อาย ุ35-44 ปี (75%) อาย ุ45 ปีข้ึนไป (25%) ตามล าดบั  
นบัถือศาสนาพุทธ (75%) ศาสนาอิสลาม (25%) ตามล าดบั  
มีสถานะโสด (100%)  

  จ านวนสมาชิกท่ีพักอาศยัอยู่ร่วมกัน พกัคนเดียว (50%) อาศัยร่วมกับ
สมาชิกในครอบครัว จ านวน 2-4 คน (50%) ตามล าดบั  

  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี (50%) ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญา-
ตรี (50%) ตามล าดบั  

  อาชีพรับราชการ (50%) พนักงานรัฐวิสาหกิจ (25%) อาชีพอ่ืน ๆ เช่น 
ทนัตแพทย ์เภสัชกร (25%) ตามล าดบั  

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 60,001 บาท (100%)  

ด้ำนจิตวทิยำ 

  ผูบ้ริโภคก าหนดตวัเองอยู่ในระดบักลางประสบความส าเร็จในวิชาชีพ 
หรือต าแหน่งระดบับริหารในองคก์ร(75%) ระดบัเศรษฐี (25%) ตามล าดบั  
   รูปแบบในการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค ชอบเข้าสังคม (50%) ตอ้งการ
ประสบความส าเร็จ (25%) มีความพยายามฝ่าฟัน (25%) ตามล าดบั  
   บุคลิกภาพของผูบ้ริโภค ชอบของใหม่ ต้องการใช้สินค้าเป็นกลุ่มแรก 
(50%) มีความทนัสมยั ยนิดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยม (50%) ตามล าดบั  
   ผูบ้ริโภคนิยามตนเองว่าประสบความส าเร็จในดา้นสายงานอาชีพ (75%) 
ดา้นครอบครัว (25%) ตามล าดบั  
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ด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

  ผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่ไม่ เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (75%) เคยซ้ือ
คอนโดมิเนียม (25%) ตามล าดบั  
   รูปแบบห้องท่ีตอ้งการคือรูปแบบสตูดิโอ (75%) แบบ 1 ห้องนอน (25%) 
ตามล าดบั  
   ขนาดพื้นพี่ห้อง 30-39 ตารางเมตร (75%) ขนาด 20-29 ตารางเมตร (25%) 
ตามล าดบั  
   วตัถุประสงค์ท่ี ซ้ือคือเพื่ออยู่อาศัยเอง (50%) เพื่อเก็งก าไร ลงทุนใน
อสังหาริมทรัพย ์(25%) เพื่อแสดงสถานะทางสังคม (25%) ตามล าดบั  
   ระยะเวลาท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระกอบการตดัสินใจก่อนเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
ระยะเวลา 4-6 เดือน (75%) ระยะเวลานอ้ยกวา่ 4 เดือน (25%) ตามล าดบั  
    ผูบ้ริโภคไดเ้ปรียบเทียบโครงการก่อนตดัสินใจซ้ือ 3-4 โครงการ (75%) 
5-6 โครงการ (25%) ตามล าดบั  

  ผู ้บ ริโภคแสวงหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซ้ือ โดยผ่านการติดต่อ
ส านกังานขายโดยตรง (100%) 

กลุ่มที ่5 กลุ่มนักธุรกจิ/เจ้ำของกจิกำร รำยได้ระดับกลำง 

  ด้ำนประชำกรศำสตร์ 

  ผูบ้ริโภคเป็นเพศชาย (100%) อาย ุ 45 ปีข้ึนไป (100%) มีภูมิล าเนาอยูใ่น
สามจงัหวดัชายแดนใต ้ (ยะลา ปัตตานี นราธิวาส) นบัถือศาสนาอิสลาม (100%)สถานะหมา้ย/หยา่
ร้าง/แยกกนัอยู ่(100%) พกัอาศยัอยูค่นเดียว (100%) ส าเร็จการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี (100%) เป็น
นกัธุรกิจ เจา้ของกิจการ (100%) มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท (100%) 

  ด้ำนจิตวทิยำ 

  ผูบ้ริโภคก าหนดตวัเองไวใ้นระดบักลางประสบความส าเร็จในวิชาชีพ 
หรือต าแหน่งระดบับริหารในองค์กร (100%)  ค่านิยมในการใช้ชีวิตอยู่ในรูปแบบชอบเขา้สังคม 
(100%) ชอบของใหม่ มีความตอ้งการใชเ้ป็นกลุ่มแรก (100%) นิยามความส าเร็จของตนเองในเร่ือง
ของการพยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย (100%)  
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ด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

  ผูบ้ริโภคเคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (100%) รูปแบบของคอนโดมิเนียม
ท่ีตอ้งการคือแบบ 2 ห้องนอน (100%) มีขนาดพื้นท่ี 40-49 ตารางเมตร (100%) ซ่ึงมีวตัถุประสงค์
ในการซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่ออยูอ่าศยัเอง จากการยา้ยถ่ินฐานจาก 3 จงัหวดัชายแดนใต ้(100%) ผา่น
การปรึกษาจากญาติ พี่น้อง (100%) และแสดงหาข้อมูลผ่านการจัดงานบูธจัดงานบ้าน และ
คอนโดมิเนียม (100%) โดยใชร้ะยะเวลาในการพิจารณาเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวา่ 1 ปี   
  

ตอนที ่3 กำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำดของผู้บริโภคทีเ่ลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ ำเภอหำดใหญ่ 

จังหวดัสงขลำ 

 การวางต าแหน่งทางการตลาด โดยพิจารณาจากการรับรู้คุณลกัษณะต่าง ๆ ของ
คอนโดมิเนียมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ แสดงผลโดยวธีิการวดัสถิติเปอร์เซ็นตไ์ดด้งัน้ี 
ตำรำงที ่4.3 แสดงการรับรู้คุณลกัษณะต่าง ๆ ของคอนโดมิเนียมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

          (N = 200) 

กำรรับรู้คุณลกัษณะต่ำง ๆ ของคอนโดมิเนียม   จ ำนวน  ร้อยละ 

1. คุณลกัษณะ รูปแบบใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด    
 สาธารณูปโภคครบครัน    49  24.5 
 built in furniture     20  10.0 
 รูปแบบการตกแต่ง ออกแบบคอนโดมิเนียม  39  19.5 
 คุณภาพของวสัดุท่ีใชก่้อสร้าง   33  16.5 
 ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของหอ้ง    29  14.5 
 ช่ือเสียง แบรนด ์ภาพลกัษณ์ของ developer  16  8.0 
  มีรูปแบบห้องท่ีหลากหลายใหเ้ลือก   14  7.0 
______________________________________________________________________________ 
2. ส่ิงอ านวยความสะดวกดา้นใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด    
 มีร้านสะดวกซ้ือตั้งอยูใ่นคอนโดมิเนียม  45  22.5 
 มีอินเตอร์เน็ต wifiทัว่ถึง    26  13.0 
 มีร้านเสริมสวย     3  1.5 
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ตำรำงที ่4.3 (ต่อ) 

          (N = 200) 

กำรรับรู้คุณลกัษณะต่ำง ๆ ของคอนโดมิเนียม   จ ำนวน  ร้อยละ 

 มีร้านซกัรีด     1  5.0 
 มีสวนพกัผอ่น     21  10.5 
 มีพื้นท่ีจอดรถเพียงพอตามจ านวนห้อง  95  47.5 
______________________________________________________________________________ 
3. ส่ิงอ านวยความสะดวกดา้นกีฬารูปแบบใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด    
 สระวา่ยน ้า     57  28.5 
 หอ้งออกก าลงักาย     104  52.0 
 ลานกีฬาอเนกประสงค ์    39  19.5 
______________________________________________________________________________ 
4. การรักษาความปลอดภยัดา้นใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด    
 มีkey card ควบคุมการเขา้ออกภายในอาคาร  93  46.5 
 มีกลอ้งวงจรปิด     61  30.5 
 มีเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยั   46  23.0 
______________________________________________________________________________ 
5. คุณลกัษณะราคาดา้นใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด    
 ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัคุณภาพและท่ีตั้ง 173  86.5 
 ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบั- 
 ภาพลกัษณ์ของ developer    27  13.5 
______________________________________________________________________________ 
6. คุณลกัษณะดา้นใดของเจา้ของโครงการ (developer) ท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด   
 ช่ือเสียงบริษทั     64  32.0 
 ฐานะทางการเงินของบริษทั   38  19.0 
 ระยะเวลาการก่อตั้งของบริษทั (อาย)ุ  29  14.5 
 ภาพลกัษณ์ท่ีพบเห็นตามส่ือต่าง ๆ   69  34.5 
 อ่ืน ๆ       -  - 
______________________________________________________________________________ 
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ตำรำงที ่4.3 (ต่อ) 

          (N = 200) 

กำรรับรู้คุณลกัษณะต่ำง ๆ ของคอนโดมิเนียม   จ ำนวน  ร้อยละ 

7. การอ านวยความสะดวกการเงินดา้นใดท่ีท่านให้ความส าคญัมากท่ีสุด    
 ส่วนลดเงินสด     52  26.0 
 การจดัหาแหล่งสินเช่ือ    40  20.0 
 เงินจองหรือเงินดาวน์    24  12.0 
 อตัราดอกเบ้ียเงินกูธ้นาคาร    84  42.0 
______________________________________________________________________________ 
8. ท าเลบริเวณใดในอ าเภอหาดใหญ่ท่ีท่านใหค้วามสนใจในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมากท่ีสุด 
 หาดใหญ่ใน     17  8.5 
 ถนนภาสวา่ง     13  6.5 
 ถนนปุณณกณัฑ ์(ขา้ง มอ.)    49  24.5 
 ถนนกาญจนวนิช (อาเซียนเทรด)   27  13.5 
 ถนนเพชรเกษม (บ๊ิกซีเอก็ตร้า)   30  15.0 
 ถนนกาญจนวนิช (เทคนิคหาดใหญ่)   11  5.5 
 ถนนประชายนิดี (หลงัโลตสัหาดใหญ่)  37  18.5 
 ถนนกาญจนวนิช (ส่ีแยกคลองหวะ)   16  8.0 
  อ่ืน ๆ       -  - 
______________________________________________________________________________ 
  

 จากผลการศึกษา การวางต าแหน่งพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการรับรู้คุณลกัษณะต่าง ๆ ของ
คอนโดมิเนียมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือดงัน้ี 

 ในดา้นคุณลกัษณะ รูปแบบท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั ไดแ้ก่ ดา้นสาธารณูปโภคครบ
ครัน (24.5%) ดา้นรูปแบบการตกแต่ง ออกแบบ (19.5%) คุณภาพของวสัดุท่ีใช้ก่อสร้าง (16.5%) 
ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของห้อง (14.5%) built in furniture (10%) ช่ือเสียง แบรนด์ ภาพลักษณ์ของ 
developer (8%) ตามล าดบั 
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 ในด้านส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญ ได้แก่ มีพื้นท่ีจอดรถ
เพียงพอตามจ านวนห้อง (47.5%) มีร้านสะดวกซ้ือตั้งอยูใ่นคอนโดมิเนียม (22.5%) มีอินเตอร์เน็ต 
wifi ทั่วถึง (13%) มีสวนพกัผ่อน (10.5%) มีร้านซักรีดให้บริการ (5%) มีร้านเสริมสวย (1.5%) 
ตามล าดบั 

 ในด้านส่ิงอ านวยความสะดวกด้านกีฬาท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั ได้แก่ ห้องออก
ก าลงักาย (52%) สระวา่ยน ้า (28.5%) ลานกีฬาอเนกประสงค ์(19.5%) ตามล าดบั 

 ในด้านระบบรักษาความปลอดภัยท่ีผู ้บริโภคให้ความส าคัญ ได้แก่ มีkey card 
ควบคุมการเขา้ออกภายในอาคาร (46.5%) มีกลอ้งวงจรปิด (30.5%) มีเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยั 
(23%) ตามล าดบั 

 ในด้านคุณลักษณะราคาท่ีผู ้บริโภคให้ความส าคัญ ได้แก่ ราคาคอนโดมิเนียม
เหมาะสมกบัคุณภาพและท่ีตั้ง (86.5%) ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของ developer 
(13.5%) ตามล าดบั 

 ในด้านคุณลักษณะของเจ้าของโครงการ (developer) ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญ 
ไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์ท่ีพบเห็นตามส่ือต่าง ๆ (34.5%)ช่ือเสียงบริษทั (32%) ฐานะทางการเงินของบริษทั 
(19%) ระยะเวลาการก่อตั้งบริษทั (14.5%) ตามล าดบั 

 ในการอ านวยความสะดวกด้านการเงินท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญ ได้แก่ อัตรา
ดอกเบ้ียเงินกูธ้นาคาร (42%) ส่วนลดเงินสด (26%) การจดัหาแหล่งสินเช่ือ (20%) เงินจองหรือเงิน
ดาวน์ (12%) ตามล าดบั 

 ในด้านท าเลในอ าเภอหาดใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัได้แก่ ถนนปุณณกัณฑ ์
บริเวณขา้ง มอ. (24.5%) ถนนประชายินดี หลงัโลตสัหาดใหญ่ (18.5%) ถนนเพชรเกษม บ๊ิกซีเอ็กต
ร้า (15%) ถนนกาญจนวนิช อาเซียนเทรด (13.5%) หาดใหญ่ใน (8.5%) ถนนกาญจนวนิช ส่ีแยก
คลองหวะ (8%) ถนนภาสวา่ง (6.5%) ถนนกาญจนวนิช เทคนิคหาดใหญ่ (5.5%) ตามล าดบั 
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บทที ่5 

 

สรุปผลกำรศึกษำ อภิปรำย และข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี  เป็นการศึกษาการแบ่งส่วนตลาดผู ้บ ริโภคท่ี เลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตร์ ใชว้ธีิCluster Analysis เทคนิค Hierarchical Cluster Analysis  

สรุปผลกำรศึกษำ 

ข้อมูลลกัษณะของตัวอย่ำง  

 ด้ำนประชำกรศำสตร์ 

  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาในคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ25-34 ปี มี
ภูมิล าเนาอยู่ในจงัหวดัสงขลา นับถือศาสนาพุทธ สถานะโสด จ านวนสมาชิกท่ีอาศยัอยู่ในบา้น
ร่วมกนั 2-4 คน ระดบัการศึกษาสูงสุดคือระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 

 ด้ำนจิตวทิยำ 

  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ก าหนดตวัเองไวใ้นกลุ่มสังคมระดับกลางเป็น
พนกังานปฏิบติัขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก เห็นคุณค่าของการใชเ้งิน ซ้ือสินคา้เม่ือเห็นวา่มี
ความจ าเป็น นอกจากน้ีกลุ่มตัวอย่างมีแนวทางการด าเนินชีวิตในแนวทางของตัวเอง ต้องการ
ประสบความส าเร็จโดยเฉพาะในดา้นชีวติครอบครัว 

 ด้ำนพฤติกรรมศำสตร์ 

  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน  ซ่ึงรูปแบบของ
หอ้งท่ีตอ้งการคือแบบ 2 หอ้งนอน ขนาดพื้นท่ีห้อง 30-39 ตารางเมตร มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อ
อยูอ่าศยัเอง โดยจะเปรียบเทียบโครงการก่อนการตดัสินใจซ้ือ 3-4 โครงการ ใชเ้วลา 4-6 เดือนก่อน



67 
 

      

ตดัสินใจซ้ือ มีการแสวงหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจจากส านกังานขายโดยตรง และปรึกษาพ่อ
แม่เป็นหลกั 

 การแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา แบ่งได5้ กลุ่มเรียงล าดบัดงัน้ี 

1. ตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุด กลุ่มรับราชการ พนักงานบริษัทเอกชน รายได้
ระดบักลาง (91.5%) 

2. ตลาดขนาดกลาง กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน รายไดร้ะดบัต ่า (4%) 
3. ตลาดท่ีมีขนาดค่อนขา้งเล็ก กลุ่มพนกังานบริษทัเอกชน รายไดร้ะดบัสูง (2%) 
4. ตลาดท่ีมีขนาดค่อนขา้งเล็ก กลุ่มรับราชการ รายไดร้ะดบัสูง (2%) 
5. ตลาดขนาดเล็กมาก กลุ่มนกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการ รายไดร้ะดบักลาง (0.5%) 

ตลำดทีม่ีขนำดใหญ่ทีสุ่ด กลุ่มรับรำชกำร พนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับกลำง  (91.5%)   

  ผูบ้ริโภคหญิงและชาย อยู่ในช่วงอายุ 25-34 ปี (72.1%) มีภูมิล าเนาอยู่ในจงัหวดั
สงขลา (77%) นบัถือศาสนาพุทธ (89.6%) สถานะโสด (54.1%) สถานะสมรส อยูด่ว้ยกนัและมีบุตร 
(25.1%) โดยมีจ านวนสมาชิกพกัอาศยัร่วมกนัในครอบครัว 2-4 คน (66.7%) ส าเร็จการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี (70.5%) อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน(52.5%) รับราชการ (18.6%) โดยมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,000-30,000 บาท (49.2%)  

  ผูบ้ริโภคจดัตัวเองอยู่ในสังคมระดับกลางเป็นพนักงานปฏิบัติการ ข้าราชการ 
เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (54.6%) ท่ีมีความขยนัขนัแข็ง ตอ้งการความส าเร็จ และเป็นตวัของตวัเอง 
(78.1%) ตอ้งการประสบความส าเร็จในชีวิตดา้นครอบครัว (44.8%) และมีความทนัสมยั ยินดีตอบ
รับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยม (21.9%) 

  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (89.6%) ซ่ึงรูปแบบห้องท่ี
ตอ้งการคือ แบบ 2 ห้องนอน (45.4%) ขนาดพื้นท่ี 30-49 ตารางเมตร (71.6%) ซ้ือเป็นของตนเอง
เพื่ออยูอ่าศยั เก็งก าไร เพื่อการลงทุน (85.3%) โดยผูบ้ริโภคไดท้  าการเปรียบเทียบ 3-4 โครงการก่อน
พิจารณาตดัสินใจซ้ือ (54.6%) ผา่นการปรึกษาพอ่แม่ (35%) และมีการติดต่อขอขอ้มูลจากส านกังาน
โดยตรง หาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต (68.9%) และใช้เวลาในการตัดสินใจตั้ งแต่ 4 เดือนข้ึนไป
จนกระทัง่มากกวา่ 1 ปี (86.9%) 
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ตลำดขนำดกลำง กลุ่มพนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับต ่ำ (4%) 

 ผูบ้ริโภคหญิงและชาย อายุระหว่าง 25-34 ปี (62.5%) มีภูมิล าเนาอยู่ในจงัหวดั
สงขลา (75%)นับถือศาสนาพุทธ (62.5%) สถานะโสด (100%) โดยพกัอาศยัร่วมกับสมาชิกใน
ครอบครัวจ านวน 2-4 คน (62.5%) ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี (62.5%) เป็นพนักงาน
บริษทัเอกชน (62.5%) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยรวม 20,000-40,000 (75%) 

 ผูบ้ริโภคก าหนดตวัเองอยูใ่นกลุ่มสังคมระดบักลางเป็นพนกังานปฏิบติั ขา้ราชการ 
เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (50%) มีการด าเนินชีวิตท่ีเป็นตวัของตวัเอง (62.5%) มีความทนัสมยั ยินดี
ตอบรับสินคา้ใหม่ท่ีไดรั้บความนิยมในตลาด รวมถึงตระหนักถึงการซ้ือสินคา้เม่ือมีความจ าเป็น 
(75%) ผูบ้ริโภคนิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบความส าเร็จในสายงานอาชีพ (75%)  

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (62.5%) รูปแบบห้องท่ีตอ้งการมี
ทั้งแบบสตูดิโอ และแบบ 1 ห้องนอน (100%) ขนาดพื้นท่ีห้องท่ีตอ้งการ 20-39 ตารางเมตร (100%) 
ซ่ึงวตัถุประสงค์คือตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อซ้ือเป็นของตนเอง (75%) ในการเก็งก าไร การ
ลงทุนในอสังหาริมทรัพย ์(87.5%) ผา่นการปรึกษาจากผูข้าย (62.5%) และมีคนแนะน า (62.5%) ใช้
เวลาในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมตั้งแต่ระยะเวลาน้อยกว่า 4 เดือน-6เดือน (87.5%) และ
เปรียบเทียบโครงการก่อนตดัสินใจซ้ือ 1-4 โครงการ (62.5%) 

ตลำดทีม่ีขนำดค่อนข้ำงเลก็ กลุ่มพนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับสูง (2%) 

  ผูบ้ริโภคหญิงและชาย อยู่ในช่วงอายุ 25-34 ปี (75%) นับถือศาสนาพุทธ (75%) 
ภูมิล าเนาจงัหวดัสงขลา (75%) สถานะโสด (100%) มีจ านวนสมาชิกพกัอาศยัร่วมกัน 2-7 คน 
(100%) โดยส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี (75%) เป็นพนกังานบริษทัเอกชน (50%) รับราชการ 
(25%) พนกังานรัฐวสิาหกิจ (25%) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงกวา่ 60,001 บาทข้ึนไป (100%) 

  ผูบ้ริโภคก าหนดตวัเองในระดบักลาง เป็นพนกังานปฏิบติั ขา้ราชการ หรือเจา้ของ
ธุรกิจขนาดเล็ก (75%) ตอ้งการความส าเร็จ (50%)มีความเป็นตวัของตนเอง (50%) มีความทนัสมยั 
ยินดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีได้รับความนิยม และซ้ือสินคา้เม่ือเห็นว่ามีความจ าเป็น (75%) และ
นิยามความส าเร็จของตนเองท่ีมีพยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย (75%) 

  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (75%) ซ่ึงคอนโดมิเนียมท่ี
ผูบ้ริโภคต้องการอยู่ในรูปแบบ 1 ห้องนอน (50%) มีขนาดพื้นท่ี 40-49 ตารางเมตร (50%)มี
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วตัถุประสงค์เพื่อซ้ืออยู่อาศัยเอง (75%) ผ่านการปรึกษาพ่อแม่ (100%) แสวงหาข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ต (50%) และมีการเปรียบเทียบโครงการตั้งแต่ 1-4 โครงการ (62.5%) 

ตลำดทีม่ีขนำดค่อนข้ำงเลก็ กลุ่มรับรำชกำร รำยได้ระดับสูง (2%) 

 ผูบ้ริโภคหญิงและชาย อายุ 35-44 ปีข้ึนไป (75%) มีภูมิล าเนาอยูใ่นจงัหวดัสงขลา 
(100%) นับถือศาสนาพุทธ (75%) สถานะโสด (100%) มีทั้งพกัอาศยัคนเดียว และอาศยัร่วมกบั
สมาชิกในครอบครัว 2-4 คน (100%) ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี (50%) อาชีพรับราชการ 
(50%) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 60,001 บาท (100%)  

 ผูบ้ริโภคก าหนดตัวเองอยู่ในระดับกลางประสบความส าเร็จในวิชาชีพ หรือ
ต าแหน่งระดบับริหารในองค์กร(75%) มีรูปแบบในการด าเนินชีวิตท่ีชอบเขา้สังคม (50%) ชอบ
ของใหม่ ใชสิ้นคา้เป็นกลุ่มแรก และมีความทนัสมยั ยินดีตอบรับกบัสินคา้ใหม่ๆท่ีไดรั้บความนิยม 
(100%) ผูบ้ริโภคนิยามตนเองวา่ประสบความส าเร็จในดา้นสายงานอาชีพ (75%) 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (75%) รูปแบบห้องท่ีตอ้งการ
คือรูปแบบสตูดิโอ (75%) ขนาดพื้นพี่ห้อง 30-39 ตารางเมตร (75%) วตัถุประสงค์ท่ีซ้ือคือเพื่ออยู่
อาศยัเอง (50%) ใช้เวลา 4-6 เดือนในการพิจารณาตดัสินในซ้ือ (75%) ผูบ้ริโภคได้เปรียบเทียบ
โครงการก่อนตดัสินใจซ้ือ 3-4 โครงการ (75%) ผ่านการปรึกษาผูข้าย (50%) และติดต่อส านกังาน
ขายโดยตรง (100%) 

ตลำดขนำดเลก็มำก กลุ่มนักธุรกจิ/เจ้ำของกจิกำร รำยได้ระดับกลำง (0.5%) 

 ผูบ้ริโภคเป็นเพศชาย (100%) อายุ 45 ปีข้ึนไป (100%) มีภูมิล าเนาอยู่ในสาม
จงัหวดัชายแดนใต ้(ยะลา ปัตตานี นราธิวาส) นบัถือศาสนาอิสลาม (100%) สถานะหมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่(100%) พกัอาศยัอยูค่นเดียว (100%) ส าเร็จการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี (100%) เป็นนกั
ธุรกิจ เจา้ของกิจการ (100%) มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท (100%) 

 ผูบ้ริโภคก าหนดตัวเองไวใ้นระดับกลางประสบความส าเร็จในวิชาชีพ หรือ
ต าแหน่งระดบับริหารในองคก์ร (100%)  ค่านิยมในการใชชี้วติอยูใ่นรูปแบบชอบเขา้สังคม (100%) 
ชอบของใหม่ มีความตอ้งการใชเ้ป็นกลุ่มแรก (100%) นิยามความส าเร็จของตนเองในเร่ืองของการ
พยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย (100%)  
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 ผูบ้ริโภคเคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อน (100%) รูปแบบของคอนโดมิเนียมท่ี
ตอ้งการคือแบบ 2 ห้องนอน (100%) มีขนาดพื้นท่ี 40-49 ตารางเมตร (100%) ซ่ึงมีวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่ออยูอ่าศยัเอง จากการยา้ยถ่ินฐานจาก 3 จงัหวดัชายแดนใต ้(100%) ผา่นการ
ปรึกษาจากญาติ พี่น้อง (100%) และแสดงหาข้อมูลผ่านการจัดงานบูธจัดงานบ้าน และ
คอนโดมิเนียม (100%) โดยใชร้ะยะเวลาในการพิจารณาเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวา่ 1 ปี   

 

กำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำด 

 จากการศึกษาคร้ังน้ี พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในดา้นคุณลกัษณะ ส่ิงอ านวย
ความสะดวกของคอนโดมิเนียม ไดแ้ก่ คอนโดมิเนียมท่ีมีสาธารณูปโภคครบครัน มีพื้นท่ีจอดรถ
เพียงพอตามจ านวนห้อง มีห้องออกก าลงักาย มีระบบการรักษาความปลอดภยัโดยการใช ้key card 
ควบคุมการเขา้ออกภายในอาคาร นอกจากน้ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 
และท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม พร้อมทั้งพิจารณาในด้านของช่ือเสียงบริษทัของโครงการท่ีบริหาร
คอนโดมิเนียมน้ี ท าเลท่ีผูบ้ริโภคต่างให้ความสนใจมากท่ีสุด คือ บริเวณถนนปุณณกัณฑ์ (ข้าง
มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์) ในดา้นความสะดวกทางการเงิน ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของ
อตัราดอกเบ้ียเงินกูจ้ากธนาคารมากท่ีสุด   

 ดงันั้นผูป้ระกอบการควรสร้างคอนโดมิเนียมให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในกลุ่มตลาดท่ีเลือก และรับฟังขอ้คิดเห็นเพื่อปรับปรุงสภาพแวดล้อมภายในโครงการ 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาเลือกซ้ือไดม้าก
ท่ีสุด 

อภิปรำยผลกำรวจิัย 

 จากผลการศึกษาเร่ืองการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีประเด็นอภิปรายผลดงัน้ี 

ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกำรแบ่งส่วนตลำด 

 ผลกำรวเิครำะห์เกณฑ์ประชำกรศำสตร์ 

   พบว่าผู ้บริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จังหวดั
สงขลา ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 25-34 ปี ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพ
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โสด มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน สอดคลอ้งกบังานวิจยั (สุวรรณา สมเจริญศิลป์, 2552) ศึกษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-34 ปี ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพ
เป็นพนกังานเอกชน เช่นเดียวกนั แต่ขดัแยง้กบังานวจิยั (กิตติพงศ ์วงศฟู์, 2557) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมในเขตผงัเมืองรวมจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือ
คอนโดมิเนียมส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ21-40 ปี มีสถานภาพสมรสแลว้ 

 ผลกำรวเิครำะห์เกณฑ์พฤติกรรมศำสตร์ 

   ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
พบว่าขนาดพื้นท่ีห้องท่ีผู ้บริโภคต้องการมากท่ีสุด คือ ขนาดพื้นท่ี 30-39 ตารางเมตร และ
วตัถุประสงคส่์วนใหญ่ท่ีซ้ือ คือ เพื่ออยูอ่าศยัเอง ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจยั (วรายทุธ บุญมี, 2552) ศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่จะซ้ือห้องท่ีมีขนาด 40-54 ตารางเมตร และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อการเก็งก าไร และ
ขดัแยง้กบังานวิจยั (สุวรรณา สมเจริญศิลป์, 2552) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียม เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซ้ือห้องท่ีมีขนาด 36-45 ตาราง
เมตร และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อความสะดวกในการเดินทาง 

 และพบวา่การรับรู้คุณลกัษณะต่าง ๆ ของคอนโดมิเนียมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ได้แก่ รูปแบบ ส่ิงอ านวยความสะดวก ท าเล ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ช่ือเสียงบริษัท 
สอดคลอ้งกบังานวจิยั (สรัลรัชวสุ์รธรรมทวี, 2553) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อราคาขายต่อหลงั
การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือ สภาพแวดลอ้มภายในโครงการมีความสะอาด เรียบร้อย ช่ือเสียง
ของบริษัทเป็นท่ีนิยมและรู้จกั ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ค าบอกกล่าวจากคนรู้จัก การมีป้าย
โฆษณาชดัเจน พนกังานใหบ้ริการมีความรวดเร็ว การใหบ้ริการท่ีไม่มีความผดิพลาด 

 

ข้อเสนอแนะจำกกำรศึกษำ 

 จากผลการศึกษาน้ี สามารถน ามาเป็นแนวทางในการก าหนดต าแหน่งทางการ
ตลาด ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดได ้โดยพิจารณาจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม
ตลาด ไดด้งัน้ี 
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1.กลุ่มรับรำชกำร พนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับกลำง (ขนำดตลำด 91.5%) 

 กลุ่มรับราชการ พนักงานบริษัทเอกชน รายได้ระดับกลาง คิดเป็นขนาดตลาด 
91.5%  ของตลาดผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดย รูปแบบ
คอนโดมิเนียมท่ีจะดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือ คอนโดมิเนียมท่ีมีลกัษณะ 2 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ี 30-
39 ตารางเมตร มีความครบครันในด้านสาธารณูปโภค โดยทางผูป้ระกอบการอาจจะจัดสรร
งบประมาณส่วนกลางเพื่อจดัหาเจา้หนา้ท่ีรับแจง้เหตุและซ่อมแซมความเสียหายท่ีอาจจะเกิดข้ึนได้
ทันทีทันใดทางโครงการอ านวยความสะดวกในด้านห้องออกก าลังกาย มีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ
เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในดา้นน้ีราคาคอนโดมิเนียมอยูใ่นระดบักลางไม่สูงมาก
นกั เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีรายไดร้ะดบักลาง อยูใ่นช่วงสร้างเน้ือสร้างตวั ทางผูป้ระกอบอาจจะ
ตอ้งเลือกใชว้สัดุอุปกรณ์ก่อสร้างในราคาระดบักลาง แต่ยงัคงคุณภาพการก่อสร้าง เพื่อควบคุมราคา
ของห้องไม่ใหสู้งเกินไปจนผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไม่สามารถซ้ือได ้โดยเลือกท าเลบริเวณถนนปุณณกณัฑ ์
(ข้าง มอ.) นอกจากน้ีผูป้ระกอบการจะต้องให้ความส าคัญกับภาพลักษณ์ ช่ือเสียงของบริษัท
ประชาสัมพนัธ์โครงการเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ ความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียม 
ประกอบกบัการน าเสนออตัราดอกเบ้ียเงินกูพ้ิเศษเพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคสนใจซ้ือคอนโดมิเนียมมาก
ข้ึน 

2. กลุ่มพนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับต ่ำ (ขนำดตลำด 4%) 

 กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ระดับต ่าคิดเป็นขนาดตลาด 4% ของตลาด
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรูปแบบคอนโดมิเนียมท่ีจะ
ดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือ คอนโดมิเนียมในรูปแบบหอ้งสตูดิโอ หรือรูปแบบ 1 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ี 
20-39 ตารางเมตร มีเฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองเรือนครบครันพร้อมเขา้อยูอ่าศยั เนน้รูปแบบการตกแต่งท่ีมี
เอกลกัษณ์ น่าสนใจ มีท่ีจอดรถเพียงพอ ท าเลท่ีสร้างคอนโดมิเนียม คือ บริเวณถนนกาญจนวนิช 
(ตลาดนดัอาเซียนเทรด) นอกจากน้ีผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความใส่ใจในดา้นของการมีภาพลกัษณ์
ท่ีดี มีการประชาสัมพนัธ์โครงการตามส่ือต่าง ๆ  จดัท าป้ายโฆษณา เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง
ขอ้มูลไดง่้าย เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีรายไดร้ะดบัต ่า ทางผูป้ระกอบการอาจจะตอ้งก าหนดราคา
ระดบัราคาให้ผูบ้ริโภคพอมีก าลงัซ้ือ อาจจะปรับจ านวนเงินดาวน์ให้มีการผ่อนช าระเป็นรายงวด 
และการผอ่นงวดช าระระยะยาวเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
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3. กลุ่มพนักงำนบริษัทเอกชน รำยได้ระดับสูง (ขนำดตลำด 2%) 

 กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ระดับสูงคิดเป็นขนาดตลาด 2% ของตลาด
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรูปแบบคอนโดมิเนียมท่ีจะ
ดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือ คอนโดมิเนียมในรูปแบบ 1 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ี 40-49 ตารางเมตร 
จดัสร้างคอนโดมิเนียมบริเวณถนนปุณณกณัฑ์ (ขา้ง มอ.) เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีรายไดร้ะดบัสูง 
และให้ความส าคญัในดา้นราคาท่ีสอดคลอ้งไปกบัคุณภาพงาน ทางผูป้ระกอบการควรใส่ใจในการ
เลือกสรรวสัดุอุปกรณ์ก่อสร้างท่ีมีความแข็งแรง คุณภาพสูงไดม้าตรฐาน เพื่อยกระดบัภาพลกัษณ์
ของโครงการให้ดูดีมีระดบัสูงข้ึนประชาสัมพนัธ์โครงการเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ ความมัน่ใจ
ให้แก่ผูบ้ริโภค การท าป้ายโฆษณาตามจุดต่าง ๆ รวมถึงขอ้มูลโครงการท่ีเผยแพร่ทางเวบไซต์ให้
ผูบ้ริโภคเขา้ถึงไดง่้าย เกิดความเช่ือมัน่และมัน่ใจในท่ีจะเลือกซ้ือโครงการน้ี พร้อมทั้งน าเสนอกล
ยุทธ์ดา้นราคาในรูปแบบของส่วนลดเงินสดในการซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือ
ตามระยะเวลาและการอ านวยความสะดวกในการจดัหาแหล่งสินเช่ือใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 

4. กลุ่มรับรำชกำร รำยได้ระดับสูง (ขนำดตลำด 2%) 

 กลุ่มรับราชการ รายไดร้ะดบัสูงคิดเป็นขนาดตลาด 2% ของตลาดผูบ้ริโภคท่ีเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรูปแบบคอนโดมิเนียมท่ีจะดึงดูดผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีคือ คอนโดมิเนียมในรูปแบบห้องสตูดิโอ ขนาดพื้นท่ี 30-39 ตารางเมตร ท าเลถนนประชา
ยนิดี (หลงัโลตสัหาดใหญ่) ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นรูปแบบการตกแต่ง ออกแบบคอนโดมิเนียม
ใหมี้ความโดดเด่น ดงันั้นผูป้ระกอบการอาจจะใหผู้บ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมในการเลือกเฟอร์นิเจอร์ 
สุขภณัฑ์ต่าง ๆ ภายใตง้บประมาณท่ีโครงการก าหนด เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดใ้นส่ิงท่ีตอ้งการมากท่ีสุด
และเป็นการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี นอกจากน้ีการจดัพื้นท่ีท่ีจอดรถจะตอ้งเพียงพอ
กบัความตอ้งการ พร้อมดว้ยส่ิงอ านวยเสริม อาทิ สระว่ายน ้ า ห้องออกก าลงักาย และกระตุน้ความ
สนใจดว้ยการน าเสนอส่วนลดเงินสดส าหรับการซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อกระตุน้การตดัสินใจซ้ือตาม
ระยะเวลาท่ีก าหนดพร้อมทั้งน าเสนออตัราดอกเบ้ียเงินกู้พิเศษจากสถาบนัการเงินต่าง ๆ ให้กับ
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 

5.กลุ่มนักธุรกจิ/เจ้ำของกจิกำร รำยได้ระดับกลำง (0.5%) 

 กลุ่มนกัธุรกิจ/เจา้ของกิจการ รายไดร้ะดบักลางคิดเป็นขนาดตลาด 0.5% ของตลาด
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยรูปแบบคอนโดมิเนียมท่ีจะ
ดึงดูดผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือ คอนโดมิเนียมในรูปแบบ 2 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ี 40-49 ตารางเมตร ท าเล
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ท่ีสนใจคือบริเวณหาดใหญ่ในเน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีรายได้ระดับกลาง ทางผูป้ระกอบการ
อาจจะเลือกรูปแบบการตกแต่งในสไตล์ของตกแต่งน้อยช้ินเพื่อประหยดัค่าใช้จ่ายในส่วนน้ี แต่
ยงัคงหลักการท่ีมีสาธารณูปโภคท่ีครบครัน มีร้านสะดวกซ้ือตั้ งอยู่ในคอนโดมิเนียม ตกแต่ง
คอนโดมิเนียมด้วยต้นไม้ อาจจะมีสวนหย่อมเพื่อใช้เป็นสถานท่ีนั่งเล่นหรือพักผ่อนในพื้นท่ี
ส่วนกลาง ผูป้ระกอบการจะตอ้งให้ความส าคญักบัช่องทางในการติดต่อผา่นบูธโชวโ์ครงการตาม
สถานท่ีต่าง ๆ เช่นห้างสรรพสินคา้ คอนเวนชนัฮอลเ์พื่อดึงดูดความสนใจจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีดงันั้น
ทางผูป้ระกอบการควรเตรียมแบบ โมเดล รูปบรรยากาศโครงการจากสถานท่ีจริง เพื่อเชิญชวนให้ผู ้
ท่ีสนใจเขา้เยีย่มชมสถานท่ีจริงเป็นล าดบัต่อไป 

 

ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 

1. การศึกษาโดยใชข้อ้มูลในส่วนของผูป้ระกอบการเขา้มาร่วมพิจารณา เช่น ฐานะทางการเงินของ
เจา้ของโครงการ เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ และมัน่ใจในโครงการท่ีไดซ้ื้อ 

2. การออกแบบ ตกแต่งคอนโดมิเนียมไดอ้ย่างมีความโดดเด่นทั้งภายใน ภายนอก ประกอบกบั
ท าเล ท่ีตั้งคอนโดมิเนียมท่ีดี และมีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
สนใจโครงการไดเ้ป็นอยา่งดี อีกทั้งเจา้ของโครงการสามารถท่ีจะก าหนดราคาไดใ้นระดบัสูง  

3. การน าเสนอขายคอนโดมิเนียมแก่ผูบ้ริโภค จะตอ้งน าเสนอขอ้มูลท่ีเป็นขอ้เท็จจริง  เพื่อไม่ให้
เกิดปัญหาตามมาภายหลัง ด้วยสาเหตุผิดเง่ือนไขสัญญาตามท่ีเจ้าของโครงการได้ตกลงกับ
ผูบ้ริโภค อนัจะท าให้เกิดความเสียหายทั้งในดา้นช่ือเสียงของโครงการ และเสียผลประโยชน์ใน
ดา้นผูบ้ริโภค 
 

ข้อเสนอแนะในคร้ังต่อไป 

1. ศึกษาการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในแต่ละส่วนตลาดของผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทั้ ง 5 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มรับราชการ พนักงานบริษทัเอกชน 
รายได้ระดบักลาง 2) กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน รายได้ระดบัต ่า 3) กลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน 
รายได้ระดับสูง 4) กลุ่มรับราชการ รายได้ระดับสูง 5) กลุ่มนักธุรกิจ/เจ้าของกิจการ รายได้
ระดบักลาง 

2. ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละส่วนตลาดท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่  
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ภำคหนวก 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย  
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แบบสอบถำมเพ่ือกำรวจิัย 

เร่ือง กำรแบ่งส่วนตลำดผู้บริโภคทีเ่ลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ ำเภอหำดใหญ่ จังหวดัสงขลำ 

ค ำช้ีแจง 

  แบบสอบถามน้ีใช้เพื่อประกอบการศึกษาของนกัศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ วิทยาเขตหาดใหญ่ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อท าการศึกษาเร่ืองการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปประยุกต์ใช ้และเป็นขอ้มูลพื้นฐานเพื่อประโยชน์ใน
การพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทคอนโดมิเนียม สามารถน าไปใช้ประกอบการพิจารณา
พฒันาหรือปรับปรุงคอนโดมิเนียมใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 

แบบสอบถามชุดน้ีมี 4 ส่วน ประกอบดว้ย 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่ วน ท่ี  2 ค  าถาม เกณฑ์ จิตวิทยาสอบถามผู ้ท่ี เลือก ซ้ือ ท่ีอยู่อาศัยประเภท
คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

  ส่วน ท่ี  3 ค  าถามเกณฑ์พฤติกรรมศาสตร์ท่ี มี อิท ธิพ ลต่อการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

  ส่วนท่ี 4 ค  าถามการรับรู้คุณลกัษณะต่าง ๆ ของคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา ท่ีมีผลต่อการวางต าแหน่งทางการตลาด 

 จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน ช่วยตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ ขอ้มูล
ต่าง ๆ จะเก็บไวเ้ป็นความลบัและผูศึ้กษาขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านมา ณ โอกาสน้ี 
ท่ีกรุณาสละเวลาใหข้อ้มูลอนัเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาในคร้ังน้ี 

  



81 
 

      

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม 

ค ำช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน (    ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกตอบเพยีงค ำตอบเดียว 

1. เพศ 
(     ) 1.  ชาย     (     ) 2.  หญิง 

2. อาย ุ
(     ) 1. 25-34 ปี     (     ) 2. 35-44ปี   
(     ) 3. 45 ปีข้ึนไป        

3. ศาสนา 
(     ) 1. พุทธ     (     ) 2. คริสต ์
(     ) 3. อิสลาม     (     ) 4. อ่ืน ๆ (ระบุ) ..................... 

4. สถานะทางครอบครัวของท่านในปัจจุบนั 
(     ) 1. โสด      
(     ) 2. สมรส / อยูด่ว้ยกนั(ไม่มีบุตร) 
(     ) 3. สมรส / อยูด่ว้ยกนั(มีบุตร) 
(     ) 4. หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่  

5. จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีพกัอาศยัร่วมกนักบัท่าน หมายรวมถึงตวัท่านดว้ย 
(     ) 1. พกัคนเดียว    (     ) 2. 2-4 คน 
(     ) 3. 5-7 คน     (     ) 4. มากกวา่ 7 คน 

6. การศึกษาสูงสุด 
(     ) 1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี    (     ) 2. ปริญญาตรี 
(     ) 3.สูงกวา่ปริญญาตรี    

7. อาชีพ 
(     ) 1. รับราชการ    (     ) 2. พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
(     ) 3. พนกังานบริษทัเอกชน   (     ) 4. นกัธุรกิจ / เจา้ของกิจการ 
(     ) 5. อ่ืน ๆ (ระบุ)........................... 
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8. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(     ) 1. ต  ่ากวา่ 20,000 บาท   (     ) 2. 20,001-30,000 บาท 
(     ) 3. 30,001-40,000 บาท   (     ) 4. 40,001-50,000 บาท 
(     ) 5. 50,001-60,000 บาท   (     ) 6. 60,001 บาทข้ึนไป 

9. ภูมิล าเนาของท่าน 
(     ) 1. จงัหวดัสงขลา (     ) 2. สามจงัหวดัชายแดนใต ้(ยะละ ปัตตานี นราธิวาส) 
(     ) 3. จงัหวดัอ่ืน ๆ (ระบุ) ....................................... 

 
ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัค่ำนิยม บุคลกิภำพ รูปแบบกำรด ำเนินชีวติ และควำมส ำเร็จ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน (    ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกตอบเพยีงค ำตอบเดียวเท่านั้น 

1. ท่านก าหนดตวัเองไวใ้นกลุ่มสังคมใด 
(     ) 1. ผูดี้เก่า (ครอบครัวท่ีมีช่ือเสียงเก่าแก่ ราชวงศ ์ตระกูลผูดี้เก่า)   
(     ) 2. เศรษฐี(คนรวยหนา้ใหม่ ผูย้ิง่ใหญ่ในวงการบริหาร) 
(     ) 3. ระดบักลาง ประสบความส าเร็จในวชิาชีพ หรือต าแหน่งระดบับริหารในองคก์ร 
(     ) 4. ระดบักลางเป็นพนกังานปฏิบติัการ ขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก 
(     ) 5. กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานมีความช านาญ ก่ึงช านาญ และมีทกัษะพอสมควร  
(     ) 6. ผูใ้ชแ้รงงานท่ีไม่มีความช านาญ รายไดน้อ้ย 

2. ท่านคิดวา่ขอ้ใดคือค่านิยมในรูปแบบการด าเนินชีวติของท่าน  
(     ) 1. ชอบสังคม    
(     ) 2. ตอ้งการประสบความส าเร็จสูง 
(     ) 3. มีกฎระเบียบและมีเหตุผล   
(     ) 4. มีความทะเยอะทะยาน  
(     ) 5. มีความพยายามฝ่าฟัน   
(     ) 6. ชอบผจญภยั 
(     ) 7. ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง   
(     ) 8. ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด 
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3. บุคลิกภาพของท่านคือขอ้ใด 
(     ) 1. ชอบของใหม่ ตอ้งใชเ้ป็นกลุ่มแรกของสังคม    
(     ) 2. ทนัสมยั ยนิดีตอบรับสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยม 
(     ) 3. ซ้ือถา้เห็นวา่จ าเป็นควรใช ้ 
(     ) 4. ไม่ชอบการเปล่ียนแปลง รับสินคา้ใหม่เป็นกลุ่มสุดทา้ย 

4. ขอ้ใดตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 
(     ) 1. ตอ้งด้ินรนเพื่อความอยูร่อด  
(     ) 2. ขยนัขนัแขง็ 
(     ) 3. ตอ้งการการยอมรับจากสังคม 
(     ) 4. ชอบลอกเลียนแบบ 
(     ) 5. ตอ้งการความส าเร็จ  
(     ) 6. ตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง 
(     ) 7. ชอบผจญภยั 
(     ) 8. ชอบเขา้สังคม 
(     ) 9. ชอบพบปะสังสรรค ์

5. ท่านนิยามความส าเร็จของตนเองในรูปแบบใด 
(     ) 1. ประสบความส าเร็จในดา้นสายงานอาชีพ 
(     ) 2.  ประสบความส าเร็จในดา้นชีวิตครอบครัว 
(     ) 3.  พยายามฝ่าฟันไปใหถึ้งเป้าหมาย 

 
ส่วนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมทีม่ีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ ำเภอหำดใหญ่ 
จังหวดัสงขลำ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน (    ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกตอบเพยีงค ำตอบเดียว 

1. ท่านเคยซ้ือคอนโดมิเนียมมาก่อนหรือไม่ 
(     ) 1. เคยซ้ือ    (     ) 2. ไม่เคยซ้ือ 

2. ลกัษณะของหอ้งท่ีท่านตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม 
(     ) 1.  แบบสตูดิโอ   (     ) 2. แบบ 1 ห้องนอน 
(     ) 3. แบบ 2 ห้องนอน   (     ) 4. อ่ืน ๆ (ระบุ) ..................... 
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3. ขนาดพื้นท่ีห้องท่ีท่านตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม 
(     ) 1. 20-29ตารางเมตร   (     ) 2.30-39ตารางเมตร 
(     ) 3. 40-49 ตารางเมตร  (     ) 4.มากกวา่ 50ตารางเมตร 

4. ระยะเวลาท่ีท่านใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
(     ) 1. นอ้ยกวา่ 4 เดือน   (     ) 2. 4-6 เดือน 
(     ) 3.7-12 เดือน   (     ) 4. มากกวา่ 1 ปี 

5. วตัถุประสงคท่ี์ท่านซ้ือคอนโดมิเนียม 
(     ) 1. เพื่ออยูอ่าศยั   (     ) 2. เพื่อความมัน่คงในชีวติ 
(     ) 3. เพื่อเก็งก าไร (ลงทุน)  (     ) 4. สถานะทางสังคม  

6. เหตุผลส ำคัญทีสุ่ดท่ีท่านใชป้ระกอบการพิจารณาซ้ือคอนโดมิเนียม 
(     ) 1. ตอ้งการซ้ือเป็นของตวัเอง 
(     ) 2. ยา้ยถ่ินฐานจาก 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้
(     ) 3. เพื่อความสะดวกในการเดินทาง  
(     ) 4. สร้างครอบครัวใหม่ 
(     ) 5. อ่ืน ๆ (ระบุ)........................................  

7. ท่านไดเ้ปรียบเทียบโครงการจ านวนก่ีโครงการก่อนการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
(     ) 1. 1-2 โครงการ   (     ) 2. 3-4โครงการ 
(     ) 3. 5-6โครงการ   (     ) 4. มากกวา่ 7 โครงการ 

8. ท่านแสวงหาขอ้มูล ประกอบการตดัสินใจจากแหล่งใดมากท่ีสุด 
(     ) 1. ติดต่อส านกังานขายโดยตรง 
(     ) 2. หาขอ้มูลจากส่ือโฆษณา ทีว ีวทิย ุหนงัสือพิมพ์  
(     ) 3. หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 
(     ) 4. ติดต่อผา่นบูธจดังานบา้น และคอนโดมิเนียม  
(     ) 5. มีคนแนะน า 

9. บุคคลท่ีใหค้  าปรึกษาท่านในการซ้ือคอนโดมิเนียม  
(     ) 1. พอ่ แม่    (     ) 2.ญาติ พี่นอ้ง 
(     ) 3. สามี ภรรยา คู่รัก   (     ) 4.เพื่อน 
(     ) 5. ผูข้าย    (     ) 6. อ่ืน ๆ (ระบุ).............................. 
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ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบักำรรับรู้คุณลกัษณะต่ำง ๆ ของคอนโดมิเนียมที่มอีทิธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือ 

ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน (    ) หนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกตอบเพยีงค ำตอบเดียวเท่านั้น 

1. คุณลกัษณะ รูปแบบใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. สาธารณูปโภคครบครัน 
(     ) 2. built in furniture 
(     ) 3. รูปแบบการตกแต่ง ออกแบบคอนโดมิเนียม 
(     ) 4. คุณภาพของวสัดุท่ีใชก่้อสร้าง 
(     ) 5. ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของหอ้ง 
(     ) 6. ช่ือเสียง แบรนด ์ภาพลกัษณ์ของ developer 
(     ) 7. มีรูปแบบหอ้งท่ีหลากหลายใหเ้ลือก 

2. ส่ิงอ านวยความสะดวกดา้นใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. มีร้านสะดวกซ้ือตั้งอยูใ่นคอนโดมิเนียม 
(     ) 2. มีอินเตอร์เน็ต wifiทัว่ถึง 
(     ) 3. มีร้านเสริมสวย 
(     ) 4. มีร้านซกัรีด 
(     ) 5. มีสวนพกัผอ่น 
(     ) 6. มีพื้นท่ีจอดรถเพียงพอตามจ านวนห้อง 

3. ส่ิงอ านวยความสะดวกดา้นกีฬารูปแบบใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. สระวา่ยน ้า 
(     ) 2. หอ้งออกก าลงักาย 
(     ) 3. ลานกีฬาอเนกประสงค ์

4. การรักษาความปลอดภยัดา้นใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. มีkey card ควบคุมการเขา้ออกภายในอาคาร 
(     ) 2. มีกลอ้งวงจรปิด 
(     ) 3. มีเจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยั 

5. คุณลกัษณะราคาดา้นใดท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัคุณภาพและท่ีตั้ง 
(     ) 2. ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของ developer 
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6. คุณลกัษณะดา้นใดของเจา้ของโครงการ (developer) ท่ีท่านใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. ช่ือเสียงบริษทั 
(     ) 2. ฐานะทางการเงินของบริษทั 
(     ) 3. ระยะเวลาการก่อตั้งของบริษทั (อาย)ุ 
(     ) 4. ภาพลกัษณ์ท่ีพบเห็นตามส่ือต่าง ๆ 
(     ) 5. อ่ืน ๆ (ระบุ)............................................... 

7. การอ านวยความสะดวกการเงินดา้นใดท่ีท่านให้ความส าคญัมากท่ีสุด 
(     ) 1. ส่วนลดเงินสด 
(     ) 2. การจดัหาแหล่งสินเช่ือ 
(     ) 3. เงินจองหรือเงินดาวน์ 
(     ) 4. อตัราดอกเบ้ียเงินกูธ้นาคาร 

8. ท าเลบริเวณใดในอ าเภอหาดใหญ่ท่ีท่านใหค้วามสนใจในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมาก
ท่ีสุด 
(     ) 1. หาดใหญ่ใน    
(     ) 2. ถนนภาสวา่ง 
(     ) 3. ถนนปุณณกณัฑ ์(ขา้ง มอ.)  
(     ) 4. ถนนกาญจนวนิช (ตลาดเปิดทา้ย) 
(     ) 5. ถนนเพชรเกษม (บ๊ิกซีเอก็ตร้า)  
(     ) 6. ถนนกาญจนวนิช (เทคนิคหาดใหญ่) 
(     ) 7. ถนนประชายนิดี (หลงัโลตสัหาดใหญ่)  
(     ) 8. ถนนกาญจนวนิช (ส่ีแยกคลองหวะ) 
(     ) 9. อ่ืน ๆ .................................................. 

 

ผู้วจัิยขอขอบพระคุณเป็นอย่ำงสูงในควำมอนุเครำะห์ของท่ำนทีใ่ห้ข้อมูลในคร้ังนี้ 
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ประวตัิผู้เขยีน 

 
ช่ือ สกุล   นางสาวสุดารัตน์  อมรเจริญทรัพย ์
รหัสประจ ำตัวนักศึกษำ 5610522041 
วุฒิกำรศึกษำ 
 วุฒิ      ช่ือสถำบัน    ปีทีส่ ำเร็จกำรศึกษำ 
เศรษฐศาสตร์บณัฑิต  มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์    2553 
 
ต ำแหน่งและสถำนที่ท ำงำน 
ผูจ้ดัการ บริษทั ฮลัโลอิงลิช จ ากดั 


