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                          บทคัดยอ่ 

 
การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อตรวจสอบความพึงพอใจของชาวญ่ีปุ่นในการเลือก

ของท่ีพักอาศัยในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพื่อระบุปัจจัยท่ีมีผลต่อลักษณะความพึงพอใจท่ีเกิดขึ้น
ดังกล่าวต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และร่วมกับการศึกษากล
ยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการท่ีพักอาศัย การศึกษานี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้
แบบสอบถามความพึงพอใจท่ีมีระดับความพึงพอใจแบ่งออกเป็น 5 ระดับ (Likert scale) เป็น
เครื่องมือในการวัดระดับความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถาม ซ่ึงข้อมูลหลักท่ีถูกเก็บรวบรวมจาก
ผู้ตอบแบบสอบถามพักอาศัยอยู่ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจ านวน 90 ชุด และจากผู้ประกอบการ
จ านวน 3 ราย ดังนั้นข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได้จะถูกน ามาวิเคราะห์โดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน  

ผลการวิจัยนี้ช้ีให้เห็นว่า ชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครมีความพึงพอใจ
ต่อท่ีพักอาศัยอยู่ในระดับสูง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าห้องพักได้มาตรฐาน และภาพรวม
ของผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อการบริหารจัดการและการบริการของพนักงาน อัตราค่า
ห้องพักท่ีเหมาะสม การออกแบบทางกายภาพ คุณภาพและภาพลักษณ์ของเจ้าของโครงการ 
ตามล าดับ นอกจากนี้ชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่จะกลับไปอยู่ท่ีพักอาศัยท่ีเดิมอีกครั้งและจะแนะน าท่ีพัก
ให้กับเพื่อนและคนอ่ืนๆด้วย ปัจจัยทางการตลาดเป็นอีกปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของชาวญ่ีปุ่น
ต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยในกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านราคาห้องพักอาศัย การ
รักษาความปลอดภัย และปัจจัยอ่ืนๆ ดังต่อไปนี้ได้แก่ การบริการ ท าเลท่ีต้ัง ส่ิงอ านวยความสะดวก 
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และสภาพแวดล้อมของท่ีพักอาศัย จากการศึกษาชาวญ่ีปุ่นมีความพึงพอใจสูงต่อปัจจัยส่วนประสม
การตลาดดังต่อไปนี้คือ ราคา กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ  

ส าหรับการรับรู้ของผู้ประกอบได้ระบุถึงอุปสรรคท่ีส าคัญท่ีสุดมีอิทธิพลต่อการ
พัฒนาธุรกิจท่ีพักอาศัยในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ประกอบการมีช่ือเสียงท่ีดีจากความปลอดภัยและ
ความสะอาด มีการบ ารุงรักษาท่ีดีและการซ่อมบ ารุงท่ีรวดเร็ว ผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยส่วนใหญ่ได้
แบ่งกลุ่มลูกค้าเป็นสองบริเวณของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงบริเวณช้ันในจะพื้นท่ีท่ีเป้าหมายหลักของลูกค้า
ท่ีมีรายได้สูงมากกว่าในบริเวณช้ันกลางของกรุงเทพมหานคร โดยผู้ประกอบการให้ความส าคัญต่อกล
ยุทธ์ปัจจัยทางการตลาดเรียงตามล าดับดังนี้ต่อไปนี้คือ ด้านบุคคล ด้านกายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์ 
สุดท้ายมุมมองในทางด้านการส่งเสริมการตลาดคือ การขายผ่านตัวแทนจัดหาท่ีพักอาศัยตลอดจนการ
บริการอ่ืนๆ และเครื่องใช้ไฟฟ้า 
 

 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค, การเลือกท่ีพักอาศัย, ชาวญ่ีปุ่น, กรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 
 

This study had purposed to investigate the Japanese’s satisfaction with the 
selection of accommodations in Bangkok Metropolitan Area (BMA); to identify factors 
that affect the fore-mentioned satisfaction on their decision making process on selecting 
BMA accommodations and to investigate the marketing strategies of accommodation 
entrepreneurs. The study is quantitative research using satisfaction questionnaire with 
five-point Likert scale as a tool to measure the respondent’s satisfaction level and 
primary data was collected from 90 respondents who staying in BMA and from 3 
entrepreneurs. Whereupon the collected data were analyzed through the application of 
percentage, mean, and standard deviation.  

The finding indicated that Japanese residences in BMA are satisfied with 
accommodations at the high level. Most of respondents agreed that the 
accommodations were standard and all of them were satisfied with; administrative and 
staff support, appropriate room rates, physical design quality and image of owner, 
respectively. In addition, most of the Japanese residences will be returning to stay and 
recommending the accommodations to their friends and others. In another the factors 
of marketing were effected on Japanese’s satisfaction with the selection of 
accommodations in BMA, especially in room rates, security and the following factors; 
services, locations, facilities and environment of accommodations. According to the 
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study, the Japanese residences had high satisfaction with the following service marketing 
mix factors: Price, Process, and Physical, respectively.  

For the entrepreneur’s perception through the identification of the most 
significant barriers exerting influences on the development of accommodation business 
in BMA, it was found that the entrepreneurs had good reputations as being safe and 
clean; everything was well maintained and quickly repaired when broken. Most of the 
accommodation entrepreneurs divided their customers into two zones of BMA. The 
inner zone, which represented the majority of customers, was comprised of high-income 
Japanese residences than middle zone of BMA. The entrepreneurs gave priority to the 
following marketing strategies; people, physical, and product, respectively. Finally, in 
marketing promotion aspect, there was a sales offer from the agencies and discount 
promotion as well as other services, and appliances. 
 
Keywords: Consumer behavior, the Selection of accommodations, Japanese, Bangkok 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 

 
ปัจจุบันปัจจุบันในประเทศไทยมีจ านวนบริษัทญ่ีปุ่นท่ีเปิดด าเนินการมากถึง 1,200 

บริษัท และมีแนวโน้มว่าการเปิดบริษัทญ่ีปุ่นในประเทศไทยจะมีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง
โดยเฉพาะในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จึงส่งผลต่อความต้องการที่พักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นท่ีเข้ามาท างาน
เพิ่มขึ้นท้ังนี้เนื่องมาจากกรุงเทพมหานครเป็นศูนย์กลางทางด้านเศรษฐกิจของประเทศมีระบบ
โครงสร้างพื้นฐานของการพัฒนาเมืองท่ีดีจึงเป็นแรงดึงดูดให้บริษัทญ่ีปุ่นเลือกกรุงเทพมหานครเป็น
ท่ีต้ังของสาขาบริษัทในประเทศไทย และพนักงานบริษัทญ่ีปุ่นส่วนใหญ่จะมีต าแหน่งเป็นผู้บริหารและ
วิศวกรผู้ช านาญเฉพาะทาง และชาวญ่ีปุ่นกลุ่มนี้จะมีครอบครัวติดตามมาด้วย ในขณะท่ีชาวญ่ีปุ่นอีก
ส่วนหนึ่งท่ีเป็นนักศึกษาจบใหม่ และชาวญ่ีปุ่นวัยกลางคนท่ียังไม่มีครอบครัวตัดสินใจเข้ามาท างานใน
ประเทศไทย โดยเลือกบริษัทท่ีมีต้ังในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นบริษัทญ่ีปุ่นท่ีมีขนาดกลาง
และขนาดเล็ก เช่น บริษัทคอลเซ็นเตอร์ ส านักงานจัดหาแรงงานให้กับบริษัทญ่ีปุ่น ล่ามภาษาญ่ีปุ่น 
และธุรกิจไอที 

จากข้อมูลของส านักบริหารแรงงานต่างด้าว กระทรวงแรงงาน ณ เดือน ธันวาคม พ.ศ. 
2556 พบว่า ในประเทศไทยมีชาวญ่ีปุ่น จ านวนท้ังส้ิน 35,539 คน ท่ีได้รับอนุญาตให้เข้ามาท างาน
อย่างถูกต้องตามกฎหมาย (กระทรวงแรงงาน, 2556) โดยจังหวัดกรุงเทพมหานคร เป็นจังหวัดท่ีมีชาว
ญ่ีปุ่นอยู่อาศัยมากท่ีสุด มีสัดส่วนสูงกว่าร้อยละ 70 (ภาพท่ี 1.1) รองลงมา ได้แก่ จังหวัดชลบุรี และ
จังหวัดเชียงใหม่ ตามล าดับ และนอกจากนี้ยังพบอีกว่า กรุงเทพมหานครมีประชากรชาวญ่ีปุ่นอยู่
อาศัยมากท่ีสุด จัดเป็นอันดับท่ี 5 ของโลก เม่ือเปรียบเทียบจากจ านวนประชากรชาวญ่ีปุ่นท่ีอยู่อาศัย
อยู่ในต่างประเทศ ดังนั้นจากส่ิงท่ีได้กล่าวมาท้ังหมดจึงมีความส าคัญอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีการศึกษาวิจัย
เก่ียวกับพฤติกรรมการพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นและแผนการตลาดส าหรับท่ีพักอาศัยในพื้นท่ี
กรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูลท่ีส าคัญส าหรับการวางแผนธุรกิจท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น
ประเภทอพาร์ทเม้นท์ ท่ีเป็นท่ีพักอาศัยท่ีเป็นท่ีนิยมเลือกพักของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร ร่วมกับ
การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการ ท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น ในปัจจุบัน
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ของผลการศึกษาวิจัยนี้จะเป็นข้อมูลท่ีส าคัญต่อการส่งเสริมเศรษฐกิจของประเทศ  ด้านการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์เพื่อท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ในสองด้านด้วยกัน คือ ด้าน
ปัจจัย ท่ีมี ผลต่อการตัดสินใจ  และพฤติกรรมกา รเ ลือก ท่ีพักอา ศัยของชาวญ่ีปุ่ น ในพื้น ท่ี
กรุงเทพมหานคร และด้านแผนการตลาด ตามทฤษฎีส่วนประสมการตลาด กลยุทธ์การตลาดใน
ปัจจุบัน และความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีต่อการเลือกพัฒนาโครงการที่พักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น โดยมุ่ง
ให้ความสนใจไปยังผู้ประกอบอพาร์ทเม้นท์ ซ่ึงข้อมูลวิจัยท้ังสองด้าน จะถูกน ามาสังเคราะห์ เพื่อการ
เสนอแนะแนวทางการวางแผนการตลาดท่ีเหมาะสมกับความต้องการของชาวญ่ีปุ่น เพื่อให้
ผู้ประกอบการ และหน่วยงานราชการต่าง ๆ ท่ีสนใจ สามารถน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้เป็น
ส่วนประกอบเพื่อการประเมินความเป็นของโครงการในบางส่วน เช่น การออกแบบและการก่อสร้าง 
การตลาด การบริหารจัดการ และสุดท้าย  เพื่อให้เกิดความพึงพอใจกับกลุ่มลูกค้าชาวญ่ีปุ่ น
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ภาพที่ 1.1 สัดส่วนของชาวญ่ีปุ่นที่พ านักอาศัยในประเทศไทย. โดย สถานเอกอัครราชทูตญ่ีปุ่นประจ า

ประเทศไทย, 2557.   

 
 

      

ภาพที่ 1.2 จ านวนชาวญ่ีปุ่นที่พ านักในประเทศไทย ต้ังแต่ ปี พ.ศ. 2543 – 2555. โดย สถาน
เอกอัครราชทูตญ่ีปุ่นประจ าประเทศไทย, 2557. 
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1.2 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 
                 1.2.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกท่ีพักอาศัยใน
กรุงเทพมหานครของชาวญ่ีปุ่น 

1.2.2 เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยชาว
ญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เสนอแนะแนวการวางแผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
1.3 ขอบเขตการวิจัย 
 

1.3.1 ขอบเขตด้านพื้นท่ีศึกษาในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเก็บข้อมูลในช่วงเดือน กุมภาพันธ์ 
พ.ศ. 2558 – มิถุนายน พ.ศ. 2558 โดยพื้นท่ีของกรุงเทพมหานครแบ่งออกเป็น 50 เขต (ภาพท่ี 1.3) 
ซ่ึงในงานวิจัยนี้แบ่งออกเป็น 3 เขต ได้แก่ กรุงเทพช้ันใน ร้อยละ 42 กรุงเทพช้ันกลาง ร้อยละ 36 
และกรุงเทพชั้นนอก ร้อยละ 22 (ตารางท่ี  1.2) 

1.3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา ตัวแปรท่ีศึกษาในส่วนของตัวแปรต้นคือ ปัจจัยส่วนบุคคล
และแผนการตลาดของผู้ประกอบการ ส่วนตัวแปรตามคือ ความคิดเห็นของชาวญ่ีปุ่นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing mix) และพฤติกรรมผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่น  

1.3 .3 กลุ่มตัวอย่า งท่ีศึกษา คือชาวญ่ีปุ่น ท่ีอาศัยในกรุ งเทพมหานคร จ านวน
เท่ากับ 90 คน โดยค านวณจากสูตรของทาโร ยามาเน (Taro Yamane) ด้วยการทดสอบ ณ ระดับ
ความเช่ือมั่น 89 ซ่ึงจ านวนชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยในกรุงเทพมหานครมี จ านวน 24,000 คน (จากตาราง
ท่ี 1.1) 
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จากตารางท่ี 1.1 แสดงจ านวนชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยในประเทศไทย จ านวน 51,767 คน 
และอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 24,000 คน ท่ีเข้ามาพ านักอาศัยในประเทศไทย ปี พ.ศ. 
2555  

 
ตารางท่ี  1.1 
 
จ านวนชาวญี่ปุ่นที่พ านักในประเทศไทย 

คนญ่ีปุ่นในประเทศไทย (ณ วันท่ี 1 ตุลาคม 2555) 

ปี ประเทศไทย กรุงเทพมหานคร 

2555 51,767 24,000 

หมายเหตุ. จาก สถานเอกอัครราชทูตญ่ีปุ่นประจ าประเทศไทย, 2557, และเว็บไซต์ 
kasikornbank.com. 

 
ตารางท่ี  1.2 
 
การแบ่งเขตในกรุงเทพมหานคร 

กรุงเทพมหานคร ช่ือเขต จ านวน
เขต 

สัดส่วน 
ร้อยละ 

กรุงเทพช้ันใน วัฒนา คลองเตย ปทุมวัน สัมพันธวงศ์ ดุสิต บางซ่ือ พญาไทย ราช
เทวี พระนคร ยานนาวา สาทร บางคอแหลม ห้วยขวาง ดินแดง 
จตุจักร ธนบุรี บางกอกน้อย ป้อมปราบศัตรูพ่าย บางรัก บางกอก
ใหญ่ คลองสาน 

21 42 

กรุงเทพช้ันกลาง พระโขนง ประเวศ บางเขน ลาดพร้าว สวนหลวง บางนา  
บางกะปิ บึงกุ่ม ราษฎร์บูรณะ ทุ่งครุ บางแค วังทองหลาง  
คันนายาว สะพานสูง สายไหม บางพลัด ภาษีเจริญ จอมทอง 

18 36 

กรุงเทพช้ันนอก มีนบุรี ดอนเมือง หนองจอก ลาดกระบัง ตล่ิงชัน หนองแขม  
บางขุนเทียน ทวีวัฒนา หลักส่ี คลองสามวา บางบอน 

11 22 

รวมทั้งส้ิน 50 100 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงขอบเขตด้านพื้นท่ีศึกษาในกรุงเทพมหานคร. โดย ผู้ท าวิจัย. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เขตกรุงเทพชั้นใน 
เขตกรุงเทพชั้นกลาง 
เขตกรุงเทพชั้นนอก 

ขอบเขตพื้นท่ีศึกษา 
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ตารางท่ี  1.3 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่องานวิจัย 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 
 
 

วัตถุประสงค์ เครื่องมือท่ีใช้ ตัวแปร ผู้ให้ข้อมูล วิเคราะห์
ข้อมูล 

1. เพื่อศึกษาปัจจัย
ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจและ
พฤติกรรมการเลือก
ที่พักอาศัยใน
กรุงเทพมหานคร
ของญ่ีปุ่น 

แบบสอบถามแบบ
ค าถามปลายปิด 
(Close-ended) 
และวัดความ
คิดเห็นแบบ
ลิเคอร์ท (Likert 
scale) 

1. ตัวแปรต้นคือ
ปัจจัยส่วนบุคคล
ของผู้บริโภค  
2. ตัวแปรตามคือ 
7P’s 

 

ชาวญ่ีปุ่นใน
กรุงเทพมหานคร 

 

1. ความถ่ี 
(Frequency) 
2. ร้อยละ 
(Percentage) 
    
 

2. เพื่อศึกษากล
ยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดของที่
พักอาศัยชาวญ่ีปุ่น
ในกรุงเทพมหานคร 

แบบสัมภาษณ์ 
ค าถามปลายปิด 
(Close-ended) 

 

1. ตัวแปรต้นคือ
ปัจจัยส่วนบุคคล
ของผู้ประกอบการ  
 
2. ตัวแปรตามคือ 
7P’s และ STP 

ผู้เขียนแผนการ 
ตลาดและผู้มี
ประสบการณ์ใน
โครงการที่พักอาศัย
ส าหรับชาวญ่ีปุ่น 
จ านวน 4 ราย 

1. ความถ่ี 
(Frequency) 
2. วิเคราะห์
เนื้อหา 
(Content 
analysis) 

3. เสนอแนะแนว
การวางแผน
การตลาดที่พัก
อาศัยส าหรับชาว
ญ่ีปุ่นในเขต
กรุงเทพมหานคร 

อภิปรายผลและ
เสนอแนะ 

ตามแนวคิดทฤษฎี
ส่วนประสม
การตลาด
(Marketing mix) 

จากการวิเคราะห์
และสังเคราะห์
ข้อมูลที่ได้จากการ
ส ารวจชาวญ่ีปุ่นและ
ผู้ประกอบการ 

วิเคราะห์เนื้อหา 
(Content 
analysis) 



8 
 

1.4 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

กรอบแนวคิดการวิจัยแสดงให้เห็นตัวแปรต้น คือ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคและของ
ผู้ประกอบการ รวมกับปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) น าไปสู่ การวิเคราะห์เพื่อเป็นข้อมูล
เสนอแนะแนวทางการพัฒนาท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร  (ภาพท่ี 1.3) จาก
แนวคิดดังกล่าวจะถูกน าไปพัฒนาเป็นกรอบแนวคิดการวิจัย (ภาพท่ี 1.5) โดยตัวแปรต้นได้แก่ ข้อมูล
ท่ัวไปของผู้บริโภคและผู้ประกอบการ รวมกับแผนกลยุทธ์ด้านส่วนประสมกาตลาด จะได้มาซ่ึง
แผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น (ภาพที่ 1.4) 

 
  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัยในกรุงเทพมหานคร. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

 

 

 

 

 

 

   

ผู้บริโภค 
- ปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้บริโภค 
- ปัจจัยด้านส่วนประสม
การตลาด (7P’s) 

 

ผู้ประกอบการ 
- ปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้ประกอบการ 
- กลยุทธ์ด้านส่วนประสม
การตลาด (7P’s) 
- กลยุทธ์การตลาด (STP) 

 

แผนการตลาดท่ีพัก
อาศัยส าหรับชาว

ญ่ีปุ่นใน
กรุงเทพมหานคร 
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ตัวแปรต้น                                             ตัวแปรต้น                                                   

 

 

 

 

 

ตัวแปรตาม                                             ตัวแปรตาม 

                                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.5 แสดงกรอบแนวคิดการวิจัยในพื้นท่ีศึกษาในกรุงเทพมหานคร. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
(1) เพศ 
(2) อายุ 
(3) สถานภาพการสมรส 
(4) ระดับการศึกษา 
(5) อาชีพ 
(6) รายได ้

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด  (7P’s) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

4. การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) 

5. บุคลากร (People) 

6. ภาพลักษณ์สินค้าและบริการ (Physical 
evidence) 

7. กระบวนการจัดการ (Process) 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ 
(1) ประสบการณ์ท างาน (ปี) 
(2) รายละเอียดโครงการ  
(3) อัตราการเข้าพักของชาวญ่ีปุ่น 
(4) ข้อมูลกลยุทธ์การตลาด  

   

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด  (7P’s) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. ภาพลักษณ์สินค้าและบริการ (Physical 
evidence) 
7. กระบวนการจัดการ (Process) 
กลยุทธ์ (STP)  
1. Segmentation 
2. Target 
3. Positioning 

 

วิเคราะห์ความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อท่ีพักอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร 

เสนอแนะแนวทางการพัฒนาท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.5 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 
1.5.1 ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร และปัจจัยท่ีมีผลต่อ

การตัดสินใจ รวมท้ังพฤติกรรมในเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น 
1.5.2 ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ให้กับชาวญ่ีปุ่นโดยตรง สามารถน าข้อมูลไป

ใช้ในการพัฒนาธุรกิจในระดับต่อไป เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของชาวญ่ีปุ่นมากท่ีสุด 
1.5.3 หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจด้านอสังหาริมหาริมทรัพย์

สามารถน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้ ประกอบการตัดสินใจ ในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ ให้มีความ
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค โดยเฉพาะผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่น 

 
1.6 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

1.6.1 ขั้นการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยท่ีใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวัดเป็น
หลักโดยจะใช้สถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์เนื้อหา โดยใช้ชนิดค าถามปลายปิด  (Close-ended 
questionnaire) และการประเมินผลแบบสอบถามแบบลิเคอร์ทสเกล (Likert scale)  ในส่วนของ
กลุ่มตัวอย่างนั้นคือชาวญ่ีปุ่นที่ท างานอยู่ใน กรุงเทพมหานครบริเวณสุขุมวิท จ านวน 90 คนและ ใช้
เครื่องมือท่ีมีลักษณะเป็นแบบสัมภาษณ์ชนิดโครงสร้าง (Structured interview) มีแนวค าถามและ
โครงสร้างท่ีชัดเจนในการเก็บข้อมูล ส าหรับผู้เขียนแผนการตลาดและผู้มีประสบการณ์ในท่ีพักอาศัย
ส าหรับชาวญ่ีปุ่น จ านวน 4 คน 

1.6.2 ขั้นวิเคราะห์ข้อมูลการเพื่ออธิบายลักษณะส่วนบุคคลด้านประชากรศาสตร์ของ
กลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบการ ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ และพฤติกรรมในเลือกท่ีพักอาศัยของ ชาว
ญ่ีปุ่น โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage)  

1.6.3 ขั้นสรุปผลวิเคราะห์โดยการอธิบายข้อมูลการวิเคราะห์ผลจากแบบสัมภาษณ์ใช้
วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) 
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1.7 ค าจ ากัดความในงานวิจัย 
 

1.7.1 แผนการตลาด (Marketing plan) หมายถึง แนวทางการตลาดซ่ึงมีข้อมูลหลัก
ด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) ท่ีประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริม
การจ าหน่าย บุคลากร ภาพลักษณ์สินค้าและบริการ และกระบวนการจัดการ  

1.7.2 ท่ีพักอาศัย หมายถึง สถานท่ีท่ีอยู่อาศัยของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 
ประเภทอพาร์ทเม้นท์ ซ่ึงมีชาวญ่ีปุ่นพักอาศัยมากกว่าร้อยละ 40 ของห้องพักอาศัยท้ังหมดใน
โครงการ                     

1.7.3 ผู้บริโภค หมายถึง ชาวญ่ีปุ่นที่ปัจจุบันพักอาศัยในกรุงเทพมหานคร 
1.7.4 ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ประกอบการที่พักอาศัยให้กับชาวญ่ีปุ่น ประเภท 

อพาร์ทเม้นท์ รวมท้ังผู้ท่ีท างานในสถานประกอบการท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นซ่ึงมีประสบการณ์
ท างานมากกว่า 2 ปีข้ึนไป                     

1.7.5 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการจ าหน่าย บุคลากร ภาพลักษณ์สินค้าและบริการ และ กระบวนการจัดการ  

1.7.6 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) หมายถึง การน าเอาส่วนประสม
หลักทางการตลาดตามแนวคิดของ ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler, 2003) ท่ีประกอบด้วย สินค้า 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริม (Promotion) มาเป็นกลไก
ท่ีองค์การด าเนินการเพื่อสร้างคุณค่า ให้แก่ลูกค้า เพื่อให้เกิดความสัมพันธ์และการตอบสนองในเชิง
บวก 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง 

 
ในขั้นตอนของงานวิจัยได้ทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือและ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ Marketing mix (7P’s) ส าหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และกลยุทธ์ทาง
การตลาด (STP) ดังต่อไปนี้ 
 
2.1 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 
กล่าวไว้ว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือและกระบวนการตัดสินใจซ้ือนั้นเกิดจาก

ปัจจัยท่ีอยู่ภายในและปัจจัยท่ีอยู่ภายนอกของบุคคลซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ (ศุภร เสรีรัตน์, 2554) 

 
2.1.1 ปัจจัยท่ีอยู่ภายใน (Internal variables)   

(1) ความต้องการ (Needs) หมายถึง ส่ิงท่ีมีความจ าเป็นส าหรับผู้บริโภคทางด้าน
ร่างกายหรือทางด้านจิตใจ เช่น ท่ีพักอาศัยถือเป็นปัจจัยหลักท่ีมีความจ าเป็นในการด ารงชีวิต 

(2) แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง แรงกระตุ้นหรือความรู้ สึกท่ีท าให้บุคคลมี
รูปแบบการกระท าตอบสนองส่ิงหนึ่ง  เช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์ มีผลช่วยให้ผู้ บริโภคเพิ่ม
แรงจูงใจในความต้องการสินค้าท่ีประชาสัมพันธ์นั้น ๆ 

(3) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง อุปนิสัยในตัวบุคคล ท่ีแตกต่างไปจากคน 
อ่ืน ๆ เช่น การที่ชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่มีบุคลิกภาพที่นิ่ง ไม่ค่อยแสดงความรู้สึกให้ผู้อ่ืนได้ทราบ 

(4) การรับรู้  (Awareness) หมายถึง การรับรู้ โดยประสาทสัมผัสท้ัง 5 ต่อ
ส่ิงแวดล้อมภายนอก เช่น ชาวญ่ีปุ่นรับรู้ข้อมูลท่ีพักอาศัยจากส่ือต่าง ๆ  
                2.1.2 ปัจจัยท่ีอยู่ภายนอกของบุคคล (External variables)  

(1) อิทธิพลของครอบครัว (Family influences) เช่น ความคิด หรือการกระท า
ด้านการรักษาความสะอาดท่ีแม่ชาวญ่ีปุ่นได้ฝึกอบรม ฝึกปฏิบัติให้กับลูก ๆ  

(2) อิทธิพลของสังคม (Social influences) เช่น การท่ีคนส่วนใหญ่ปฏิบัติท าให้
คนบางส่วนปฏิบัติตามกัน เช่น การที่สามีชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ท างานหาเงินนอกบ้านเพียงล าพัง และ
ภรรยามีหน้าท่ีดูแลลูก ๆ และงานบ้าน 
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(3) อิทธิพลของธุรกิจ (Business influences) เช่น การท่ีชาวญ่ีปุ่นต้องท างาน
หนัก เนื่องจากอิทธิพลของธุรกิจ 

(4) อิทธิพลของวัฒนธรรม (Culture influences) เช่น วัฒนธรรมการประพฤติ
ปฏิบัติต่อผู้อ่ืนของชาวญ่ีปุ่น  

(5) อิทธิพลของเศรษฐกิจ (Economic influences) เช่น ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโต
ท าให้ผู้คนมีชีวิตความเป็นอยู่ท่ีดีกว่าช่วงภาวะเศรษฐกิจตกต่ า 

  
2.2 กลยุทธ์การตลาด (Marketing mix (7P’s)) ส าหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service marketing mix) ของ

ศาสตราจารย์ ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Philip Kotler, 2003) แบ่งออกเป็น 7 ปัจจัย ดังนี้ 
 

2.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
       กลยุทธ์การตลาดในส่วนของสินค้านั้นเบ้ืองต้นควรทราบข้อมูลกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย เช่น ชาวไทยหรือชาวต่างชาติ (ddproperty.com, 2557) เพื่อการคัดสรรข้อมูล
อสังหาริมทรัพย์ได้ตรงความต้องการของกลุ่มลูกค้ามากท่ีสุด (ไพโรจน์ สุขจ่ัน, 2546) หลังจากนั้นควร
ทราบจุดเด่นของอสังหาริมทรัพย์ท่ีควรทราบ เช่น ท าเล ท่ีต้ัง วิว ราคา ทิศทาง ท่ีต้ังพื้นท่ีใช้สอย และ
เฟอร์นิเจอร์ ประกอบด้วยแนวคิดด้านต่าง ๆ ดังนี้ 

    (1) แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product concept)  
       เป็นคุณสมบัติท่ีส าคัญและแตกต่างในตัวสินค้าและบริการ ซ่ึงสามารถตอบสนอง

ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ท่ีสามารถ มองเห็นได้ หรือสามารถสัมผัสได้ เช่น โครงการท่ีพัก
อาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น มีรูปลักษณ์และอุปกรณ์เครื่องใช้ ส าหรับชาวญ่ีปุ่นโดยเฉพาะ 

    (2) คุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ (Product attribute)  
       อสังหาริมทรัพย์นั้นผลิตด้วยวัสดุอะไร ห รือลักษณะทางกายภาพของ

อสังหาริมทรัพย์นั้น ๆ เช่น ท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น ซ่ึงใช้เฟอร์นิเจอร์ไม้ธรรมชาติเพื่อให้ท่ีพัก
อาศัยดูมีความผ่อนคลายมากขึ้น รวมท้ังมีระบบรักษาความปลอดภัยระดับมาตรฐาน เป็นต้น 

                    (3) ลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์ (Product feature) 
                        คือการเปรียบเทียบอสังหาริมทรัพย์ของคู่แข่งขัน เพื่อทราบจุดเด่น – จุดด้อย
ของอสังหาริมทรัพย์ เช่น ท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น มีบริการรถ รับ - ส่ง จากท่ีพักอาศัยไปยัง
สถานท่ีท างานให้บริการ หรือการมีรายการทีวีช่องรายการญ่ีปุ่นให้บริการฟรี เป็นต้น 
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 (4) ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (Product benefit) 

                         คือ การให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้า เช่น ด้านความสะดวก ด้านความปลอดภัย
ในชีวิตและทรัพย์สิน และด้านการยอมรับจากสังคม 

2.2.2 ราคา (Price) 
                         การต้ังราคาอสังหาริมทรัพย์ โดยท่ัวไปแบ่งเป็นหลายลักษณะ ดังนี้ 

(1) ต้ังราคาตามตลาด (Ongoing price)  
      เหมาะส าหรับอสังหาริมทรัพย์ท่ีสร้างความแตกต่างได้ยาก หรือไม่สามารถต้ัง

ราคาแตกต่างจากคู่แข่งขันได้ ซ่ึงกรณีท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นนั้นส่วนใหญ่สามารถต้ังราคาโดยดู
ข้อมูลจากราคาทรัพย์สินท่ีท าเลใกล้เคียงกันหรือ มีบริการที่เหมือนกัน 

(2) ต้ังราคาตามความพอใจ (Leading price)  
       เป็นการต้ังราคาโดยไม่ค านึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะกับอสังหาริมทรัพย์ท่ีมีความ

แตกต่างในตราสินค้า มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว หรือมีภาพพจน์ท่ีดี ซ่ึงโครงการท่ีพักอาศัยส าหรับชาว
ญ่ีปุ่น หรือการใช้กลยุทธ์การต้ังราคาให้ต่ ากว่าโครงการอ่ืน (Overall cost leadership) ซ่ึงมักใช้กับ
การขายลักษณะเป็นการผลิตส าหรับคนจ านวนมาก (Mass product) (Pawit, 2557) 

2.2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
                        ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) อาจจะผ่านคนกลางหรือไม่
ก็ได้ ซ่ึงช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีดี และเหมาะสมควรพิจารณาจาก ลักษณะของอสังหาริมทรัพย์ และ
ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงช่องทางการจัดจ าหน่ายโครงการอพาร์เม้นท์ส าหรับชาวญ่ีปุ่นนั้น นิยม
ผ่านคนกลาง ซ่ึงผู้ประกอบการควรพิจารณาจ านวนคนกลางในช่องทาง ( Number of 
intermediaries) หรือความหนาแน่นของคนกลางในช่องทางการจัดจ าหน่าย ( Intensity of 
distribution) ช่องทางการจัดจ าหน่ายอ่ืน ๆ ท่ีเป็นท่ีนิยมในปัจจุบัน เช่น เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย ส่ือ
ส่ิงพิมพ์ฟรีส าหรับชาวญ่ีปุ่นซ่ึงสามารถพบได้จากซูปเปอร์มาเก็ต และ ร้านอาหารญ่ีปุ่น เป็นต้น 

2.2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
                        โปรโมช่ันเป็นอีกส่วนหนึ่งท่ีส าคัญในการเร่งการตัดสินใจของผู้บริโภค กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) ควรประสานกับแผนการตลาดโดยรวม และควรก าหนด
แผนการส่งเสริมการตลาดแบบเฉพาะเจาะจง ตัวอย่างกลยุทธ์ ดังนี้  

(1) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกับคู่ค้าเพื่อให้คู่ค้า
สนับสนุนตราสินค้า เช่น โครงการอพาร์ทเม้นท์ส าหรับชาวญ่ีปุ่นมีสายสัมพันธ์ท่ีดีกับนายหน้าท่ีพัก
อาศัยชาวญ่ีปุ่น 
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(2) กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซ้ือสินค้าของเราในช่วงท่ี
ยอดขายตกต่ าของปี เช่น การที่โครงการที่พักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น นิยมให้ส่วนลดการแนะน าลูกค้า 
ซ่ึงส่วนลดอาจเป็นในรูปของแถม ฟรีอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้าเพิ่ม หรือเงินสด  

2.2.5 ด้านบุคคล (People) 
                        พนักงานขององค์กรควรมีความรู้ความสามารถตอบสนองผู้บริโภค โดยเฉพาะ
โครงการอพาร์ทเม้นท์ส าหรับชาวญ่ีปุ่น พนักงานควรมีความสุภาพและมีความใส่ใจบริการ เพื่อความ
พึงพอใจสูงสุดของผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่น 

2.2.6 ด้านภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการ (Physical evidence)  
                        การสร้างคุณภาพโดยรวมให้กับสินค้าและบริการรวมท้ังการปรับปรุงคุณภาพด้าน
กายภาพอ่ืน ๆ ขององค์กร โดยเฉพาะด้านความสะอาดและความปลอดภัย 

2.2.7 กระบวนการจัดการ (Process) 
                        กระบวนการต่าง ๆ ในด้านการบริหารจัดการสินค้าและบริการ ซ่ึงควรมีระเบียบ
ปฏิบัติท่ีถูกต้อง รวดเร็ว โดยเฉพาะสัญญาเช่าท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น  

 
2.3 การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategy plan)  

 
ทฤษฏีกลยุทธ์ทางการตลาด (STP) ของ ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ประกอบด้วย 

ส่วนส าคัญ 3 ส่วน คือ การแบ่งส่วนตลาด การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ และ การก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

2.3.1 การแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation)  
(1) แบ่งตามท่ีต้ังทางภูมิศาสตร์ (Geographic) 

       เช่น ท่ีต้ัง ขนาดของพื้นท่ี และความหนาแน่นประชากร เป็นต้น 
(2) แบ่งตามประชากรศาสตร์ (Demographic)  

       ได้แก่ อายุ เพศ ขนาด ครอบครัว และรายได้ เป็นต้น 
(3) แบ่งตามหลักจิตวิทยา (Psychographic)  

       อาจใช้หลักเกณฑ์การแบ่งตามความแตกต่างของการด ารงชีวิต หรืออาจใช้ตาม
ความแตกต่างของบุคลิกลักษณะ ของกลุ่มคน เช่น ชาวญ่ีปุ่นมีรูปแบบเฉพาะในการด ารงชีวิต 

(4) แบ่งตามพฤติกรรม (Behavioristic) 
                          การแบ่งตามพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยใช้หลักเกณฑ์ด้านความรู้ และทัศนคติ 
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                2.3.2 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market targeting)  
                        การก าหนดตลาดเป้าหมาย หมายถึง การประเมินและเลือกส่วนตลาดหนึ่งส่วน 
หรือมากกว่าเป็นเป้าหมาย เช่น โครงการที่พักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นซ่ึงชาวญ่ีปุ่นเป็นตลาดเป้าหมาย 

2.3.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product positioning)  
    เป็นกิจกรรมการออกแบบผลิตภัณฑ์ และภาพลักษณ์ของส่ิงท่ีน าเสนอธุรกิจ

เพ่ือให้เป็นต าแหน่งท่ีมีความส าคัญ ในการแข่งขันท่ีแตกต่างในจิตใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น 
โครงการที่พักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นซ่ึงเน้น ความสะอาด และความปลอดภัย รวมท้ังท าเลท่ีใกล้รถไฟฟ้า 

 
2.4 กระบวนการวางแผนการตลาด 
 

การจัดท าแผนการตลาดท่ีดีนั้นผู้จัดท าควรมีการเตรียมการ และวางแผนการจัดท าอย่าง
เป็นขั้นตอน เพ่ือความสอดคล้องกับสภาวะและองค์ประกอบแวดล้อมต่าง ๆ ท้ังภาวะแวดล้อมภายใน 
และภาวะแวดล้อมภายนอกธุรกิจ กระบวนการการวางแผนการตลาดท่ีดี และถูกต้อง ส่งผลต่อการ
คาดการผลก าไรจากการด าเนินธุรกิจได้เป็นอย่างดี กระบวนการจัดท าแผนการตลาด 5 ขั้นตอนมี
ตามล าดับดังต่อไปนี้ (iHotel Marketer,2555) 

 
2.4.1 สถานการณ์การตลาดในปัจจุบัน 

                        สถานการณ์การตลาดในปัจจุบัน คือ ภาพรวมของสถานการณ์การแข่งขันใน
ตลาดธุรกิจในกลุ่มเดียวกัน เช่น ข้อมูลโครงการท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นประเภทเซอร์วิสอพาร์
เม้นท์ส าหรับชาวญ่ีปุ่น ซ่ึง อาจหมายรวมถึงโครงการที่พักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นท่ีคลายคลึงกัน เช่น 
คอนโดมิเนียมส าหรับชาวต่างชาติ โดยข้อมูลท่ีควรทราบ เช่น ยอดขาย ต้นทุน ก าไรของคู่แข่ง 
ช่องทางในการจัดจ าหน่าย รวมถึงอิทธิพลต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อธุรกิจ เช่น สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ 
สถานการณ์การเมืองในปัจจุบัน เพื่อการวิเคราะห์ SWOT ซ่ึงคือ การวิเคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง 
โอกาส และความเส่ียงของธุรกิจ  

2.4.2 การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
                        การวิเคราะห์ SWOT หมายถึงการวิเคราะห์ จุดแข็งของธุรกิจ (S-Strength)  
จุดอ่อนของธุรกิจ (W-Weakness) โอกาสของการท าธุรกิจ (O-Opportunity) และ อุปสรรคในการ
ท าธุรกิจ (T-Threats) มีความส าคัญอย่างยิ่งส าหรับพิจารณาว่าสถานการณ์ในปัจจุบันเหมาะส าหรับ
การลงทุนและการแข่งขันหรือไม่ มีประเด็นใดท่ีส าคัญเป็นพิเศษ หรือมีโอกาสใดท่ีน่าสนใจเป็นพิเศษ 
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2.4.3 วัตถุประสงค์ 
                        เป็นการก าหนดผลลัพธ์ของธุรกิจท่ีโครงการต้องการ โดยก าหนดตามช่วง
ระยะเวลาของแผนการตลาดของโครงการ แบ่งเป็นแผนการตลาดของโครงการในระยะส้ัน และ
แผนการตลาดของโครงการในระยะยาว รวมท้ังเป้าหมายของธุรกิจด้านต่าง ๆ เช่น ด้านการเงิน ด้าน
การตลาด ด้านการบริหารจัดการ เป็นต้น 
               2.4.4 กลยุทธ์ทางการตลาด 
                       กลยุทธ์ทางการตลาดถือเป็นส่วนท่ีส าคัญท่ีสุดในการท าธุรกิจ ซ่ึงการก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดนั้น ควรเริ่มต้นด้วยการวิเคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์ STP เพื่อท าความเข้าใจความ
ต้องการของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย รวมท้ังควรก าหนดต าแหน่งทางการตลาด เช่นภาพพจน์โครงการ
ด้านความปลอดภัย และบริการ เพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค 

2.4.5 แผนการด าเนินงาน 
        คือการอธิบายกระบวนการขั้นตอนในการปฏิบัติ ซ่ึงควรสอดคล้องกับ

วัตถุประสงค์ของธุรกิจ รวมท้ังเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันทางธุรกิจ โดยควรระบุวัตถุประสงค์ 
ขั้นตอนการปฎิบัติ ระบุผู้มีหน้าท่ีรับผิดชอบ ค่าใช้จ่ายและระยะเวลาในการด าเนินงาน รวมท้ังควรมี
วิธีวัดผลความก้าวหน้าด้วย 

2.4.6 แผนทางการเงิน 
        คือแผนการประเมิณทางการเงินของกิจการ เช่น การแผนการประเมิณ ด้าน

ยอดขาย ด้านรายจ่าย ด้านต้นทุนการผลิต ด้านก าไร และด้านการจัดจ าหน่าย รวมท้ังการวิเคราะห์ถึง
สภาพคล่องทางการเงินท้ัง ในกรณี สถานการณ์ท่ีดี สถานการณ์ปกติ หรือในกรณีท่ีสถานการณ์ไม่ดี 
รวมท้ังแผนการจัดการในสถานการณ์ต่าง ๆ 

2.4.7 แผนควบคุมการปฏิบัติงาน 
                        องค์ประกอบสุดท้ายของแผนการตลาด เป็นการควบคุมดูแลและปรับปรุงการ
ปฏิบัติงาน เพ่ือการตรวจสอบและทบทวนผลจากระบวนการท่ีด าเนินรวมท้ังจัดท าแผนปฏิบัติการ
แก้ไข เช่น แผนปฏิบัติการแก้ไขในกรณีสงครามราคา แผนปฏิบั ติการแก้ไขในกรณีการถูก
ลอกเลียนแบบสินค้าโดยไม่ผิดกฎหมาย รวมท้ังแผนปฏิบัติการแก้ไขในกรณีพนักงานรวมตัวหยุดงาน 
(อิงค์ควิต้ี, 2558) 
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2.5 ทบทวนวรรณกรรม 
 

จากรายงานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการตัดสินใจเลือกท่ีพัก 
ประเภทเกสท์เฮ้าส์ ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้ศึกษาท าการสัมภาษณ์และแจก
แบบสอบถามจ านวน 100 ชุด และท าการประเมินผลด้วยวิธีสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอ้างอิง 
สรุปผลการศึกษาว่า ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเกสท์เฮ้าส์ของชาวต่างชาติ มากท่ีสุด คือปัจจัยด้าน
ราคา รองลงมาคือ ปัจจัยด้านสถานท่ี และปัจจัยทีมีอิทธิพลน้อยท่ีสุดคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด (กษิดิศ พูนข า, 2553) 

จากรายงานวิจัยเรื่ องคุณภาพชีวิตในการพ านักระยะยาวของชาวญ่ีปุ่นในของ
นักท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นที่พ านักระยะยาวเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างคือประชากร
ชาวญ่ีปุ่นที่พ านักระยะยาว ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้ศึกษาท าแจกแบบสอบถาม
จ านวน 100 ชุด และท าการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ เช่น ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียสรุปผลการศึกษาว่า
เหตุผลท่ีชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับการเลือกพักท่ีอาศัย คือปัจจัยด้าน ระบบรักษาความปลอดภัย 
ความมั่นคงของประเทศ ความปลอดภัยในการ เดินทาง การมีงานท า และด้านสุขภาพร่างกาย (ทากิ
ซาวะโมโมโกะ, 2552) 

พงศ์พร ไชยจรัส และคณะจากรายงานวิจัยเรื่องการศึกษาปัญหากลยุทธการตลาดและ
การจัดการเชิงกลยุทธ์ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ กรณีศึกษา โครงการของคอนโดมีเนียมบริษัทเอเช่ียน
พรอพเพอร์ต้ีดีเวลลอปเม้นท์จ ากัด (มหาชน) สรุปผลการศึกษาว่า กลยุทธ์ระดับหน้าท่ีในส่วนของการ
วางกลยุทธ์การตลาด ใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) สามารถก าหนดกลยุทธ์ของ
แต่ละส่วนประสม ได้ดังนี้ Product ต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความหรูหรา และมีความทันสมัย 
Price ราคาต้องอยู่ท่ีประมาณ 1,000,000 – 3,000,000 บาท Place นอกจากการจองซ้ือคอนโดมี
เนียมล่วงหน้าเวลามีการจัดงานตามห้างสรรพสินค้าแล้ว ควรจะมีการจองซ้ือผ่านทาง Website อีก
ด้วย Promotion ควรมีการปรับให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า และสภาพแวดล้อมทาง
ธุรกิจด้วย กล่าวคือ ควรมีการให้ส่วนลดเงินสดเม่ือลูกค้ามาจองซ้ือคอนโดมีเนียมในวันท่ี เปิดขาย
โครงการวันแรก หรือ มีการแจกของแถมให้กับลูกค้า People พนักงานขายจะต้องมีความรู้ 
ความสามารถ และไหวพริบอย่างดีท่ีสุด Process กระบวนการการท างานต้องมีการจัดระบบ
โครงสร้างการท างานท่ีดี Physical Evidence ควรมีการสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกค้า โดยผ่าน
ทางพนักงานขาย เพ่ือให้ลูกค้าจดจ าตราสินค้าในทัศนคติแง่บวก 

จากรายงานวิจัยเ รื่องกลยุทธ์การตลาดและการจัดการเชิงกลยุทธ์ของธุร กิจ
อสังหาริมทรัพย์: กรณีศึกษา โครงการ กรานาด้า ภายหลังปัญหาอุทกภัย 2554 ของบริษัท เอสซีแอส
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เสทคอร์ปอเรช่ัน จ ากัด (มหาชน) สรุปผลการศึกษาว่ากลยุทธ์การตลาดเป้าหมาย (STP marketing) 
เป็นการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดลูกค้าเป้าหมายและการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ โดย S (Market 
segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อน ามาพัฒนาจัดการโปรแกรมทางการตลาดอย่างมี
ประสิทธิภาพ ท้ังนี้ถ้าขนาดของตลาดกว้างเกินไปนักการตลาดจะไม่สามารถจัดหาสินค้าหรือบริการให้
เป็นท่ีต้องการของลูกค้าทุกคนได้ โดยแบ่งได้ตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์รวมไปถึง
หลักเกณฑ์ทางจิตวิทยาและพฤติกรรม ในด้าน T (Market targeting) เป็นก าหนดกลยุทธ์โดยมี 3 
แบบคือ กลยุทธ์ตลาดรวม กลยุทธ์ตลาดหลายส่วนและกลยุทธ์ตลาดส่วนเดียว ส่วน P (Market 
positioning) เป็นการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ขายต้องการ เช่น การก าหนดตามราคาและคุณภาพ 
การก าหนดตามระดับ (สรวิศ จตุนารถ, 2554) 

จากการทบทวนวรรณกรรม เนื่องจากวรรณกรรมท่ีทบทวนมีส่ิงท่ีคล้ายคลึง กันด้าน
ทฤษฎีกันเช่น การใช้ค าถามด้าน 7P’s และ STP หรือกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามชาวญ่ีปุ่น ซ่ึงสามารถ
ช้ีให้เห็นถึงปัจจัยหลักท่ีชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญ คือ ปัจจัยด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านความ
ปลอดภัย แต่เนื่องด้วยยังคงมีความแตกต่างกันของผู้บริโภค เช่น ท าเลท่ีอยู่อาศัย ช่วงอายุ อาชีพ ท่ี
แตกต่างกัน ดังนั้นข้อมูลท่ีแท้จริงจึงมีความแตกต่างกัน  ซ่ึงท าเลเป็นพื้นท่ีกว้างและมีความแตกต่างใน
แต่ละเขตพื้นท่ีนั้นจึงควรมีการศึกษาวิจัยเพิ่มมากขึ้น จึงเป็นท่ีมาซ่ึงการศึกษาข้อมูลของชาวญ่ีปุ่นใน
กรุงเทพมหานครในครั้งนี้ 

จากการส ารวจพบว่า ชาวญ่ีปุ่นโดยส่วนใหญ่มักอยู่อาศัยร่วมกันแบบชุมชน ซ่ึงอาจ
เนื่องมาจากความรู้สึกอุ่นใจในเร่ือง ความปลอดภัย แหล่งช้อปป้ิงช้ันน า ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านอาหาร 
โรงพยาบาล และเรื่องระบบคมนาคม ดังนั้นบริเวณสุขุมวิทตอนกลางระหว่างอโศกถึงเอกมัย 
โดยเฉพาะย่านสุขุมวิท บริเวณซอย 24 ซอย31 ซอย39 ซอย49 และซอย 55 (ซอยทองหล่อ) ซ่ึงได้รับ
ความนิยมในการพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นมากเป็นอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ ท าเลโซนสุขุมวิทซอย 23 
ซอย26 ซอย53 ซอย60 และซอยเอกมัย (ประชาชาติธรุกิจ online, 2555) 

จากข้อมูลพบว่าพื้นท่ีส่วนใหญ่ของกรุงเทพมหานคร ผู้บริโภคมีปริมาณความต้องการท่ี
พักอาศัยในรูปแบบของอพาร์ทเม้นท์ในปี พ.ศ. 2556 ยังคงไม่เปล่ียนแปลง ถึงแม้ว่าจะมีความวุ่นวาย
ทางการเมือง พบว่ามีอัตราการเข้าพักเฉล่ียท้ังปีของปี 2556 อยู่ท่ี ร้อยละ 81 ซ่ึง มีปริมาณลดลง
เพียงเล็กน้อยคิดเป็นร้อยละ 1 จากปี พ.ศ. 2554 ซ่ึงผลการเข้าอาศัยในอพาร์ทเม้นท์มีปริมาณการเข้า
พักท่ีลดลง เนื่องจากผู้เช่าระยะยาวนั้น ส่วนใหญ่คือชาวต่างชาติท่ีท างานในกรุงเทพมหานคร 
โดยเฉพาะชาวญ่ีปุ่นท่ีท างานในกรุงเทพมหานคร อัตรา ค่าเ ช่าอพาร์ทเม้น ท์โดยเฉล่ียใน
กรุงเทพมหานครเท่ากับ 1,000 บาท ต่อตารางเมตร ต่อเดือน ซ่ึงในเขตพื้นท่ีสุขุมวิท อัตราเฉล่ีย
ประมาณ 1,200 บาท ต่อตารางเมตร ต่อเดือน (CB Richard Ellis (Thailand) Co., Ltd., 2557) 
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ซ่ึงตลาดชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนญ่ีปุ่นที่เข้ามาท างานในไทยและกลุ่มชาวญ่ีปุ่นวัย
เกษียณ (สุกัญญา สินถิรศักด์ิ, 2551) โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภคซ่ึงได้ท าการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี เป็น
สาเหตุให้ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการมีส่ิงกระตุ้น ท่ีผ่านเข้ามาในความรู้สึกของผู้ซ้ือ
เปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผู้ขายไม่อาจคาดคะเนได้ โดยท่ีความรู้สึกของผู้ซ้ือนั้นอาจได้รับอิทธิพลจาก
ลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซ้ือ รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ และน าไปสู่การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(ฌาลิดา พงษ์เฉลียวรัตน์, 2549)  

ดังนั้น การท าการศึกษาความต้องการท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น การหาข้อมูลเก่ียวกับ
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกพักอาศัยชองชาวญ่ีปุ่นพฤติกรรมการเลือกท่ีพักอาศัย และการศึกษาแผนการ
ตลาด ซ่ึงได้จากการประมวลผลการกรอกแบบสอบถามของชาวญ่ีปุ่นโดยตรง รวมท้ังข้อมูลสัมภาษณ์
จากผู้จัดท าแผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น จึงเป็นข้อมูลท่ีส าคัญ ท่ีผู้ประกอบการด้าน
อสังหาริมทรัพย์ สามารถใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจให้เหมาะสมกับความต้องการที่แท้จริงของ
ผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่นมากท่ีสุด 
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บทที่ 3 
วิธกีารวจิัย 

 
3.1 ประเภทของการวิจัยและข้ันตอนการศึกษา 

 
การวิจัยโดยแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวัด ในส่วนของแบบสัมภาษณ์ใช้วิธี

วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) โดยใช้ชนิดค าถามปลายปิด (Close-ended questionnaire)
ในส่วนของปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นและใช้ค าถามแบบสเกล 
(Likert scale) ในส่วนของความเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ส่วนประชากรนั้นคือชาวญ่ีปุ่นท่ี
ท างานอยู่ใน กรุงเทพมหานครและแบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยให้ชาวญ่ีปุ่นโดยเน้น
แผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น 

 
3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย 

 
ในการศึกษาครั้งนี้ ได้ท าการเก็บตัวอย่างโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 

(Purposive sampling) และประชากรคือชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันใน และกรุงเทพช้ันกลาง ผู้เขียน
แผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นหรือผู้ท่ีมีประสบการณ์การท างานกับโครงการท่ีพักอาศัย
ของชาวญ่ีปุ่น รวมท้ังส้ิน จ านวน 4 ราย ส่วนขนาดของประชากรในกรุงเทพมหานครนั้นอ้างอิงจาก 
สถานเอกอัครราชทูตญ่ีปุ่นประจ าประเทศไทย, 2557 (ตารางท่ี 1.1) 

ซ่ึงทาโร ยามาเน (Taro Yamane) ได้พัฒนาสูตรขึ้นมาเพื่อใช้ในการค านวณหาขนาด
ของกลุ่มตัวอย่าง  ดังนี้ 

                              n    =    
 

          
  

                              e    คือ   ความคาดเคล่ือนของการเลือกตัวอย่าง                      
                              N    คือ   ขนาดของประชากร 
                              n    คือ   ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

โดยผู้วิจัยต้องการทดสอบ ณ ระดับความเช่ือมั่น  89 % อยากทราบว่าผู้วิจัยจะต้อง
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

                              n     =     
      

                  
     =    82.64 หรือประมาณ 83 

ดังนั้นในการวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยมีแผนการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจ านวน 90 ชุด 
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3.3 ตัวแปรท่ีท าการศึกษา 
 

3.3.1 ตัวแปรต้น  
                       ตัวแปรต้น คือ ด้านผู้บริโภคคือปัจจัยส่วนบุคคล ด้านผู้ประกอบการท่ีพักอาศัย
ของชาวญ่ีปุ่น คือปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการหรือผู้มีประสบการณ์ท างานในโครงการท่ีพัก
อาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น   

3.3.2 ตัวแปรตาม 
                       ตัวแปรตามคือ ด้านผู้บริโภคคือต่อส่วนประสมการตลาด (7P’s) ส่วนด้าน
ผู้ประกอบการและด้านเจ้าหน้าท่ีโครงการที่พักอาศัย คือการวางแผนกลยุทธ์ 7P’s  และกลยุทธ์ STP  

 
3.4 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

3.4.1 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
                      ส าหรับชาวญ่ีปุ่นเป็นแบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check list) จ านวน 
90 ชุด โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ซ่ึงแบ่งเป็น 

3.4.1.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
            ส่วนท่ี 1 ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา สถานภาพการสมรส 

และอาชีพ วิเคราะห์ทางสถิติ ด้วย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  
3.4.1.2  ข้อมูลด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) 
            ส่วนท่ี 2 ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ

จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) บุคลากร (People) ภาพลักษณ์สินค้าและ
บริการ (Physical evidence) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ และกระบวนการจัดการ (Process) ซ่ึงเป็น
ค าถามแบบมีค าตอบให้เลือกตอบ  

3.4.1.3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ส่วนประสมการตลาด (7P’s) 
           ส่วนท่ี 3 ได้แก่ ข้อมูลส่วนประสมการตลาดซ่ึงวัดระดับความส าคัญต่อ

ปัจจัยด้าน ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกท่ีพักอาศัย 
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3.4.2 เครื่องมือแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured review)  
                          เป็นแบบสัมภาษณ์ท่ีมีแนวค าถามล่วงหน้าจากผู้เขียนแผนการตลาดหรือผู้มี
ประสบการณ์ในการท างานโครงการที่พักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น จ านวน 4 ราย 

3.4.2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ  
          ส่วนท่ี 1 ค าถามท่ัวไป เช่น ประสบการณ์ท างาน (ปี) ราคา  
3.4.2.2 แผนการตลาดของผู้ประกอบการ  

                                ส่วนท่ี 2 ด้านกลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาด (4P’s) ส่วนท่ี 3 ด้านกล
ยุทธ์การตลาด (STP) เช่น  การแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation) การเลือกตลาดเป้าหมาย 
(Target market selection) และการก าหนดต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Positioning) ส่วนท่ี 4 ระดับ
ความส าคัญต่อปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยและ ส่วนท่ี 5 
ข้อเสนอแนะ  

3.4.3 การสร้างเครื่องมือ 
                         การหาความตรงด้านเนื้อหาของเครื่องมือ (Content validity) การหาความตรง 
ดานเนื้อหาของเครื่องมือ มีข้ันตอนในการหาค่าความตรงของเครื่องมือ ดังนี้ 

(1) ผู้วิจัยน าแบบสอบถามให้ผูทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่าน 
      (2) หาคาดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับคุณลักษณะตามวัตถุประสงค์

ของการวิจัยโดยใช้สูตร 
 

               IOC = ΣR      
     โดย      IOC = ดัชนีความสอดคล้อง 
               R    = คะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ ต่อค าถามแต่ละข้อ 
               N    = จ านวนผู้เช่ียวชาญ 
โดยมีการก าหนดคะแนนท่ีผู้เช่ียวชาญ ดังนี้ 
               +1 หมายถึง ค าถามนั้นสอดคล้องกับวัตถุประสงคของการวิจัย หรือนิยามเชิงปฏิบัติการ 
                -1 หมายถึง ค าถามนั้นไมสอดคล้องกับวัตถุประสงคของการวิจัย 
                 0 หมายถึง ไมแน่ใจว่าค าถามนั้น สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย หรือ นิยาม
เชิงปฏิบัติการเกณฑ์การแปลความหมายดังนี้ 
               ค่า IOC ≥ 0.5 หมายความว่า ข้อค าถามนั้นวัดตรงวัตถุประสงค์ ของการวิจัย 
               ค่า IOC ≤ 0.5 หมายความว่า ข้อค าถามนั้นวัดไม่ตรงวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
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3.5 ผลการวิเคราะห์ความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
 

การวิเคราะห์ความเท่ียงตรง (Valid) มีความถูกต้อง เครื่องมือท่ีมีความเท่ียงตรง 
หมายถึง เครื่องมือท่ีสามารถวัดได้ในส่ิงท่ีต้องการวัด ต้องเป็นความเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content 
validity) อาศัยค่าสถิติท่ีส า คัญคือ ค่าความสอดคล้องระห ว่างข้อถามกับวัตถุประสงค์หรือ
เนื้อหา IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดัชนีความเหมาะสม ใช้ผู้เช่ียวชาญ
จ านวน 3 ท่าน แล้วหาค่าเฉล่ีย ให้คะแนน +1 (ตรง) 0 (ไม่แน่ใจ) -1 (ไม่ตรง) ข้อถามท่ีมีค่า 05-1.0 มี
ค่าความเท่ียงตรงสูง ถ้าต่ ากว่า 0.5 ต้องปรับปรุง (Ruchareka, 2553)  

จากการทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม ผลปรากฏว่าแบบสอบถามมีค่า IOC 
ในระดับ 1 ซ่ึงหมายความว่าแบบสอบถามท่ีใช้มีความเท่ียงตรงเหมาะสมในการน าไปใช้เป็นอย่างดี 

ความเช่ือมั่น (Reliability) มีความแม่นย า วัดก่ีครั้งก็เหมือนเดิม ทัศนคติ ควรคงท่ี ถ้า
ไม่มีอะไรมากระทบ การหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ ใช้สัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(Alpha-cofficient) ของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงค่าแอลฟาอยู่ระหว่าง 0 – 1 ค่าแอลฟาท่ีใช้ควร
มากกว่า 0.6 ถ้าน้อยกว่านั้น ควรปรับปรุงแบบสอบถาม หรืออาจตัดบางข้อท้ิง (Aplha if item 
deleted) (Ruchareka, 2553)  

จากการพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์แอลฟ่าของครอนบาค จากการทดลองใช้เครื่องมือ
กับชาวญ่ีปุ่น จ านวน 30 คน ในส่วนของแบบสอบถามตอนท่ี 3 เนื่องจากเป็นข้อมูลค าถามท่ีใช้เทคนิค
การวัดความคิดเห็นแบบลิเคอร์ท (Likert scale) ซ่ึงพบว่ามีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า เท่ากับ 0.926 ซ่ึง
หมายความว่าแบบสอบถามมีความเช่ือมั่นท่ีดีเหมาะสมในการน าไปใช้เป็นอย่างดี ซ่ึงดูได้จาก (ตาราง
ท่ี 3.1) 

จากตารางท่ี 3.1 สรุปได้ว่า ข้อค าถามท่ีใช้มีคุณภาพด้านความเท่ียงตรงตามเนื้อหา
เหมาะสม 

 
 
 
 
 
 
 

https://ruchareka.wordpress.com/author/ruchareka/
https://ruchareka.wordpress.com/author/ruchareka/
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ตารางท่ี 3.1 
 

ผลการวิเคราะห์ค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

ค าถาม ค่าสมัประสิทธแ์อลฟา่ 

ตอนท่ี 3  รวม  0.926 

ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์   

ข้อที่ 1 0.925 

ข้อที่ 2 0.925 

ข้อที่ 3 0.927 

ข้อที่ 4 0.927 

ข้อที่ 5 0.927 

ข้อที่ 6 0.925 

ปจัจยัด้านราคา   

ข้อที่ 1 0.926 

ข้อที่ 2 0.925 

ข้อที่ 3 0.926 

ข้อที่ 4 0.923 

ปจัจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   

ข้อที่ 1 0.927 

ข้อที่ 2 0.928 

ข้อที่ 3 0.927 

ข้อที่ 4 0.926 

ข้อที่ 5 0.926 

ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด   

ข้อที่ 1 0.926 

ข้อที่ 2 0.926 

ข้อที่ 3 0.926 

ข้อที่ 4 0.926 

ปจัจยัด้านพนักงาน   

ข้อที่ 1 0.926 

ข้อที่ 2 0.924 
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ตารางท่ี 3.1 (ต่อ) 
 
ผลการวิเคราะห์ค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 

ค าถาม ค่าสมัประสิทธิแ์อลฟา่ 

ข้อที่ 3 0.923 

ข้อที่ 4 0.923 

ข้อที่ 5 0.922 

ข้อที่ 6 0.921 

ปจัจยัด้านลักษณะทางกายภาพ   

ข้อที่ 1 0.923 

ข้อที่ 2 0.922 

ข้อที่ 3 0.924 

ข้อที่ 4 0.926 

ข้อที่ 5 0.925 

ปจัจยัด้านกระบวนการ   

ข้อที่ 1 0.924 

ข้อที่ 2 0.922 

ข้อที่ 3 0.923 

ข้อที่ 4 0.926 

ข้อที่ 5 0.923 

ข้อที่ 6 0.924 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

3.6 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

3.6.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data)  
                         จากการเก็บข้อมูลจากชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยในกรุงเทพมหานคร (ตารางท่ี  3.2) ผู้
ศึกษาสามารถเก็บรวบรวม แบบสอบถามได้ท้ังส้ิน 90 ชุดเนื่องจากการเก็บข้อมูลของชาวญ่ีปุ่นท าได้
ยากเนื่องจากพฤติกรรมของชาวญ่ีปุ่นไม่ต้องการเปิดเผยข้อมูลส่วนตัว และจากการค านวณขนาด
ความเช่ือมั่น 89  ดังนั้นผู้ท าการศึกษาจึงเลือกแบบสอบถามจ านวน 90 ชุด เพื่อน ามาวิเคราะห์ซ่ึงจะ
น าเสนอผลการศึกษา เนื่องจากจ านวนของผู้ตอบแบบสอบถามชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยใน
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เขตกรุงเทพชั้นในซ่ึงมีจ านวน 74 คน และในเขตกรุงเทพชั้นกลางจ านวน 9 คน ดังนั้นผู้ศึกษาวิจัยจึง
น าเสนอเฉพาะข้อมูลของผู้พักอาศัยชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพชั้นในและกรุงเทพช้ันกลาง ซ่ึงข้อมูลท่ีได้นั้น
ได้น าเสนอในล าดับต่อไปนี้ 

 
ตารางท่ี  3.2 
 
ผลการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างชาวญี่ปุ่น 

กรุงเทพมหานคร จ านวน
(คน) 

สัดส่วน 
(ร้อยละ) 

การกระจายในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรุงเทพช้ันใน 74 82.22 วัฒนา คลองเตย ราชเทวี พระนคร ยานนาวา สาทร บางคอ
แหลม ห้วยขวาง ดินแดง จตุจักร บางรัก 

กรุงเทพมหานคร 
ช้ันกลาง 

9 10.00 พระโขนง ลาดพร้าว สวนหลวง บางนา ราษฎร์บูรณะ 

กรุงเทพช้ันนอก ไม่มี  ไม่มี 

นอกเขต
กรุงเทพมหานคร 

3 3.33 ไม่ระบ ุ

ไม่ระบ ุ 4 4.44 ไม่ระบ ุ

รวม 90 100  

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 
    จากการเก็บข้อมูลจากชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยในกรุงเทพมหานครดังแสดงใน (ภาพ

ท่ี 3.1)  จะเห็นได้ว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่พักอาศัยในเขตกรุงเทพช้ันใน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในเขต
วัฒนา คิดเป็นร้อยละ 47.45 คลองเตย เนื่องจากในเขตดังกล่าวมีความสะดวกในการเดินทางเพราะ
ชาวญ่ีปุ่นเดินทางด้วยรถไฟฟ้า ซ่ึงสอดคล้องกับผลส ารวจท่ีได้ รวมท้ังบริเวณดังกล่าวยังมีสถานท่ีท่ี
ส าคัญในการด ารงชีวิตของชาวญ่ีปุ่น เช่น ซูเปอร์มาเก็ตฟูจิ สมาคมไทย-ญ่ีปุ่น ฯลฯ 
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ภาพที่ 3.1 จ านวนกลุ่มตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

3.6.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
         เป็นข้อมูลท่ีได้จากการค้นคว้าศึกษาจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ ได้แก่ ส่ิงพิมพ์

บทความ รายงาน งานวิจัย วิทยานิพนธ์ และข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต 
 
3.7 การวิเคราะห์และสรปุผล  

 
ต้องมีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content analysis) ส าหรับส่วนสัมภาษณ์ และข้อมูลท่ีได้

จากแบบสอบถามจะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ได้แก่ ความถี่ 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) โดยแยกวิเคราะห์ออกเป็นดังนี้ 

3.7.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการเลือกท่ีพัก 
         วิเคราะห์โดย ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  
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3.7.2 ข้อมูลเพื่อศึกษาถึงแผนการตลาด 
        การวิเคราะห์เนื้อหา ซ่ึงใช้เทคนิคการวัดความคิดเห็นแบบลิเคอร์ท ( Likert 

scale) โดยท่ีค าถามจะมีจะมีค าตอบให้เลือก5 ระดับ มีเกณฑ์ในการให้คะแนนดังนี้ 
(1) 1 คะแนน ระดับความส าคัญน้อยท่ีสุด 
(2) 2 คะแนน ระดับความส าคัญน้อย 
(3) 3 คะแนน ระดับความส าคัญปานกลาง 
(4) 4 คะแนน ระดับความส าคัญมาก 
(5) 5 คะแนน ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 

3.7.3 การแปลผลการวิเคราะห ์
                       การวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Content analysis) ของการวัดความคิดเห็นแบบลิเคอร์ท 
(Likert scale) จะมีค าตอบให้เลือก 10 ระดับ มีเกณฑ์ค่าเฉล่ียในการให้คะแนนดังนี้  

(1) 0.0 – 0.4  คะแนน ระดับน้อยท่ีสุด 
(2) 0.5 – 0.9  คะแนน ระดับค่อนข้างน้อย 
(3) 1.0 – 0.4  คะแนน ระดับน้อย 
(4) 1.5 – 1.9  คะแนน ระดับน้อยค่อนข้างปานกลาง 
(5) 2.0 – 2.4  คะแนน ระดับปานกลาง 
(6) 2.5 – 2.9  คะแนน ระดับปานกลางค่อนข้างมาก 
(7) 3.0 – 3.4  คะแนน ระดับค่อนข้างมาก 
(8) 3.5 – 3.9  คะแนน ระดับมาก 
(9) 4.0 – 4.4  คะแนน ระดับมากค่อนข้างมากท่ีสุด 
(10) 4.5 – 5.0  คะแนน ระดับมากท่ีสุด 
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บทที่ 4 
ปัจจยัทีม่ีผลตอ่การตดัสินใจและพฤตกิรรม 

การเลอืกทีพ่กัอาศยัชาวญีปุ่น่ 
 

การครั้งนี้ได้ศึกษาแผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร โดย   
ผู้ศึกษาได้ออกแบบการศึกษาและกรอบของตัวแปรไว้ในบทท่ี 3 ในส่วนของบทนี้จะเป็นการน าเสนอ
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยก าหนดหัวข้อ ดังต่อไปนี้ 
 
4.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถามชาวญ่ีปุ่น 

 
4.1.1 เพศ อายุ สถานภาพ และระดับการศึกษา 

จากข้อมูลด้านเพศของผู้ตอบแบบสอบถามชาวญ่ีปุ่น (ภาพที่ 4.1) จะเห็นได้ว่าใน
กรุงเทพมหานครมีจ านวนชาวญ่ีปุ่นเพศชายมากกว่าเพศหญิงโดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตกรุงเทพช้ัน
กลาง คิดเป็นร้อยละ 67 ยกเว้นในเขตวัฒนาจะมีเพศหญิงมากกว่าเพศชาย (ภาพท่ี 4.2)  โดยชาว
ญ่ีปุ่นที่พักอาศัยอยู่ในกรุงเทพชั้นในส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 31 ซ่ึงส่วนใหญ่
ชาวญ่ีปุ่นในช่วงอายุนี้จะท างานในต าแหน่งระดับสูงกว่าผู้จัดการทั่วไปข้ึนไป ส่วนกรุงเทพช้ันกลางนั้น
กลับมีจ านวนของชาวญ่ีปุ่นที่มีอายุ ระหว่าง 41-50 ปีน้อยกว่าชาวญ่ีปุ่นที่มีอายุต่ ากว่า 30 ปีซ่ึงน่าเป็น
เหตุผลให้ผลการวิจัยด้านสถานภาพของชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ท่ีพักอาศัยในเขตกรุงเทพช้ันในเป็นผู้สมรส
แล้ว และกรุงเทพช้ันกลางนั้นมีชาวญ่ีปุ่นท่ีมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด รวมท้ังจากผลการวิเคราะห์
ช้ีให้เห็นว่าชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพช้ันในนั้นมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ขึ้นไปมี
สัดส่วนมากกว่าชาวญ่ีปุ่นท่ีมีระดับการศึกษาท่ีต่ ากว่า คิดเป็นร้อยละ 51 ส่วนกรุงเทพช้ันกลางนั้น
ยังคงมีชาวญ่ีปุ่นที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีขึ้นไปสูงเป็นอันดับหนึ่งเช่นเดียวกันแต่มีสัดส่วน
ท่ีน้อยกว่าในเขตกรุงเทพชั้นใน (ภาพที่ 4.2) 
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ภาพที่ 4.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 

ชาย 
50% 

หญิง 
50% 

(a1) เพศ  (กรุงเทพชั้นใน) 

ชาย 
67% 

หญิง 
33% 

(a2) เพศ  (กรุงเทพชั้นกลาง) 

ต่ ากว่า 30 
ปี 

13% 

31 – 40 
ปี 

23% 

41 –50 
ปี 

31% 

51 –60 
ปี 

11% 

60 ปีขึ้นไป 
22% 

(b1) อายุ (กรุงเทพชั้นใน) 

ต่ ากว่า 
30 ปี 
34% 

31 – 40 
ปี 

22% 

41 –50 
ปี 

22% 

51 –60 
ปี 

22% 

       (b2) อายุ (กรุงเทพชัน้กลาง) 

โสด 
42% 

สมรส 
55% 

อื่น ๆ 
3% 

(c1) สถานภาพ (กรุงเทพชั้นใน) 

โสด 
56% 

สมรส 
44% 

(c2) สถานภาพ (กรุงเทพชั้นกลาง) 
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ภาพที่ 4.1 (ต่อ) ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.  

 

 
ภาพที่ 4.2 แสดงข้อมูล (a) เพศ (b) อายุ (c) สถานภาพ และ(d) ระดับการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างใน
เขตกรุงเทพมหานคร. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 
 
 

มัธยม 
12% 

อาชีว 
ศึกษา 
13% 

ปริญญาตร ี
24% 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

51% 

  (d1) ระดับการศกึษา (กรุงเทพชั้นใน) 

มัธยม 
22% 

อาชีว 
ศึกษา 
11% ปริญญา

ตรี 
34% 

สูงกว่า
ปริญญา

ตร ี
33% 

(d2) ระดับการศกึษา 
(กรุงเทพชั้นกลาง) 

(a) (b) 

(c) (d) 
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4.1.2 ภูมิล าเนาเดิมของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่น 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีภูมิล าเนาเดิมใน Tokyo ร้อยละ 

24.60 รองลงมาคือ Fukuoka และ Hyogo และเป็นท่ีน่าสังเกตว่าชาวญ่ีปุ่นท่ีพักอาศัยอยู่ในกรุงเทพ
ช้ันในนั้น มาจากเกือบทุกจังหวัดในประเทศญ่ีปุ่น แต่ชาวญ่ีปุ่นท่ีพักอาศัยอยู่ในกรุงเทพช้ันกลางนั้น 
มาจากเพียงเมือง Tokyo Hyogo และ Fukuoka (ภาพที่ 4.3) 

 

 
ภาพที่ 4.3 ภูมิล าเนาเดิมของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 

 
 
 

33.8% 
13.5% 

8.1% 
6.8% 
6.8% 

5.4% 
5.4% 

2.7% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 
1.4% 

33.3% 
11.1% 

11.1% 
11.1% 

Other
Tokyo
Aichi

Hokkaido
Osaka

Kanagawa
Shizuoka
Saitama

Akita
Ibaraki
Chiba

Fukuoka
Hyogo

Kagoshima
Kyoto

Nagano
Oita

Okayama
Tokushima

Toyama
Yamaguchi

0.0% 5.0% 10.0% 15.0% 20.0% 25.0% 30.0% 35.0% 40.0%

ชื่อเมีอง 

จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ภูมิล าเนาเดิมของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่น 

ชุดข้อมูล2 

ชุดข้อมูล1 

กรุงเทพช้ันกลาง 
 
กรุงเทพช้ันใน 
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4.1.3 ลักษณะอาชีพของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่น 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท 

โดยเฉพาะในเขตวัฒนา คลองเตย รองลงมาคืออาชีพอ่ืน ๆ ซ่ึงไม่ระบุ โดยเป็นท่ีน่าสังเกตว่าชาวญ่ีปุ่น
ท่ีพักอาศัยอยู่ในกรุงเทพชั้นในนั้น มีอาชีพที่หลากหลาย ส่วนท่ีพักอาศัยอยู่ในกรุงเทพชั้นกลางมีอาชีพ
ไม่หลากหลายนัก ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท อาชีพอ่ืน ๆ และผู้เกษียณอายุ  (ภาพที่ 4.4 และ 4.5) 

 

 

 
ภาพที่ 4.4 อาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 

พนักงานบริษัท 
40% 

เจ้าหน้าท่ีของ
รัฐ 
1% ธุรกิจส่วนตัว 

8% 

ผู้เกษียณ 
อายุ 
21% 

อ่ืน ๆ 
30% 

(a) อาชีพ (กรุงเทพช้ันใน) 

พนักงานบริษัท 
56% 

ผู้เกษียณ 
อายุ 
11% 

อ่ืน ๆ 
33% 

(b) อาชีพ (กรุงเทพช้ันกลาง) 
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ภาพที่ 4.5 แสดงข้อมูล ลักษณะอาชีพ ของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพช้ันใน และกรุงเทพ
ช้ันกลาง. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

4.1.4 สถานท่ีท างานกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่น 
จากกา ร วิ เคร า ะห์ ข้ อมูลพบว่า ก ลุ่ม ตัวอย่ า ง ส่วน ให ญ่ท า งา น ใน เขต

กรุงเทพมหานคร ช้ันในโดยผู้ท่ีท่ีพั กอาศัยอยู่ในกรุงเทพช้ันกลางนั้น มีท่ีท างานเฉพาะในบริเวณ
กรุงเทพชั้นใน ร้อยละ 100 พบว่า ชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ช้ันในถึงร้อย
ละ 86 และชาวญ่ีปุ่นกลุ่มนี้ส่วนใหญ่ท างานในเขตกรุงเทพชั้นในเช่นกัน (ภาพที่ 4.6) 

พนกังานบรษิทั 
เจา้หนา้ทีร่ฐั 
ธรุกจิสว่นตวั 
ผูเ้กษยีณอาย ุ
อืน่ ๆ  

ลักษะอาชีพ ลักษณะอาชีพ 
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ภาพที่ 4.6 สถานท่ีท างานและท าเลท่ีพักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

4.1.5 เขตท่ีพักอาศัยในกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่น 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างพักอาศัยในเขตวัฒนา ร้อยละ 39.40 

รองลงมาเป็นเขตคลองเตย และดินแดง ซ่ึงอยู่ ในเขตกรุงเทพช้ันใน และพระโขนงซ่ึงอยู่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ช้ันกลาง ตามล าดับ (ภาพที่ 4.7) 

 

84 % 

100 % 

16 % 

0% 20% 40% 60% 80% 100%

กรุงเทพฯ 
ช้ันกลาง 

กรุงเทพฯ 
ช้ันใน 

(a) ท่ีท างาน 

ในเขต นอกเขต 

กทม ช้ันใน 
86% 

นอกเขต กทม 
4% 

กทม ช้ันกลาง 
10% 

(b) ท าเลท่ีพักอาศัยปัจจุบัน 
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ภาพที่ 4.7 เขตท่ีพักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

4.1.6 รายได้ต่อเดือนและรูปแบบการเดินทางของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่น 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพช้ันใน มีรายได้ต่อ

เดือน (ภาพที่ 4.10) ระหว่าง 60,000 ถึง มากกว่า 150,000 คิดเป็นร้อยละ 59 โดยจะเห็นได้ว่าผู้ท่ีมี
รายได้มากกว่า 150,000 บาทต่อเดือนนั้นอาศัยอยู่เพียงเขตวัฒนาและคลองเตยเท่านั้น โดยชาวญ่ีปุ่น
ส่วนใหญ่ มีรายได้ น้อยกว่า 60,000 บาท ซ่ึงชาวญ่ีปุ่นที่อยู่ในเขตกรุงเทพช้ันกลางส่วนใหญ่มีรายได้ 
60,001-90,000 บาท และ รายได้ น้อยกว่า 60,000 บาท ต่อเดือน (ภาพที่ 4.8)  

39.4 % 

22.5 % 

7.0 % 
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2.8 % 
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1.4 % 
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พระโขนง 

ราชเทวี 

บางรัก 

สาทร 

จตุจักร 

บางนา 

พระนคร 

ยานนาวา 

บางคอแหลม 

ห้วยขวาง 

ลาดพร้าว 

สวนหลวง 

ราษฎร์บูรณะ 

0.0 5.0 10.0 15.0 20.0 25.0 30.0 35.0 40.0 45.0

ชื่อเขตท่ีพัก 

จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

เขตท่ีพักอาศัย ของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 

                               กรุงเทพชั้นใน 
                               กรุงเทพชั้นกลาง 
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                 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท้ังกรุงเทพช้ันในและกรุงเทพช้ันกลาง เดินทางด้วยรถไฟฟ้า 
มากกว่า ร้อยละ 57 รองลงมาเดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว และรถยนต์ของบริษัท ตามล าดับ (ภาพท่ี 
4.9) 
 

 

 
ภาพที่ 4.8 รายได้ต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 

 
 

น้อยกว่า 60,000 
บาท 
41% 

60,001 -90,000 
บาท 
25% 

90,001 -120,000 
บาท 
13% 

120,001 -150,000 
บาท 
7% 

มากกว่า 150,001 
บาทข้ึนไป 

14% 

(a) รายได้ต่อเดือน (กรุงเทพช้ันใน) 

น้อยกว่า 60,000 
บาท 
37% 

60,001 -90,000 
บาท 
50% 

90,001 -120,000 
บาท 
13% 

(b) รายได้ต่อเดือน (กรุงเทพช้ันกลาง) 
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ภาพที่ 4.9 รูปแบบการเดินทางของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 

รถยนต์ส่วนตัว 
9% 

รถยนต์ของบริษัท 
14% 

ระบบรถไฟฟ้า BTS 
หรือ MRT 

57% 

แท็กซ่ี 
4% 

อ่ืน ๆ 
16% 

(c) รูปแบบการเดินทาง (กรุงเทพช้ันใน) 

รถยนต์ส่วนตัว 
14% 

ระบบรถไฟฟ้า BTS 
หรือ MRT 

72% 

อ่ืน ๆ 
14% 

(d) รูปแบบการเดินทาง (กรุงเทพช้ันกลาง) 
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ภาพท่ี 4.10 แสดงข้อมูล รายได้รายเดือน ของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพช้ันใน และ
กรุงเทพชั้นกลาง. โดย ผู้ท าวิจัย.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

นอ้ยกวา่ 60,000 บาท 
60,001 – 90,000 บาท 
90,001 – 120,000 บาท 
120,001 – 150,000 บาท 
 มากกว่า 150,000 บาท 
 

รายได้ต่อเดือน 
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4.1.7 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเช่าท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น 
จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเช่าหรือซ้ือท่ีพัก คือผู้ตอบ

แบบสอบถามเอง รองลงมาคือคู่สมรส ปัจจัยท่ีเลือกอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตัวอย่าง
ซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพชั้นใน เลือกอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครเนื่องจากมีอากาศดี รองลงคือ ใกล้แหล่ง
งาน ส่วนกลุ่มตัวอย่างซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพชั้นกลางพบว่าเนื่องจากใกล้แหล่งงาน  รองลงคือ อากาศดี 
(ภาพที่ 4.11) 

 

 
ภาพที่ 4.11 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกท่ีพักและปัจจัยในการเลือกท่ีพักของผู้ตอบแบบสอบถาม . 
โดย ผู้ท าวิจัย. 
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4.1.8 ความพอใจในการอยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครของชาวญ่ีปุ่น 
        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่าชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพชั้นในและกรุงเทพช้ัน

กลาง มากกว่าร้อยละ 50 ค่อนข้างพอใจในการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด และชาวญ่ีปุ่น
ซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพชั้นในมีอัตราส่วนไม่พอใจในการอยู่อาศัยมากกว่าชาวญ่ีปุ่น ซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพ
ช้ันกลาง แต่มีผู้ท่ีพอใจมากซ่ึงชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพชั้นกลางไม่มี (ภาพที่ 4.12) 

             

             
ภาพท่ี 4.12 ความพึงพอใจในการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครของผู้ตอบแบบสอบถาม . โดย 
ผู้ท าวิจัย. 
 

ไม่พอใจ 
22% 

ค่อนข้างพอใจ 
50% 

พอใจ 
22% 

พอใจมาก 
6% 

(a) ความพอใจในการอยู่อาศัยในกรุงเทพ (กรุงเทพ
ช้ันใน) 

ไม่พอใจ 
12% 

ค่อนข้างพอใจ 
50% 

พอใจ 
38% 

(a) ความพอใจในการอยู่อาศัยในกรุงเทพ (กรุงเทพ
ช้ันกลาง) 
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4.2 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s Marketing Mix) 
 

4.2.1 ประเภท ลักษณะห้อง จ านวนพื้นท่ี จ านวนห้องนอน จ านวนห้องน้ า ของท่ี
พักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น 

       จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่าชาวญ่ีปุ่น เลือกพักสถานท่ีพักอาศัยท่ี อพาร์ทเม้นท์ 
ร้อยละ 59.30 รองลงมาเลือกพักอาศัยท่ีคอนโดมิเนียม ร้อยละ 35.80 (ภาพท่ี 4.15) ซ่ึงกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า พักอาศัยในห้องชุด ท่ีมีขนาดพื้นท่ีพักอาศัย มากกว่า 60 ตร.ม. ขึ้นไป ร้อยละ 
41.90 รองลงมาคือ ขนาดพื้นท่ี 25-35 ตร.ม. ร้อยละ 29.70 ตามล าดับ (ภาพที่ 4.13) 

        ชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพช้ันใน ส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในอพาร์ทเม้นท์ 
แบบ 2 ห้อง นอน และ แบบ 3 ห้องนอน ตามล าดับ ส่วนชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพช้ันกลางนั้น 
ส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในอพาร์ทเม้นท์แบบ 2 ห้อง นอน และ แบบ 1 ห้องนอน ตามล าดับ (ภาพท่ี 
4.14) 

        จากข้อมูลชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพชั้นใน ส่วนใหญ่มีแนวโน้มการพักอาศัย
ในอพาร์ทเม้นท์ ท่ีมีจ านวนห้องน้ ามากกว่าชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพช้ันกลางเนื่องจากชาว
กรุงเทพชั้นในส่วนใหญ่พักอาศัยแบบครอบครัว  ซ่ึงชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพช้ันใน ส่วนใหญ่
เลือกพักอาศัยในอพาร์ทเม้นท์ 1 ห้องนอน 1 ห้องน้ า จ านวนความถี่เท่ากับ 3 ห้องนอน 3 ห้องน้ า 
ส่วน ชาวญ่ีปุ่นซ่ึงอยู่ในเขตกรุงเทพช้ันกลางท้ังหมดเลือกพักอาศัยใน อพาร์ทเม้นท์ 1 ห้องนอน 1 
ห้องน้ า โดยค่าความถ่ีแสดงตามจ านวนผู้ท่ีเลือกตอบ (ภาพที่ 4.13 และ ตารางท่ี 4.1) 

 
 
 
 

 
 



44 
 

 

 

 
ภาพที่ 4.13 ลักษณะห้องพัก จ านวนพื้นท่ี และจ านวนห้องนอน ของห้องพักของผู้ตอบแบบสอบถาม . 
โดย ผู้ท าวิจัย.   
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ภาพที่ 4.14 จ านวนห้องน้ าของห้องพักของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.   

 

          (g) เปรียบเทียบจ านวนห้องนอนและห้องน้ า 

 

จ านวน 

ห้องน้ า 

 

จ านวนห้องนอน 

กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง รวมท้ังสิ้น 

1 2 3 1 2 3  1 2 3 

ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี ความถ่ี 

 

1 5 3 0 0 1 0 5 4 0 

2 0 3 0 0 0 0 0 3 0 

3 0 0 5 0 0 0 0 0 5 

4 0 0 1 0 0 0 0 0 1 

ตารางท่ี 4.1 ลักษณะห้องพัก จ านวนพื้นท่ี จ านวนห้องนอน และจ านวนห้องน้ าของห้องพักของผู้ตอบ
แบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 
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ภาพท่ี 4.15 แสดงข้อมูล ประเภทท่ีพักอาศัยของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพช้ันใน และ
กรุงเทพชั้นกลาง. โดย ผู้ท าวิจัย. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อพารท์เมน้ท ์
คอนโดมเินยีม 
บ้านเดีย่ว 
ทาวเฮา้ส ์
อืน่   ๆ

 

ประเภทท่ีพักอาศัย 
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4.2.2 ทิศของระเบียงห้อง อุปกรณ์ และเครื่องใช้ภายในห้องท่ีพักอาศัยของชาว
ญ่ีปุ่น 

        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ี
ทิศของระเบียงห้องทาง ทิศตะวันตก รองลงมาคือทิศใต้ และทิศตะวันออก โดยค่าความถี่แสดงจากผู้
เลือกตอบ และพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า ท่ีพักอาศัยมี อุปกรณ์และเครื่องใช้ภายในห้อง 
ให้บริการ ดังนี้ คือ เครื่องปรับอากาศ รองลงมา คือ เฟอร์นิเจอร์ และ เครื่องใช้ไฟฟ้า โดยค่าความถี่
แสดงจากผู้เลือกตอบซ่ึงเป็นค าถามท่ีเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ (ภาพที่ 4.16) 
 

 

 
ภาพที่ 4.16 ทิศของระเบียงห้องพักของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 
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ค่าความถี่ (b) อุปกรณ์และเครื่องใช้ภายในห้อง 
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กรุงเทพช้ันกลาง 
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4.2.3 บริการส่วนกลาง บริการพื้นฐาน ของท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น 
        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมี

บริการส่วนกลาง ดังนี้คือ ท่ีจอดรถ ร้อยละ 65.60 รองลงมาคือ สระว่ายน้ า ร้อยละ 58.90 รวมท้ัง
พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมีบริการพื้นฐาน ดังนี้คือ อินเทอร์เน็ต ร้อยละ 
68.90 รองลงมา คือ เคเบ้ิลทีวี ร้อยละ 38.90 ตามล าดับ โดยค่าความถี่แสดงจากผู้เลือกตอบซ่ึงเป็น
ค าถามท่ีเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ (ภาพที่ 4.17) 

 

 

 
ภาพที่ 4.17 บริการส่วนกลางและบริการพื้นฐานของท่ีอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.   
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4.2.4 ระบบรักษาความปลอดภัย และปัจจัยแวดล้อมโดยรอบท่ีพักอาศัยของชาว
ญ่ีปุ่น 

        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมี
ระบบรักษาความปลอดภัย คือ มี รปภ. ตลอด 24 ชม. ร้อยละ 68.90 ระบบควบคุมการเข้า-ออก 
ร้อยละ 58.30 ตามล าดับ และพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมีปัจจัยแวดล้อม
โดยรอบ คือ ระบบขนส่งมวลชน ร้อยละ 65.60 รองลงมา คือ ซุปเปอร์มาเก็ต ร้อยละ 53.90 โดย
ค่าความถ่ีแสดงจากผู้เลือกตอบซ่ึงเป็นค าถามท่ีเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ (ภาพที่ 4.18) 

 

 

ภาพท่ี 4.18 ระบบรักษาความปลอดภัยและปัจจัยแวดล้อมโดยรอบของท่ีพักอาศัยของผู้ตอบ
แบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.   
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4.2.5 รูปแบบการครอบครอง ราคาประเมินท่ีพักอาศัย และราคาค่าเช่า 
        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เช่าท่ีพักอาศัย ร้อยละ 68.90 

ด้านราคาเช่า พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมีราคาประมาณ 1-2 ล้านบาท 
รองลงมาคือ ราคามากกว่า 5 ล้านบาทขึ้นไปซ่ึงข้อมูลนี้ชาวญ่ีปุ่นได้ประมาณราคาท่ีพักอาศัยท่ีตนเอง
ได้เช่าพักอยู่ในปัจจุบัน ส่วนราคาค่าเช่านั้น ราคา  35,001 บาทขึ้นไป รองลงมาคือน้อยกว่า 15,000 
บาท และ 25,001 – 35,000 บาท (ภาพที่ 4.19) 

 

 

 

 
ภาพท่ี 4.19 รูปแบบการครอบครองและราคาค่าเช่าท่ีพักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม . โดย 
ผู้ท าวิจัย. 
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4.2.6 ระยะเวลาสัญญาเช่าข้ันต่ า และค่าใช้จ่ายส่วนกลาง 
         จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีพักอาศัยอยู่ในกรุงเทพ

ช้ันในเลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมีระยะสัญญาเช่าขั้นต่ า คือ มากกว่า 1 ปี ขึ้นไป รองลงมาคือ น้อย
กว่า 3 เดือน และ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ท่ีพักอาศัยอยู่ในกรุงเทพชั้นกลาง เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ี
มีระยะสัญญาเช่าขั้นต่ า คือ น้อยกว่า 3 เดือน และ ระหว่าง 6 เดือนถึง 1 ปี โดยชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่
เลือกพักในท่ีพักอาศัยท่ีมีค่าใช้จ่ายส่วนกลางน้อยกว่า 2,000 บาท (ภาพที่ 4.20) 

 

 

 
ภาพที่ 4.20 ระยะเวลาเช่าขั้นต่ าและค่าใช้จ่ายส่วนกลางของท่ีพักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม . โดย 
ผู้ท าวิจัย. 
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4.2.7 จ านวนเงินมัดจ า (เดือน) และรูปแบบการช าระค่าบริการ 
        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในห้องพักท่ีมี

จ านวนเงินมัดจ า คือ จ านวนเงินมัดจ าเท่ากับ 2 เดือน ของค่าเช่าร้อยละ 69.80 รองลงมา คือ 1 
เดือน ร้อยละ 26.40 รวมท้ัง มีการช าระค่าเช่าท่ีพักด้วยเงินสด ร้อยละ 52.90 และโดยการตัดผ่าน
บัญชี ร้อยละ 22.10 (ภาพที่ 4.21) 

 

 

 
ภาพท่ี 4.21 เงินมัดจ าและรูปแบบการช าระค่าบริการท่ีพักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม . โดย 
ผู้ท าวิจัย. 
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4.2.8 ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพล และการส่งเสริมการตลาด 
        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความเห็นว่า ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลท่ีสุดคือ ค้นหาข้อมูลจาก อินเทอร์เน็ต ร้อยละ 38.10 รองลงมาคือ ท่ี
ท างานจัดหาท่ีพักให้ ร้อยละ 31.70 รวมท้ังเห็นว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกท่ีพักอาศัยอีกหนึ่งปัจจัย
คือ การส่งเสริมการตลาดด้วยการฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และส่วนลด (ภาพที่ 4.22) 

 

 

 
ภาพที่ 4.22 ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดใจของผู้ตอบ
แบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย. 
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4.2.9 บุคลากร และภาพลักษณ์ของโครงการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
        จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความเห็นต่อบุคลากรท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจ คือ พนักงานขายใส่ใจบริการ ร้อยละ 42.20 รองลงมา คือ การเจรจาท่ีสุภาพ ร้อย
ละ 33.30 และความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่นเพียง ร้อยละ 20.00 ด้านการแต่งกายเพียงร้อยละ 2.20 
และ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความเห็นต่อภาพลักษณ์ของโครงการท่ีพักอาศัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
คือ ห้องพักมีคุณภาพ มีท่ีจอดรถเพียงพอและมีราคาดีเม่ือเทียบกับคู่แข่ง ในสัดส่วนท่ีเท่ากัน (ภาพท่ี 
4.23) 
 

 

 
ภาพที่ 4.23 บุคลากรและภาพลักษณ์ของโครงการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดใจของผู้ตอบแบบสอบถาม . 
โดย ผู้ท าวิจัย. 
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4.2.10 กระบวนการจัดการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
         จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความเห็นต่อกระบวนการ

จัดการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ คือ คุณภาพในการให้บริการ รองลงมาคือ ความถูกต้องของการ
ให้บริการ และความน่าเช่ือถือของสัญญา ตามล าดับ (ภาพที่ 4.24) 

 

 
ภาพที่ 4.24 กระบวนการจัดการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.   
 

4.2.11 ความเห็นต่อด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
         จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความเห็นต่อด้าน

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ คือ บริการส่วนกลาง รองลงมาคือ ลักษณะของห้อง อุปกรณ์และ
เครื่องใช้ไฟฟ้า ระบบรักษาความปลอดภัย และปัจจัยแวดล้อม ในความถ่ีท่ีเท่ากัน (ภาพที่ 4.25) 

 

 
ภาพที่ 4.25 ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.   
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4.2.12 ความเห็นต่อด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
         จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีความเห็นต่อด้านราคาท่ีมี

ผลต่อการตัดสินใจ คือ ค่าบริการส่วนกลางต่อเดือน ร้อยละ 81.1 รองลงมาคือ ราคาซ้ือหรือเช่า และ
รูปแบบของการช าระค่าบริการ ร้อยละ 78.9 (ภาพที่ 4.26) 

 

 
ภาพที่ 4.26 ด้านราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถาม. โดย ผู้ท าวิจัย.   
 
4.3 เปรียบเทียบปจัจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกท่ี
พักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันในและในกรุงเทพช้ันกลาง 
 

จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของ
ผู้ประกอบการและชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันใน ในด้านผลิตภัณฑ์พบว่าชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับ
ระบบรักษาความปลอดภัยมากท่ีสุด ซ่ึงชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่พักอาศัยในกรุงเทพมหานครกับครอบครัว 
ส่วนเขตกรุงเทพช้ันกลางนั้น กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับลักษณะห้องพักและอุปกรณ์
เครื่องใช้มากท่ีสุด อาจเนื่องจากกลุ่มตัวอย่างในกรุงเทพช้ันกลางนั้นเป็นกลุ่มท่ีมาพักอาศัยตามล าพัง 
และบางส่วนเข้ามาพักอาศัยในกรุงเทพเป็นระยะเวลาไม่นานนัก ซ่ึงสอดคล้องกับความคิดเห็นของ
ผู้ประกอบการเช่นกัน 

ด้านราคา ชาวญ่ีปุ่นทั้งกรุงเทพชั้นใน และกรุงเทพชั้นกลาง มีความเห็นว่า ราคาค่าเช่ามี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด เนื่องจากแต่ละท าเลมีโครงการท่ีพักอาศัยท่ีมีคุณภาพใกล้เคียงกัน
และมีส่ิงแวดล้อมท่ีใกล้เคียงกัน ส่วนปัจจัยด้านรูปแบบการช าระเงิน จ านวนเงินประกัน และราคาค่า
เช่า นั้นกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญต่อการตัดสินใจเช่าท่ีพักอาศัยใ นระดับปานกลาง
เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่นิยมช าระด้วยเงินสดหรือการโอนเข้าบัญชี ดังนั้นปัจจัยด้านรูปแบบการ
ช าระเงินจึงเป็นปัจจัยท่ีชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญค่อนข้างน้อย 

73 

71 

71 

63 

58 60 62 64 66 68 70 72 74

ค่าบริการส่วนกลางต่อเดือน 

ราคา ซ้ือหรือเช่า 

รูปแบบของการช่าระค่าบริการ 

จ านวนเงินประกัน 

ค่าความถี ่

ด้านราคา 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับปัจจัยการค้นหา
ข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นโดยท่ัวไปนิยมหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตเพื่อประกอบการ
ตัดสินใจในการบริโภคสินค้าต่าง ๆ รวมท้ังการอ่านรีวิวซ่ึงเครื่องมือการประชาสัมพันธ์ธุรกิจนี้เป็น
ปัจจัยท่ีผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญอย่างยิ่ง ส่วน ส านักงานขายห้องตัวอย่าง และงานแสดง
สินค้า ชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญในระดับปานกลางถึงระดับน้อย  

ด้านการส่งเสริมและการตลาด  กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันในและกรุงเทพช้ัน
กลาง ให้ความส าคัญ การฟรีค่าเช่าอุปกรณ์ไฟฟ้าเฟอร์นิเจอร์ เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นเน้นความ
สะดวกสบายและเพียบพร้อมของท่ีพักอาศัย  

ด้านบุคลากร ญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อการเจรจาท่ีสุภาพ เนื่องจากด้วย
วัฒนธรรมทางธุรกิจท่ีต้องเน้นความสุภาพในการส่ือสาร ส่วนด้านทักษะภาษาญ่ีปุ่นของพนักงานนั้น
ชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับความสามารถในการส่ือสารภาษาญ่ีปุ่นในระดับน้อยท่ีสุด เนื่องจากชาว
ญ่ีปุ่นเข้าใจว่าคนไทยส่วนใหญ่ไม่สามารถพูดภาษาญ่ีปุ่นได้ รวมท้ังชาวญ่ีปุ่นสามารถส่ือสาร
ภาษาอังกฤษกับพนักงานได้ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับภาพพจน์ความปลอดภัยและ
ความสะอาดและห้องพักทีมีคุณภาพน่าอยู่มากเป็นล าดับต้น ๆ ส่วนช่ือเสียงของโครงการและจ านวน
พื้นท่ีในการจอดรถนั้นชาวญ่ีปุ่นไม่ได้ให้น้ าหนักในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยมากนัก ในส่วนของ
การขับรถนั้นเนื่องจากผลวิเคราะห์พบว่าชาวญ่ีปุ่นเดินทางด้วยรถไฟฟ้าดังนั้นการบริการสถานท่ีจอด
รถจึงไม่ใช่ปัจจัยท่ีส าคัญมากต่อชาวญ่ีปุ่น 

ด้านกระบวนการกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นโดยเฉพาะเขตวัฒนาและเขตคลองเตย ค่อนข้าง
ให้ความส าคัญกับความน่าเช่ือถือของสัญญา รวมท้ัง ความถูกต้องและคุณภาพในการให้บริการ 
เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นเห็นว่าสัญญาเป็นการผูกมัดด้วยลายลักษณ์อักษรจึงมีความส าคัญอย่างมาก (ตาราง
ท่ี 4.2) 
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ตารางท่ี 4.2 
 
ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกท่ีพัก
อาศัยของชาวญี่ปุ่นของทุกเขตพื้นท่ีในกรุงเทพชั้นในและทุกเขตพื้นท่ีในกรุงเทพชั้นกลาง 

ปจัจยั ข้อค าถาม 

กรุงเทพ

ชั้นใน 

กรุงเทพ

ชั้นกลาง 

ค่าเฉลี่ย 

การแปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ ระบบรักษาความปลอดภัย 3.62 3.29   3.45 ค่อนข้างมาก 

  ลักษณะห้อง 3.54 3.14 3.34 ค่อนข้างมาก 

 อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 3.35 3.86 3.60 มาก 

 บริการพื้นฐาน 3.24 2.86 3.05 ปานกลางค่อนข้างมาก 

 ปัจจัยแวดล้อมโดยรอบ 2.97 2.71 2.84 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  บริการส่วนกลาง 2.80 2.88 2.84 ปานกลางค่อนข้างมาก 

ด้านราคา ราคาซ้ือหรือเช่า 3.78    4.14 3.96 มาก 

  เงินประกัน 3.06 3.00 3.03 ค่อนข้างมาก 

 ค่าบริการส่วนกลาง 2.85 2.71 2.78 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  รูปแบบของการช าระ 2.16 2.33 2.25 ปานกลาง 

ด้านช่องทาง ค้นหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต 2.93 2.67 2.80 ปานกลางค่อนข้างมาก 

การจัด

จ าหน่าย ตัวแทนจัดหาท่ีพัก 

2.73 2.50 

2.61 ปานกลางค่อนข้างมาก 

 ที่ท างานจัดหาท่ีพักให้ 2.63 2.50 2.57 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  

ส านักงานขายพร้อมบ้าน

ตัวอย่าง 

2.30 2.67 2.48 

 ปานกลางค่อนข้างมาก 

 งานแสดงสินค้าบ้านและคอนโด 2.20 2.60 2.40 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 
ผลการเปรียบเทียบปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s  

ปจัจยั ด้านกายภาพ 

กรุงเทพ

ชั้นใน 

กรุงเทพ

ชั้นกลาง 

ค่าเฉลี่ย 

การแปลผล 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และ

อุปกรณ์ไฟฟ้า 

3.09 3.20 3.15 

 มาก 

 ส่วนลด 2.86 3.17 3.01 มาก 

 ส่วนลดฟรีค่าธรรมเนียม 2.67 3.00 2.83 ปานกลางค่อนข้างมาก 

 ค่าตอบแทนการแนะน า 2.30 2.60 2.45 ปานกลาง 

ด้านพนกังาน การเจรจาท่ีสุภาพ 3.29 3.17 3.23 ค่อนข้างมาก 

  ความสามารถในการให้ข้อมูล 3.24 3.17 3.20 ค่อนข้างมาก 

 ใส่ใจบริการ 3.21 3.17 3.19 ค่อนข้างมาก 

 บุคลิกภาพ 3.15 3.00 3.07 ค่อนข้างมาก 

  การแต่งกายของพนักงาน 2.75 2.86 2.80 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  ความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่น 2.60 2.17 2.39 ปานกลาง 

ด้านลักษณะ 

ทางกายภาพ  

ภาพพจน์ความปลอดภัยและ

สะอาด 

4.02 3.50 3.76 

 

มาก 

 

 ห้องพักมีคุณภาพ 3.84 3.43 3.52 มาก 

 

มีห้องพักที่ราคาดีเมื่อเทียบกับ

คู่แข่ง 

3.41 3.50 3.45 

                       มาก 

 ที่จอดรถเพียงพอกับความ 2.57 2.33 2.45 ปานกลาง 

 ช่ือเสียงเป็นที่รู้จักที่ 

2.04 

 

2.33 2.18 

 ปานกลาง 

ด้านกระบวนการ ความน่าเช่ือถือของสัญญา 3.91 3.40 3.66 มาก 

 ความถูกต้องในการให้บริการ 3.58 3.50 3.54 มาก 

 คุณภาพในการให้บริการ 3.54 3.50 3.52 มาก 

 ความรวดเร็วในการให้บริการ 3.48 3.20 3.34 ค่อนข้างมาก 

  เทคโนโลยีการก่อสร้าง 3.26 3.40 3.33 ค่อนข้างมาก 

  ระยะเวลาการท าสัญญารวดเร็ว 

3.13 3.00 3.06 

 

             

ค่อนข้างมาก 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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4.4 สรุปปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s)  
 

จากการวิเคราะห์ พบว่ากรุงเทพช้ันในและกรุงเทพช้ันกลาง และภาพรวมสอดคล้อง
ในทางทิศเดียวกันคือ ปัจจัยท่ีส าคัญต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด คือ ด้านกระบวนการ ซ่ึงเน้นความ
น่าเช่ือถือของสัญญามากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเน้นความปลอดภัยและอุปกรณ์
เครื่องใช้ภายในห้องพัก ส่วนปัจจัยท่ีชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย อันเนื่องจากชาวญ่ีปุ่นนิยมค้นหาข้อมูลหรือค าวิจารทางอินเทอร์เน็ตรองลงมาคือ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยจะเห็นได้ว่ากรุงเทพช้ันในโดยเฉพาะเขตกรุงเทพช้ันใน ให้ความส าคัญ
ค่อนข้างมากกับ กระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านกายภาพ ส่วนกรุงเทพช้ันกลางนั้นให้
ความส าคัญกับ กระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านกายภาพ และราคาค่อนข้างมาก (ตารางท่ี 4.3 
และ ภาพที่ 4.27) 
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ตารางท่ี 4.3 
 
สรุปผลส่วนประสมการตลาด 7P’s ของพื้นท่ีในกรุงเทพชั้นในและพื้นท่ีในกรุงเทพชั้นกลาง 

ล าดับ

ความส าคัญ 

ปจัจยัด้านส่วนประสม

การตลาด 7P's 

กรุงเทพ

ชั้นใน 

กรุงเทพ

ชั้นกลาง 

ค่าเฉลี่ย การแปลผล 

1 ด้านผลิตภัณฑ์ 3.30 3.31       3.31  ค่อนข้างมาก 

2 ด้านราคา 2.99 3.25       3.12  ค่อนข้างมาก 

3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 2.55 2.71       2.63  ปานกลางค่อนข้างมาก 

4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 2.77 3.00       2.88  ปานกลางค่อนข้างมาก 

5 ด้านพนกังาน 3.07 3.05       3.06  ค่อนข้างมาก 

6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.14 3.25       3.20  ค่อนข้างมาก 

7 ด้านกระบวนการ 3.47 3.50       3.48  มาก 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย, 2558. 
 

 
ภาพที่ 4.27 แสดงปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกท่ีพัก
อาศัยของกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นในเขตกรุงเทพช้ันใน และกรุงเทพชั้นกลาง. โดย ผู้ท าวิจัย. 

 

f) g) 
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บทที่ 5 
กลยทุธส์ว่นประสมทางการตลาดทีพ่กัอาศยัส าหรบัชาวญี่ปุน่      

          
จากการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร       

ผู้ศึกษาสามารถเก็บรวบรวม แบบสัมภาษณ์ได้ท้ังส้ิน 4 ชุด โดยมุ่งให้ความสนใจไปท่ีอพาร์ทเม้นท์ใน
เขตกรุงเทพชั้นใน และกรุงเทพชั้นกลาง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตวัฒนา เขตคลองเตย และเขตพระ
โขนง เนื่องจากผลส ารวจของแบบสอบถามพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกพักอาศัยในบริเวณ
ดังกล่าวเป็นจ านวนมาก ซ่ึงรายช่ือของผู้ประกอบการ ของกลุ่มตัวอย่างในเขตวัฒนาคือ (1) ตัวอย่าง
วัฒนา สุขุมวิท 39 เขตคลองเตยคือ (2) ตัวอย่างคลองเตย สุขุมวิท 24 และเขตพระโขนงคือ (3) 
ตัวอย่างอ่อนนุช (1) สุขุมวิท 81 และ ตัวอย่างอ่อนนุช (2) สุขุมวิท 81 ซ่ึงอพาร์ทเม้นท์ดังกล่าวนั้น 
ท้ังนี้ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยขอสงวนนามของกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการ เนื่องจากเป็นข้อมูลทางด้าน
ธุรกิจ มีชาวญ่ีปุ่นพักอาศัยอยู่ในปัจจุบัน ร้อยละ 40 – 100 ของจ านวนห้องพักท้ังหมด จากผลการ
สัมภาษณ์ได้ผลการศึกษาในล าดับ ดังต่อไปนี้ 

 
5.1 ท าเลท่ีต้ังและบรบิทโดยรอบโครงการของผู้ประกอบการกลุ่มตัวอย่างท่ีพักอาศัยใน
กรุงเทพมหานคร 

 
5.1.1 ผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพช้ันใน 
        ผู้ประกอบการของกลุ่มตัวอย่าง (ตารางท่ี 5.1) ในเขตวัฒนาคือ ตัวอย่างวัฒนา 

สุขุมวิท 39 อยู่บนถนนสุขุมวิท 39 ซ่ึงห่างจากถนนสุขุมวิทและสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีพร้อมพงค์ 
ประมาณ 600 เมตร และผู้ประกอบการของกลุ่มตัวอย่างในเขตคลองเตยคือ ตัวอย่างคลองเตย อยู่
บนถนนสุขุมวิท 24 ซ่ึงห่างจากถนนสุขุมวิทและสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีพร้อมพงค์ ประมาณ 700 
เมตร และห่างจาก ตัวอย่างวัฒนา ประมาณ 1.3 กิโลเมตร (ภาพที่ 5.1) ซ่ึงอพาร์ทเม้นท์ท้ังสองแห่งนี้
เป็นย่านพักอาศัยท่ีมีประชากรชาวญ่ีปุ่นอาศัยอยู่หนาแน่นท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 61.90 เนื่องจากท าเล
ท่ีมีศักยภาพ มีความสะดวกสบายเหมาะกับชาวญ่ีปุ่น เช่น สถานีรถไฟฟ้าพร้อมพงค์ (ภาพที่ 5.2) และ
(ภาพท่ี 5.3) ฟูจิซูปเปอร์ (ภาพที่ 5.4) ศูนย์การค้าเอ็มโพเรียม (ภาพที่ 5.5) ห้างดิเอ็มควอเทียร์ (ภาพ
ท่ี 5.6) อุทยานเบญจสิริ (ภาพที่ 5.7) สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญ่ีปุ่น) (ภาพท่ี 5.8) และศูนย์
ประชุมแห่งชาติสิริกิต์ิ (ภาพที่ 5.9) เป็นต้น  
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ตารางท่ี 5.1 
 
ตารางข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการ 

เขตกรุงเทพ ช่ือโครงการ ช่ือเขต ท่ีต้ัง 

1. กรุงเทพชั้นใน 1. ตัวอย่างวัฒนา วัฒนา สุขุมวิท 39 

2. ตัวอย่างคลองเตย คลองเตย สุขุมวิท 24 

2. กรุงเทพชั้นกลาง 3. ตัวอย่างอ่อนนุช (1) พระโขนง สุขุมวิท 81 

4. ตัวอย่างอ่อนนุช (2) พระโขนง สุขุมวิท 81 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

                   
ภาพที่ 5.1 แสดงท าเลท่ีต้ังตัวอย่างผู้ประกอบการตัวอย่างเขตกรุงเทพชั้นใน. โดย ผู้ท าวิจัย. 

ตัวอย่างวฒันา 
ตัวอย่างคลองเตย 
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ภาพที่ 5.2 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. รถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีพร้อม
พงค์. จาก เว็บไซต์ http://www.marriott.com. 
 

 
ภาพที่ 5.3 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. รถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีพร้อม
พงค์. จาก เว็บไซต์ http://www.marriott.com. 
 

 
ภาพที่ 5.4 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. ฟูจิซูปเปอร์. จาก เว็บไซต์ 
http://www.painaidii.com. 
 

http://www.marriott.com/
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ภาพที่ 5.5 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. ศูนย์การคา้เอ็มโพเรียม. จาก 
เว็บไซต์ http://board.postjung.com. 
 

 
ภาพที่ 5.6 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. ห้างดิเอ็มควอเทียร์. จาก 
เว็บไซต์ http://www.thairath.co.th. 
 
 

 
ภาพที่ 5.7 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. อุทยานเบญจสิริ. จาก เว็บไซต์ 
http://www.hotelsalil.com/. 

http://board.postjung.com/
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ภาพที่ 5.8 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-
ญี่ปุ่น). จาก เว็บไซต์ http://www.tpa.or.th. 
 
 

 
ภาพที่ 5.9 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพชั้นใน. ศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิติ์. 
จาก เว็บไซต์ http://www.hotelsalil.com/. 
 

5.1.2 ผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพช้ันกลาง 
        ผู้ประกอบการของกลุ่มตัวอย่างในเขตเขตพระโขนงประกอบด้วย ตัวอย่างอ่อน

นุช (1) สุขุมวิท 81 และ ตัวอย่างอ่อนนุช (2) ซ่ึงอพาร์ทเม้นท์ ท้ังสองแห่งอยู่ติดกัน บนถนน สุขุมวิท 
81 ซ่ึงห่างจากถนนสุขุมวิทและสถานีรถไฟฟ้าบีทีเอส สถานี อ่อนนุช ประมาณ 300 เมตร (ภาพท่ี 
5.10) ซ่ึงอพาร์ทเม้นท์ท้ังสองแห่งนี้เป็นย่านพักอาศัยท่ีมีประชากรชาวญ่ีปุ่นอาศัยอยู่หนาแน่นเป็น
อันดับท่ี 3 คิดเป็นร้อยละ 5.60 เนื่องจากท าเลท่ีมี มีความสะดวกสบาย เช่น สถานีรถไฟฟ้า  (ภาพท่ี 
5.11) อ่อนนุช (ภาพท่ี 5.12)  ห้างโลตัสสาขาอ่อนนุช (ภาพท่ี 5.13) และห้างบิ๊กซี สาขาอ่อนนุช 
(ภาพที่ 5.14) เป็นต้น  

 

http://www.hotelsalil.com/
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ภาพที่ 5.10 แสดงท าเลท่ีต้ังกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพชั้นกลาง. โดย ผู้ท าวิจัย. 
            

 
ภาพที่ 5.11 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพช้ันกลาง. ห้างสรรพสินคา้เทสโก้ 
โลตัส (อ่อนนุช). จาก เว็บไซต์ http://thinkofliving.com/. 
 

ตัวอย่างออ่นนุช (1) 
ตัวอย่างออ่นนุช (2) 
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ภาพที่ 5.12 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพช้ันกลาง. รถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีอ่อน
นุช. จาก เว็บไซต์  http://www.homefy.com/. 
 

 
ภาพที่ 5.13 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพช้ันกลาง. บิ๊กซีเอ็กซ์ตร้า อ่อนนุช. 
จาก เว็บไซต์ http://th.soidb.com/. 
 

 
ภาพที่ 5.14 บริบทโดยรอบท าเลท่ีต้ังผู้ประกอบการเขตกรุงเทพช้ันกลาง. 7-11 สาขา สุขุมวิท 81. 
จาก เว็บไซต์  http://www.kvmansion.com/. 
 

http://www.homefy.com/
http://www.hotelsalil.com/
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5.2 ข้อมูลโดยท่ัวไปของผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยชาวญ่ีปุ่น 
 

ผู้ประกอบการในกรุงเทพช้ันในส่วนใหญ่มีประสบการณ์ท างานมากกว่า 4 ปี ขึ้นไป 
จ านวนห้องพักขึ้นอยู่กับกลุ่มลูกค้าของผู้ประกอบการแต่ละราย ซ่ึงจากตัวอย่างมีจ านวนมากท่ีสุด 
300 ห้อง ขนาดพื้นท่ี 2 – 4 ไร่ มีชาวญ่ีปุ่นเข้าพักอาศัยมากกว่าร้อยละ 60  ส่วนกรุงเทพช้ันกลาง
ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์มีประสบการท างานในธุรกิจท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นประมาณ 2 - 4 ปี ขนาด
พื้นท่ีโครงการ และอัตราการเข้าพักของชาวญ่ีปุ่นน้อยกว่าเขตกรุงเทพชั้นใน (ตารางท่ี 5.2) 
               
ตารางท่ี 5.2 
 
ตารางข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการ 

ข้อมูลท่ัวไป 
 

กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง 
1) ตัวอย่าง

วัฒนา 
2) ตัวอย่าง
คลองเตย 

3) ตัวอย่าง 
อ่อนนุช (1) 

4) ตัวอย่าง
อ่อนนุช (2) 

1. ประสบการณ์ท างาน (ปี) มากกว่า 4 ปี มากกว่า 4 ปี น้อยกว่า 2 ปี 2 – 4 ป ี

2.  รายละเอียดโครงการที่พัก 
2.1 จ านวนหน่วยท่ีพักอาศัย 

(หน่วย)/(ช้ัน) 

 
24 (8 ช้ัน) 

 
300 (35ช้ัน) 

 
(8 ช้ัน) 

 
210 (8 ช้ัน) 

2.2 ขนาดพื้นท่ีโครงการ (ไร่) 2 ไร ่ 4 ไร่ 1 ไร่ 1 ไร่ 
2.3 ท่ีต้ังโครงการ สุขุมวิท 39 สุขุมวิท 24 สุขุมวิท 81 สุขุมวิท 81 

2.4 อัตราการเข้าพักของชาว 
     ญ่ีปุ่น 

100% 
 

60% 
 

40% 
 

50-70% 

2.5 ประเภทของห้องพัก 2 5 3 2 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.3 ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมของกลุ่มตัวอย่าง (Product) 
 

จากการวิเคราะห์ อพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพช้ันในมีระยะเวลาสัญญาเช่ารายปี ส่วน
กรุงเทพช้ันกลางนั้นมีระยะเวลาเช่าขั้นต่ าท่ี 1 เดือน 6 เดือน และ 1 ปี ซ่ึงราคาค่าเช่าระยะส้ันจะมี
ราคาแพงกว่าระยะยาว ด้านขนาดห้องพักเนื่องจากกลุ่มลูกค้าของกรุงเทพชั้นในอยู่ระบบครอบครัวจึง
มีขนาดห้องท่ีใหญ่ และมีจ านวนห้องท่ีมากกว่ากรุงเทพชั้นกลางซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผู้อยู่คนเดียว (ตารางท่ี 
5.3) 
 
ตารางท่ี 5.3  
 
ตารางข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านผลิตภัณฑ์ กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง 
1) ตัวอย่าง

วัฒนา 
2) ตัวอย่าง
คลองเตย 

3) ตัวอย่าง 
อ่อนนุช (1) 

4) ตัวอย่างอ่อน
นุช (2) 

1) ระยะสัญญาเช่าขั้นต่ า 1 ป ี 6 เดือน 1 เดือน 1 เดือน 

2) ขนาดพื้นท่ี (ตร.ม.) 260 ตร.ม. 65 ตร.ม. 27 ตร.ม. 30 ตร.ม. 
3) จ านวนห้องนอน (ห้อง) 3 1 1 1 

4) จ านวนห้องน้ า (ห้อง) 3 1 1 1 – 2 
5) จ านวนห้องครัว (ห้อง) 1 1 1 1 

6)   บริการส่วนกลาง - สระว่ายน้ า 
- ฟิตเนต 
- ห้อง Lobby พร้อมส่วน

รับรอง 
- ห้องเอนกประสงค์ 
- สวนหย่อม 
- ท่ีจอดรถ 

- ร้านอาหาร 
- ท่ีจอดรถ 
- ห้อง Lobby พร้อมส่วน

รับรอง 
- สวนหย่อม 
- บริการตู้ซักผ้าหยอดเหรียญ 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.3.1 ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ (ตัวอย่างวัฒนา) 
                        ตัวอย่างวัฒนา ต้ังอยู่ท่ี สุขุมวิท 39 เขตวัฒนา (ภาพท่ี 5.15 และ ภาพท่ี 5.16) 
ลักษณะห้องพักเป็นห้อง 3 ห้องนอนขนาดใหญ่ (ภาพท่ี 5.17) พร้อมจุดเด่นท่ีสวนหย่อมขนาดใหญ่
และห้องพักท่ีหรูหราชาวญ่ีปุ่นท่ีพักอาศัยท่ีนี่ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเพื่อนท่ีชวนกันมาพักอาศัยด้วยกัน 
เนื่องจากทางอพาร์ทเม้นท์มีส่วนหย่อมขนาดประมาณ 1 ไร่ ลูก ๆ ของชาวญ่ีปุ่นสามารถว่ิงเล่นได้ 
รวมท้ังผู้พักอาศัยชอบท่ีมีห้องน้ าท่ีหรูหรา โดยส่วนใหญ่ชาวญ่ีปุ่นเลือกขนาดท่ีพัก 260 ตร.ม. (ภาพท่ี 
5.18) พร้อมส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น เฟอร์นิเจอร์ และเครื่องใช้ไฟฟ้า (ตารางท่ี 5.4) 

 
 

              
ภาพที่ 5.15 ภาพที่ต้ังโครงการ ตัวอย่างวัฒนา. จาก เว็บไซต์http://www.kobayashi.co.th/. 
  

        
ภาพที่ 5.16 ผังโครงการ ตัวอย่างวัฒนา. จาก เว็บไซต์ http://www.akumihome.biz/. 

http://www.kobayashi.co.th/
http://www.akumihome.biz/
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ภาพที่ 5.17 แปลนห้องพัก ตัวอย่างวัฒนา. จาก เว็บไซต์ http://www.takumihome.biz/. 
 

 

 

 
ภาพที่ 5.18 บรรยากาศห้องพักและพื้นท่ีโครงการ ตัวอย่างวัฒนา. จาก เว็บไซต์
http://bangkokcityrealestate.com/. 
 
 
 
 
 

http://www.takumihome.biz/
http://bangkokcityrealestate.com/
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ตารางท่ี 5.4 
 
อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องและระบบรักษาความปลอดภัยของ ตัวอย่างวัฒนา 

เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า ระบบรักษาความปลอดภัย 

- ชุดห้องนอน 
- ชุดห้องรับแขก 
- ชุดโต๊ะท างาน 
- ชุดห้องครัว 

- ทีวี 
- ตู้เย็น 
- เครื่องซักผ้า 
- ฮูดดูดควัน 
- เครื่องปรับอากาศ 

- เจ้าหน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย 

- ระบบคีย์การ์ด 
- ระบบ  CCTV  

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.3.2 ด้านผลิตภัณฑ์ (ตัวอย่างคลองเตย) 
                        ตัวอย่างคลองเตย (ภาพที่ 5.19) ต้ังอยู่ท่ี สุขุมวิท 24 (ภาพที่ 5.20) เขตคลองเตย
ลักษณะห้องพักตัวอย่างเป็นขนาด 2 ห้องนอน (ภาพท่ี 5.21) พร้อมจุดเด่นท่ีมีบริการครบวงจร
สะดวกสบายและห้องพักท่ีหรูหรา มีทุกอย่างรวมอยู่ในท่ีเดียวกัน เช่น สนามกอร์ฟ สนามเทนนิส สระ
ว่ายน้ า ห้องประชุม ร้านอาหาร ร้านนวดแผนไทย บริการรถ รับ-ส่ง สถานีรถไฟฟ้า (ภาพที่ 5.22) 
พร้อมส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น เฟอร์นิเจอร์ และเครื่องใช้ไฟฟ้า (ตารางท่ี 5.5) 
 

                                                                                 
ภาพที่ 5.19 ภาพที่ต้ังโครงการ ตัวอย่างคลองเตย. จาก เว็บไซต์ http://www.marriott.com/. 
    
 

  
ภาพที่ 5.20 ผังโครงการ ตัวอย่างคลองเตย. จาก เว็บไซต์ http://www.marriott.com/. 
 
 
 

http://www.marriott.com/
http://www.marriott.com/
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ภาพที่ 5.21 แปลนห้องพัก ตัวอย่างคลองเตย. จาก เว็บไซต์ http://www.marriott.com/. 
 

 

 

 

 
ภาพที่ 5.22 บรรยากาศห้องพักและพื้นท่ีโครงการ ตัวอย่างคลองเตย. จาก เว็บไซต์ 
http://www.marriott.com/. 

http://www.marriott.com/
http://www.marriott.com/
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ตารางท่ี 5.5 
 
อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องและระบบรักษาความปลอดภัย ตัวอย่างคลองเตย 

เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า ระบบรักษาความปลอดภัย 
- ชุดห้องนอน 
- ชุดห้องรับแขก 
- ชุดโต๊ะท างาน 
- ชุดห้องครัว 

- ทีวี 
- ตู้เย็น 
- เคร่ืองซักผ้า 
- ฮูดดูดควนั 
- เคร่ืองปรับอากาศ 

- เจ้าหน้าท่ีรักษาความปลอดภัย 
- ระบบคีย์การ์ด 
- ระบบ  CCTV  

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.3.3 ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ (ตัวอย่างอ่อนนุช (1)) 
                        ตัวอย่างอ่อนนุช (1) (ภาพที่ 5.23) ต้ังอยู่ท่ี สุขุมวิท 81 (ภาพท่ี 5.24) เขตคลอง
พระโขนง ลักษณะห้องพักตัวอย่างเป็นขนาด 1 ห้องนอน (ภาพท่ี 5.25) พร้อมจุดเด่นท่ีใกล้รถไฟฟ้า 
ห้องพักสะดวกสบายอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้าอ่อนนุช  และมีราคาเหมาะสมกับสถานท่ี  (ภาพท่ี 5.26) 
พร้อมส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น เฟอร์นิเจอร์ และเครื่องใช้ไฟฟ้า (ตารางท่ี  5.6) 
 
  

                       
ภาพที่ 5.23 ภาพที่ต้ังโครงการ ตัวอย่างอ่อนนุช (1). จาก เว็บไซต์  http://www.agoda.com/. 

                          
ภาพที่ 5.24 ผังโครงการ ตัวอย่างอ่อนนุช (1). จาก เว็บไซต์ http://www.hongpak.in.th/. 
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ภาพที่ 5.25 แปลนห้องพัก ตัวอย่างอ่อนนุช (1). จาก เว็บไซต์ http://www.hongpak.in.th/. 
 

 
ภาพที่ 5.26 บรรยากาศห้องพักและพื้นท่ีโครงการ ตัวอย่างอ่อนนุช (1). จาก เว็บไซต์ 
http://www.hongpak.in.th/. 
 
ตารางท่ี 5.6 
 
อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องและระบบรักษาความปลอดภัยของ ตัวอย่างอ่อนนุช (1) 

เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า ระบบรักษาความปลอดภัย 

- ชุดห้องนอน 
- ชุดห้องรับแขก 
- ชุดห้องแต่งตัว 

 

- ทีวี 
- ตู้เย็น 
- เครื่องซักผ้า 
- ฮูดดูดควัน 
- เครื่องปรับอากาศ 

- เจ้าหน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย 

- ระบบคีย์การ์ด 
- ระบบ  CCTV  

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

http://www.hongpak.in.th/
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5.3.4 ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ (ตัวอย่างอ่อนนุช (2)) 
        ตัวอย่างอ่อนนุช (2) ภาพที่ 5.27 ต้ังอยู่ท่ี สุขุมวิท 81 (ภาพที ่5.28) เขตคลอง

พระโขนง ลักษณะห้องพักตัวอย่างเป็นขนาด 1 ห้องนอน (ภาพที่ 5.29) พร้อมจุดเด่นท่ีใกล้รถไฟฟ้า 
ห้องพักสะดวกสบาย มีสวนหย่อมภายในอาคาร มีท่ีชมวิวช้ันดาดฟ้า และบริการต่าง ๆ ภายในอาคาร
ครบครันในราคาท่ีเหมาะสม (ภาพที่ 5.30) รวมท้ังมีเฟอร์นิเจอร์ให้เลือกเพิ่มฟรีส าหรับลูกค้าท่ีมี
สัญญาในระยะยาว (ตารางท่ี  5.7) 
 

                         
ภาพที่ 5.27 ภาพที่ต้ังโครงการ ตัวอย่างอ่อนนุช (2). จาก เว็บไซต์ http://www.thailand-inn.asia. 
 

         
ภาพที่ 5.28 ผังโครงการ ตัวอย่างอ่อนนุช (2). จาก เว็บไซต์
http://www.kvmansion.com/room1_en.html.                
         

http://www.thailand-inn.asia/
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ภาพที่ 5.29 แปลนห้องพัก ตัวอย่างอ่อนนุช (2). จาก เว็บไซต์ 
http://www.kvmansion.com/room1_en.html. 
 

 

 

 

 
ภาพที่ 5.30 บรรยากาศห้องพักและพื้นท่ีโครงการ ตัวอย่างอ่อนนุช (2). จาก เว็บไซต์ 
http://www.kvmansion.com/room1_en.html. 
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ตารางท่ี 5.7 
 
อุปกรณ์เครื่องใช้ภายในห้องและระบบรักษาความปลอดภัยของ ตัวอย่างอ่อนนุช (2) 

เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า ระบบรักษาความปลอดภัย 

-  ชุดห้องนอน 
- ชุดห้องรับแขก 
- ชุดโต๊ะท างาน 
 

- ทีวี 
- ตู้เย็น 
- เครื่องซักผ้า 
- เครื่องปรับอากาศ 

- เจ้าหน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย 

- ระบบคีย์การ์ด 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
                 
5.4 ข้อมูลด้านราคาท่ีพักอาศัยชาวญ่ีปุ่น 
 

จากการวิเคราะห์ อพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพชั้นในราคาต่อเดือน ประมาณ 30,000 – 
80,000 บาท เนื่องจากท าเลท่ีต้ังท่ีแวดล้อมไปด้วยความเจริญ และย่านธุรกิจประกอบกับขนาดห้องท่ี
มีขนาดใหญ่หลากหลายจ านวน ห้องนอน พร้อมรองรับส าหรับครอบครัว ส่วนกรุงเทพชั้นกลาง ราคา
ประมาณ 7,000 – 18,000 บาท เนื่องจากกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นชาวญ่ีปุ่นที่เริ่มมาท างานใหม่ 
รวมท้ังผู้เกษียณอายุ และนักท่องเท่ียวระยะยาว มีรายได้ประจ าเฉล่ียท่ีน้อยกว่าชาวญ่ีปุ่นที่อยู่ใน
กรุงเทพชั้นใน จากตารางคือข้อมูลด้านราคาของห้องพักท่ีชาวญ่ีปุ่นนิยมอยู่อาศัย เนื่องจากท าเลเป็น
ส าคัญ ส่วนราคาของแต่ละเขตพื้นท่ีนั้นค่อนข้างใกล้เคียงกัน (ตารางท่ี 5.8) 
 
ตารางท่ี 5.8 
 
ข้อมูลด้านราคา (Price) 

เขตพื้นท่ี ช่ือโครงการ ขนาดห้องพัก 
(ตร.ม.) 

ราคาค่าเช่า/เดือน 
(บาท) 

กรุงเทพช้ันใน 1) ตัวอย่างวัฒนา 260 75,000 - 80,000 
2) ตัวอย่างคลองเตย 65 80,000 - 85,000 

กรุงเทพช้ันกลาง 3) ตัวอย่างอ่อนนุช (1) 27 8,500 - 17,000 
4) ตัวอย่างอ่อนนุช (2) 30 8,000 - 16,000 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.5 ข้อมูลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 

จากการวิเคราะห์ อพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพช้ันใน ใช้ช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยผ่าน
ตัวแทนจัดหาท่ีพัก เนื่องจากกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ เป็นผู้จัดการระดับกลางถึงระดับสูงของบริษัทญ่ีปุ่นท่ี
มีสาขาในเมืองไทย และทางบริษัทมีการจัดหาท่ีพักอาศัยให้โดยเป็นสวัสดิการที่บริษัทมีให้แก่พนักงาน 
ดังนั้นตัวแทนจัดหาท่ีพักมีเข้ามามีบทบาทส าคัญในการติดต่อแผนกสวัสดิการพนักงานชาวญ่ีปุ่น และ
ด าเนินการครบวงจรด้านท่ีพักอาศัยให้กับชาวญ่ีปุ่น ส่วนกรุงเทพช้ันกลางนั้น กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่มา
ติดต่อเช่าอพาทร์เม้นท์เอง จึงใช้อินเทอร์เน็ตในการค้นหาข้อมูลส่วนใหญ่ท้ังจาก เว็บไซต์ และโซเชียล
มีเดีย ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรใช้โซเชียลมีเดียเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายหลัก (ตารางท่ี 5.9) 

 
ตารางท่ี 5.9 
 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

เขตพื้นท่ี ช่ือโครงการ ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
กรุงเทพช้ันใน 1) ตัวอย่างวัฒนา ตัวแทนจัดหาท่ีพักร้อยละ 100 

2) ตัวอย่างคลองเตย ตัวแทนจัดหาท่ีพัก และ เว็บไซต์ 
กรุงเทพช้ันกลาง 3) ตัวอย่างอ่อนนุช (1) โดยการโฆษณาในเว็บไซต์ห้องพักต่าง ๆ 

4) ตัวอย่างอ่อนนุช (2) เว็บไซต์ และการบอกต่อจากเพ่ือนชาวญ่ีปุ่น 
หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

5.6 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

จากการวิเคราะห์อพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพชั้นในมีการส่งเสริมการตลาดท่ีโครงการใช้โดย
ค่าตอบแทนในการแนะน า ส่วนกรุงเทพชั้นกลางนั้นใช้วิธีการส่งเสริมการตลาดด้วยส่วนลด จะสังเกต
ได้ว่า อพาร์ทเม้นท์ท้ัง 4 แห่งมีอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์ให้กับลูกค้า ซ่ึงสัมพันธ์กับความ
ต้องการของชาวญ่ีปุ่น ท่ีได้วิเคราะห์ในบทท่ี 4 โดยเฉพาะเขตกรุงเทพช้ันกลางท่ีเครื่องใช้ไฟฟ้า
ประเภท ทีวี ตู้เย็น แยกการเช่าต่างหากจากราคาค่าเช่าอพาร์ทเม้นท์ ดังนั้นเม่ือชาวญ่ีปุ่นท่ีเช่าอาศัย
ในระยะยาว 6 เดือน ทางอพาร์ทเม้นท์จึงมีรายการเครื่องใช้ไฟฟ้าให้เลือกเพื่อเป็นการส่งเสริม
การตลาดและทดแทนส่วนลดรวมท้ังเพิ่มความพึงพอใจให้กับลูกค้าชาวญ่ีปุ่น (ตารางท่ี 5.10) 
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ตารางท่ี 5.10 
 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เขตพื้นท่ี ช่ือโครงการ การส่งเสริมการตลาด 

กรุงเทพช้ันใน 1) ตัวอย่างวัฒนา ส่วนลด 
ฟรีเฟอร์นิเจอร์ 
ค่าตอบแทนนายหน้าท่ีพักอาศัย 

2) ตัวอย่างคลองเตย ฟรีเฟอร์นิเจอร์ 
ค่าตอบแทนนายหน้าท่ีพักอาศัย 

กรุงเทพช้ันกลาง 3) ตัวอย่างอ่อนนุช (1) ฟรีเฟอร์นิเจอร์ 
 

4) ตัวอย่างอ่อนนุช (2) ฟรีเฟอร์นิเจอร์และส่วนลดการพักระยะยาว 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

5.7 มุมมองด้านกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยใช้อยู่ใน
ปัจจุบัน 
 

5.7.1 ส่วนแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
                        เนื่องจากท าเลของกรุงเทพชั้นในมีราคาท่ีสูงกว่าและใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก
และแหล่งงานท่ีมากกว่ากรุงเทพชั้นกลาง ดังนั้นผู้ประกอบการจึงเลือกกลุ่มเป้าหมายเน้นท่ีระดับราคา
เป็นส าคัญ ผู้ประกอบการเน้นกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการความสะดวกสบายอยู่ใจกลางความเจริญ และเป็น
พนักงานระดับกลางขึ้นไปท่ีบริษัทญ่ีปุ่นให้มาท างานในเมืองไทย ในส่วนของกรุงเทพช้ันกลางนั้น 
เช่นกัน ด้วยศักยภาพของท าเลทางกลุ่มผู้ประกอบการเน้นกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นพนักงานระดับกลาง
หรือผู้เกษียณอายุท่ีต้องการที่พักอาศัยท่ีราคาถูก และมีส่ิงแวดล้อมท่ีโปร่งสบายกว่าในเขตกรุงเทพ
ช้ันใน (ตารางท่ี 5.11) 
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ตารางท่ี 5.11 
 
ส่วนแบ่งส่วนตลาดท่ีพักอาศัยของชาวญี่ปุ่น 

การแบ่งส่วนตลาด กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง 

   
1. การแบ่งตามพื้นท่ี -  สวนสาธารณะ 

-  โรงพยาบาล 
-  สถานีต ารวจ 
-  สถานศึกษา 
- ระบบขนส่งมวลชน 
- ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
-  ร้านอาหาร 

- ระบบขนส่งมวลชน 
-  สวนสาธารณะ 
- ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
-  ร้านอาหาร 
-  ทางขึ้นลงทางด่วน 
 

2. การแบ่งตามรายได้ (บาท) 
 

    90,001 – 120,000     60,001 – 90,000 

3. การแบ่งตามอาชีพ - พนักงานบริษัท - พนักงานบริษัท  
- ผู้เกษียณอายุ 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

5.7.2 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Target) 
                        เนื่องจากท าเลของกรุงเทพช้ันในมีข้อได้เปรียบเนื่องจากใกล้แหล่งงาน รวมท้ัง
บริษัทของชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยให้ผู้บริหารในท าเลท่ีไม่ไกลมากนักจากท่ีท างาน ของ
ผู้บริหารซ่ึงส่วนใหญ่มีระยะเวลาท างานในเมืองไทยประมาณ 2 ปี ดังนั้นกรุงเทพช้ันในจึงเป็นท่ีพัก
อาศัยท่ีเหมาะสมกับชาวญ่ีปุ่นที่ท างานให้กับบริษัทญ่ีปุ่น ผู้ประกอบการจึงมุ่งกลุ่มเป้าหมายท่ีต าแหน่ง
ผู้จัดการทั่วไปหรือสูงกว่าขึ้นไป ส่วนกรุงเทพช้ันกลางซ่ึงราคาไม่แพงนัก รวมท้ังมีระยะเวลาการเช่า
ต้ังแต่ 1 เดือนขึ้นไป จึงสามารถรองรับชาวญ่ีปุ่นท่ัวไป ท้ังชาวญ่ีปุ่นท่ีมาหางานท าใหม่ในเมืองไทย 
นักท่องเท่ียวระยะไม่เกิน 3 เดือน รวมท้ังผู้เกษียณอายุ (ตารางท่ี 5.12) 
 
 
 
 
 



85 
 

ตารางท่ี 5.12 
 
การก าหนดตลาดเป้าหมาย 

เขตพื้นท่ี ช่ือโครงการ ตลาดเป้าหมาย 

กรุงเทพช้ันใน 1) ตัวอย่างวัฒนา ชาวญ่ีปุ่นที่เป็นมาเป็นครอบครัว 
2) ตัวอย่างคลองเตย ต าแหน่งผู้จัดการทั่วไปหรือสูงกว่า 

กรุงเทพช้ันกลาง 3) ตัวอย่างอ่อนนุช (1) ชาวญ่ีปุ่นท่ีต้องการท่ีพักอาศัยต้ังแต่ระยะส้ัน
ถึงระยะยาว 
 

4) ตัวอย่างอ่อนนุช (2) ชาวญ่ีปุ่นที่ต้องการห้องพักราคาไม่แพง 
หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
 

5.7.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
                        เนื่องจากผู้ประกอบการกรุงเทพช้ันในและผู้ประกอบการกรุงเทพช้ันกลางได้ระบุ
การการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ไว้ใกล้เคียงกัน แต่เป็นท่ีน่าสังเกตว่าผู้ประกอบการช้ันในให้
ความส าคัญกับจ านวนท่ีจอดรถ มากกว่าผู้ประกอบการกรุงเทพชั้นกลางเนื่องจากชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพ
ช้ันในบางส่วนใช้รถยนต์ในการเดินทางไปท างาน (ตามตารางท่ี 5.13)  
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ตารางท่ี 5.13 
 
การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

เขตพื้นท่ี ช่ือโครงการ ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

กรุงเทพช้ันใน 1) ตัวอย่างวัฒนา ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 
ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 
ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด 
มีห้องพักที่ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
ที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการ 
เจ้าหน้าท่ีที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
มีการดูแลซ่อมบ ารุงอุปกรณ์และอาคารสม่ าเสมอ 

2) ตัวอย่างคลองเตย ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 
ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 
ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด 
มีห้องพักที่ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
ที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการ 
เจ้าหน้าท่ีที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 

กรุงเทพช้ันกลาง 3) ตัวอย่างอ่อนนุช (1) ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 
ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด 
มีห้องพักที่ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
เจ้าหน้าท่ีที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
มีการดูแลซ่อมบ ารุงอุปกรณ์และอาคารสม่ าเสมอ 

4) ตัวอย่างอ่อนนุช (2) ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 
ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 
ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด 
มีห้องพักที่ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
เจ้าหน้าท่ีที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
มีการดูแลซ่อมบ ารุงอุปกรณ์และอาคารสม่ าเสมอ 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.8 โอกาสและอุปสรรคของผู้ประกอบการในกรุงเทพมหานคร 
 

ข้อมูลด้านจุดแข็งของโครงการทั้งสองท าเลใกล้เคียงกันในเร่ืองการบริการ ระยะเดินทาง
ถึงรถไฟฟ้า จะต่างกันมากคือ อพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพช้ันในด าเนินธุรกิจมานาน และมีขนาดใหญ่ จึง
สามารถเพิ่มระดับบริการได้มากกว่าอพาร์ทเม้นท์ในกรุงเทพช้ันกลาง ส่วนจุดเด่นของกรุงเทพช้ันกลาง
นั้นมีราคาท่ีเหมาะสมกับสถานท่ี ส่วนข้อจ ากัดท่ีเห็นได้ชัดของเขตกรุงเทพช้ันในคือปัญหาการจราจร
ในช่ัวโมงเร่งด่วน โดยเฉพาะการเดินทางด้วยรถยนต์ รวมท้ังพื้นท่ีของกรุงเทพช้ันในค่อนข้างแออัด 
(ตารางท่ี 5.14) 
  
ตารางท่ี 5.14 
 
ข้อมูลเก่ียวกับโอกาสและอุปสรรค 

กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง 
โอกาส 

-  มีความเป็นย่านของชาวญ่ีปุ่น เช่นร้านฟูจิซูปเปอร์  
- อยู่ในแหล่งใจกลางความเจริญและย่านธุรกิจ  
-  การคมนาคมสะดวกเนื่องจากใกล้ทางต่างระดับใกล้

ทางด่าน และรถไฟฟ้า 
-  ปัจจุบันมีนายหน้าจัดหาท่ีพักชาวญ่ีปุ่นจ านวนมาก 
-  การด าเนินการธุรกิจที่พกัอาศัยให้ชาวญ่ีปุ่นเป็น

เวลานาน ท าให้ตอบโจทย์ความต้องการของชาว
ญ่ีปุ่นได้ เช่น ด้านการบริการ 

 

อุปสรรค 

- คู่แข่งขันมีกลยุทธ์แข่งราคา 
- มีการส่งเสริมการตลาดให้เลือกไม่มากนัก 
- รถติด 

โอกาส 
- ใกล้รถไฟฟ้าท าให้การเดินทางสะดวก 
- ราคาไม่แพงเหมาะกับชาวญ่ีปุ่นทั่วไป 
-  มีข้อเสนอพิเศษส าหรับลูกค้าท่ีพักระยะยาว เช่น 

ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์ 
-  พนักงานอัธยาศัยด ี
-  บริการรวดเร็ว 
-  มีระบบจัดการหลังการขาย เช่น การซ่อมบ ารุง การ

ล้างแอร์อย่างสม่ าเสมอ 
 

อุปสรรค 

- มีการแข่งขันด้านราคาสูง มีคู่แข่งขนาดใหญ่มากข้ึน 
- การจดัจ าหน่ายมีค่าใช้จ่ายสูง ขาดการวางแผนด้าน

การหาลูกค้า  
- เนื่องจากโครงการขนาดไม่ใหญ่มากจึงรูปแบบ

ห้องพักมีให้เลือกน้อย และมีส่ิงอ านวยความสะดวก
ที่น้อยกว่าโครงการขนาดใหญ่ 

 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.9 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพัฒนาโครงการของกลุ่มผู้ประกอบการ 
 

จากข้อมูลการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพัฒนาโครงการ
ของกลุ่มผู้ประกอบการ พบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่เห็นว่าแนวโน้มธุรกิจท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น
ทรงตัว เนื่องจากบริษัทญ่ีปุ่นบางส่วนได้กระจายฐานการผลิตไปยังประเทศเพื่อนบ้าน รวมท้ังปัจจุบัน
มีโครงการที่พักอาศัยเปิดใหม่จ านวนมากขึ้นเรื่อย ๆ ส่วนท าเลท่ีเหมาะสมในการท าธุรกิจท่ีพักอาศัย
ส าหรับชาวญ่ีปุ่นนั้น ผู้ประกอบเน้นเร่ืองความสะดวกในการเดินทางไปท างานโดยเฉพาะการเดินทาง
ด้วยรถไฟฟ้า (ตารางท่ี 5.15) 
 
ตารางท่ี 5.15 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพัฒนาโครงการของกลุ่มผู้ประกอบการตัวอย่าง 

ปจัจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
พัฒนาโครงการ 

กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง 

1. ท าเลท่ีเหมาะสมในการท า
ธุรกิจท่ีพักอาศัยส าหรับชาว
ญ่ีปุ่น 

-  ใกล้สมาคมไทย - ญ่ีปุ่น 
- ใกล้รถไฟฟ้า 
- ใกล้ศูนย์การค้า 

- ใกล้ท่ีท างานของชาวญ่ีปุ่น 
   เช่น ยา่นนิคมอุตสาหกรรม 
- ใกล้ศูนย์การค้า 
- ใกล้ร้านอาหาร 

2 แนวโน้มธุรกิจท่ีพักอาศัยของ
ชาวญ่ีปุ่น 

- ทรงตัวเนื่องจากบริษัท
ญ่ีปุ่นกระจายการผลิตสู่
ประเทศเพ่ือนบ้าน 

 

- ทรงตัว และมีโอกาสขยายตัว
หรือดีขึ้น เนื่องจากชาวญ่ีปุ่น
นิยมเข้ามาเท่ียวหรือท างาน
ระยะส้ันในกรุงเทพมหานคร 

3 ส่ิงท่ีดึงดูดให้ชาวญ่ีปุ่นเข้า
พ านักอาศัยใน
กรุงเทพมหานคร 

- เนื่องจากบริษัทให้ชาว
ญ่ีปุ่นมาท างานในกรุงเทพ 

-  มีภูมิอากาศท่ีดี 
- สถานท่ีท่องเท่ียวหลากหลาย 
- ปลอดภัยจากภัยธรรมชาติ 
- ความทันสมัยของเมือง 
- มีขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีดี 
- โครงสร้างพื้นฐานท่ีดี 
- มีย่านส าหรับชาวญ่ีปุ่น 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.10 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) ของผู้ประกอบการต่อการพัฒนาท่ีพักอาศัยให้กบั
ชาวญ่ีปุ่น 
 

5.10.1 ความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดต่อการพัฒนาท่ีพักอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
                        จากการวิเคราะห์ในปัจจัยท่ีส าคัญมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของ
ชาวญ่ีปุ่นของผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพช้ันใน พบว่าผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับ ภาพพจน์
ความปลอดภัยและสะอาด ราคา คุณภาพในการให้บริการ รวมท้ังพนักงานขายใส่ใจบริการ  มากท่ีสุด
ในสัดส่วนท่ีเท่ากัน (ตามตารางท่ี 5.16) 

     จากการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีส าคัญมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของ
ชาวญ่ีปุ่นของผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพช้ันกลาง พบว่าผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับช่องทาง
การจัดจ าหน่ายด้วยระบบอินเทอร์เน็ต การฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า รวมท้ัง
ความสามารถในการให้ข้อมูลและการเจรจาท่ีสุภาพของพนักงาน 

     จากการวิเคราะห์ด้านปัจจัยท่ีส าคัญน้อยท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัย
ของชาวญ่ีปุ่น ผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพช้ันในให้ความส าคัญกับ ส่วนลด การฟรีค่าธรรมเนียม 
ค่าบริการส่วนกลาง ส านักงานขายพร้อมห้องตัวอย่าง และ งานแสดงบ้านและคอนโด น้อยท่ีสุด ส่วน
ผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพชั้นกลางนั้น ให้ความส าคัญกับค่าตอบแทนการแนะน า ส านักงานขาย
พร้อมห้องตัวอย่าง และ งานแสดงบ้านและคอนโด น้อยท่ีสุดเช่นกัน 

     จากการวิเคราะห์ด้านปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดในภาพรวมของผู้ประกอบการท้ังเขต
กรุงเทพชั้นในและช้ันกลางพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุดคือ ภาพพจน์ความปลอดภัย
และสะอาด คุณภาพในการให้บริการ พนักงานขายใส่ใจบริการ ความสามารถในการให้ข้อมูลของ
พนักงาน การเจรจาท่ีสุภาพ มากท่ีสุด ส่วนปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท่ีน้อยท่ีสุด คือ ส านักงานขาย
พร้อมห้องตัวอย่าง งานแสดงบ้านและคอนโด และค่าตอบแทนการจัดหาท่ีพัก ตาม  
                         จากการวิเคราะห์ด้านท่ีแตกต่างระหว่างผู้ประกอบการทั้งเขตกรุงเทพช้ันในและ
กรุงเทพชั้นกลางพบว่า ราคาค่าเช่าของผู้ประกอบการชั้นในเป็นปัจจัยส าคัญท่ีสุด ส่วนผู้ประกอบการ
ช้ันกลางนั้น ปัจจัยด้านราคาไม่ถือว่าส าคัญนัก ท้ังนี้อาจเนื่องมาจาก ราคาค่าเช่าในกรุงเทพช้ันใน
ค่อนข้างสูงประกอบกับการมีอพาร์ทเม้นท์ให้เช่าในท าเลใกล้เคียงกันจ านวนมาก ท าให้ชาวญ่ีปุ่นมี
โอกาสในการหาท่ีพักเป็นท าเลเดียวกัน มีการบริการ ราคา และปัจจัยอ่ืนท่ีใกล้เคียงกัน ดังนั้นราคาจึง
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจค่อนข้างสูง ส าหรับกรุงเทพช้ันกลางนั้นราคาไม่มีอิทธิพลมากนัก เนื่องจาก
ท าเลอพาร์ทเม้นท์ส่วนใหญ่ไม่ได้อยู่ใกล้กันมาก และยังมีจ านวนท่ีพักให้เลือกไม่มากนัก ดังนั้นการ
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แข่งขันด้านราคาจึงน้อยกว่ากรุงเทพช้ันใน รวมท้ังผู้ประกอบการกรุงเทพช้ันกลาง มีการส่งเสริม
การตลาดด้วยส่วนลด ฟรีค่าธรรมเนียม และฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์ ให้กับลูกค้าชาวญ่ีปุ่นอีกด้วย ส่วน
ผู้ประกอบการกรุงเทพชั้นในให้ความสนใจค่อนข้างน้อยเนื่องจากราคาค่าเช่าท่ีสูงได้รวมการส่งเสริม
การตลาดเรียบร้อยแล้ว อีกปัจจัยท่ีมีความต่างสูงมากเม่ือเปรียบเทียบปัจจัยท่ีมีความส าคัญในการ
เลือกท่ีพักอาศัยระหว่างผู้ประกอบการชั้นในซ่ึงให้ความส าคัญกับตัวแทนจัดหาท่ีพักในระดับท่ีสูงมาก 
แต่ผู้ประกอบการกรุงเทพชั้นกลางให้ความส าคัญกับปัจจัยนี้น้อยมาก ซ่ึงอาจเนื่องมากจากกรุงเทพ
ช้ันในมีการแข่งขันค่อนข้างสูง รวมท้ังผู้ประกอบการต่าง ๆ มีสายสัมพันธ์ท่ีดีกับกลุ่มนายหน้ามาเป็น
ระยะเวลานาน เนื่องจากค่าเช่าท่ีสูง จึงมีค่าธรรมเนียมนายหน้าท่ีสูงตามไปด้วย ซ่ึงผู้ประกอบการ
กรุงเทพช้ันกลางเลือกให้ความส าคัญกับโซเชียลมีเดียมากท่ีสุด เนื่องจากกลุ่มลูก ค้าท่ีแตกต่างกัน 
(ตารางท่ี 5.16) 
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ตารางท่ี 5.16 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อความคิดเห็นด้านส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (7P’s)  
ของผูป้ระกอบการ 

กรุงเทพ   
ชั้นใน 

ค่าเฉลี่ย 

กรุงเทพ
ชั้นกลาง 
ค่าเฉลี่ย 

ค่าเฉลี่ย
ผลรวม 
ค่าเฉลี่ย 

การแปรผล 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product)     

  -  ลักษณะของห้อง  4.00 4.50 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  -  อุปกรณ์และเคร่ืองใช้ในห้อง  4.00 4.50 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  -  บริการส่วนกลาง  4.00 2.50 3.25 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  -  บริการพืน้ฐาน  4.50 4.00 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  -  ระบบรักษาความปลอดภัย  4.00 4.50 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  -  ปัจจัยแวดล้อมโดยรอบ 4.00 4.50 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

2. ราคา (Price)     

  -  ราคาค่าเช่า 5.00 3.50 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  - จ านวนเงินประกนั 2.50 3.00 2.75 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  - ค่าบริการส่วนกลางต่อเดือน 1.00 2.50 1.75 น้อยค่อนข้างปานกลาง 

  - การช าระค่าบริการ 2.00 2.50 2.25 ปานกลาง 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)     

  - ที่ท างานจัดหาท่ีพักให้ 2.00 3.00 2.50 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  - ตัวแทนจัดหาท่ีพัก 4.50 2.50 3.50 มาก 

  - ค้นหาจากข้อมูลอินเทอร์เน็ต 1.50 5.00 3.25 ค่อนข้างมาก 

  - ส านักงานขายตัวอย่าง 0.00 2.00 1.00 น้อย 

  - งานแสดงสินค้า 0.00 2.00 1.00 น้อย 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)     

  - ส่วนลด 0.00 3.50 1.75 น้อยค่อนข้างปานกลาง 

  - ฟรีค่าธรรมเนียม 0.00 3.50 2.00 ปานกลาง 
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ตารางท่ี 5.16 (ต่อ) 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อความคิดเห็นด้านส่วนประสมการตลาด  

ส่วนประสมการตลาด (7P’s)  
ของผูป้ระกอบการ 

กรุงเทพ
ชั้นใน 

กรุงเทพ
ชั้นกลาง 

ค่าเฉลี่ย
ผลรวม 

การแปรผล 

  - ค่าตอบแทนในการแนะน า 1.50 0.50 1.00 น้อย 

  - ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์  
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

2.50 5.00 3.75 มาก 

5. พนักงาน (People)       

  - พนกังานขายใส่ใจบริการ 5.00 4.50 4.75 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  - การแต่งกายของพนักงาน 4.50 3.00 3.75 มาก 

  - ลักษณะบุคลิกของพนักงาน 4.50 4.00 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  - ความสามารถให้ข้อมูล 4.50 5.00 4.75 มากที่สุด 

  - ความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่น 4.00 3.50 3.75 มาก 

  - การเจรจาท่ีสุภาพ 4.50 5.00 4.75 มากที่สุด 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical)     

  - ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 4.50 4.00 4.25 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  - ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 4.50 4.50 4.50 มากที่สุด 

  - ภาพพจน์ความปลอดภัยและความ
สะอาด 

5.00 4.50 4.75 มากที่สุด 

  - มีห้องพักที่ราคาดีเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 4.50 4.00 4.00 มากค่อนข้างมากที่สุด 

  - ที่จอดรถเพียงพอ 4.50 3.00 3.75 มาก 

7. กระบวนการ (Process)     

  - ความรวดเร็ว 4.50 4.50 4.50 มากที่สุด 

  - ความถูกต้องในการให้บริการ 2.00 4.50 3.25 ค่อนข้างมาก 

  - คุณภาพในการให้บริการ 5.00 4.50 4.75 มากที่สุด 

  - ความน่าเช่ือถือของสัญญา 2.00 4.00 3.00 ค่อนข้างมาก 

  - ระยะเวลาในการท าสัญญาท่ีรวดเร็ว 1.50 3.50 2.50 ปานกลางค่อนข้างมาก 

  - มีเทคโนโลยีทันสมัยในการก่อสร้าง 3.50 4.50 4.00 มากค่อนข้างมากที่สุด 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย. 
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5.10.2 ความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดต่อการพัฒนาท่ีพักอาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

         จากการสรุป พบว่า ผู้ประกอบการในกรุงเทพชั้นในให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน
ลักษณะทางกายภาพ มากท่ีสุด รองลงมา คือด้านพนักงาน และปัจจัยท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ  

         ผู้ประกอบการในกรุงเทพชั้นกลางให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านกระบวนการ มาก
ท่ีสุด รองลงมา คือด้านพนักงาน และปัจจัยท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ ด้านราคา และ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ 

         จากข้อมูลค่าเฉล่ียรวมของท้ังผู้ประกอบการในกรุงเทพชั้นในและช้ันกลาง พบว่า
ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านพนักงานมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ส่วนปัจจัยท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ตามล าดับ  

         จากตารางจะเห็นได้ว่าข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ประกอบการ
ต่างกันค่อนข้างมาก เนื่องจากผู้ประกอบการชั้นในไม่ได้ให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาดมาก
นัก ส่วนผู้ประกอบการชั้นกลางให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาดค่อนข้างสูงดัง (ตารางท่ี 5.17) 
 
ตารางท่ี 5.17 
 
สรุปล าดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P's  

ล าดับ 
 

ปจัจัยด้านส่วนประสม 
การตลาด 7P’s 

กรุงเทพช้ันใน 
ค่าเฉลี่ย 

กรุงเทพช้ันกลาง 
ค่าเฉลี่ย 

รวม 

1 ด้านผลิตภัณฑ์ 4.08 4.08 4.08 

2 ด้านราคา 2.63 2.88 2.75 
3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 1.60 2.90 2.25 
4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 1.00 3.25 2.13 

5 ด้านพนักงาน 4.50 4.17 4.33 
6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.60 4.00 4.30 

7 ด้านกระบวนการ 3.08 4.25 3.67 
หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย, 2558. 
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5.11 เปรียบเทียบความคิดเห็นด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) ระหว่างผู้ประกอบการกับผู้พัก
อาศัยชาวญ่ีปุ่น 
 

5.11.1 ความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อท่ีพักอาศัยชาวญ่ีปุ่น
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

         จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญ (ตามตารางท่ี 5.18) ในการ
ตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของผู้ประกอบการและชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันในด้านผลิตภัณฑ์พบว่าชาว
ญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับระบบรักษาความปลอดภัยมากท่ีสุด เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันในเป็น
พนักงานบริษัทท่ีมาอยู่ในเมืองไทยในระยะยาว จึงมีภรรยา และลูก ๆ มาด้วย โดยเฉพาะลูก ๆ ของ
ชาวญ่ีปุ่นมาเรียนหนังสือท่ีประเทศไทยดังนั้นท่ีพักอาศัยท่ีปลอดภัยและอยู่ไม่ไกลกับท่ีโรงเรียนจึงเป็น
ปัจจัยท่ีส าคัญมากส าหรับกลุ่มผู้บริโภคกรุงเทพช้ันใน ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการให้
ความส าคัญกับบริการพื้นฐานมากท่ีสุด ส่วนการบริการส่วนกลางนั้นกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความ
สนใจน้อยท่ีสุด ในขณะท่ีกลุ่มผู้ประกอบการตัวอย่างให้ความส าคัญในระดับท่ีค่อนข้างมาก ส่วน
กรุงเทพช้ันกลางนั้น กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับลักษณะห้องพักและอุปกรณ์เครื่องใช้
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับความคิดเห็นของผู้ประกอบการเช่นกัน 

         ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างท้ังผู้ประกอบการท่ีพักอาศัยให้กับชาวญ่ีปุ่นและผู้เช่าท่ี
พักอาศัยชาวญ่ีปุ่น มีความเห็นว่า ราคาค่าเช่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด ส่วนปัจจัยด้าน
รูปแบบการช าระเงิน จ านวนเงินประกัน และราคาค่าเช่า นั้นกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญต่อ
การตัดสินใจเช่าท่ีพักอาศัยในระดับปานกลางแต่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับปัจจัยดังกล่าว
ค่อนข้างน้อยโดยเฉพาะอย่างยิ่งรูปแบบของการช าระเงินเนื่องจากชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ช าระด้วยเงินสด
หรือโอนเข้าบัญชีค่อนข้างตรงเวลา ดังนั้นชาวญ่ีปุ่นจึงไม่เห็นว่าปัจจัยด้านการช าระเงินส าคัญมากนัก 

         ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับปัจจัยการ
ค้นหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับผู้ประกอบการกรุงเทพช้ันกลาง ส่วน
ผู้ประกอบการกรุงเทพชั้นในนั้นให้ความส าคัญกับตัวแทนจัดหาท่ีพักมากท่ีสุด ในขณะท่ีผู้ประกอบการ
กรุงเทพชั้นกลางให้น้ าหนักกับปัจจัยนี้ค่อนข้างน้อย 

         ด้านการส่งเสริมและการตลาด  กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นและผู้ประกอบการท้ัง
กรุงเทพช้ันกลางและกรุงเทพช้ันในให้ความส าคัญกับการฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์
เครื่องใช้ไฟฟ้ามากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกัน และเป็นท่ีน่ าสังเกตว่าผู้ประกอบการและชาวญ่ีปุ่นใน
กรุงเทพชั้นกลางให้ความส าคัญกับส่วนลดและการฟรีค่าธรรมเนียมในระดับท่ีค่อนข้างมากด้วย 



95 
 

         ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการต่างมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกัน คือ ให้
ความส าคัญด้านบุคลากรในระดับสูงเกือบทุกด้าน ในขณะท่ีชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับ
ปานกลางเท่านั้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตกรุงเทพช้ันกลาง กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับ
ความสามารถในการส่ือสารภาษาญ่ีปุ่นในระดับน้อยท่ีสุด เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นท่ีมาเมืองไทยส่วนใหญ่
สามารถส่ือสารภาษาอังกฤษได้ ส่วนการเจรจาท่ีสุภาพ และการใส่ใจในการบริการนั้นเป็นปัจจัยด้าน
บุคลากรที่ค่อนข้างมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น ในระดับมากซ่ึงสอดคล้องกับ
ความคิดเห็นของผู้ประกอบการด้วย  

         ด้านลักษณะทางกายภาพ ชาวญ่ีปุ่นและผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับ
ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาดและห้องพักทีมีคุณภาพน่าอยู่มากเป็นล าดับต้น ๆ ส่วน
ช่ือเสียงของโครงการและจ านวนพื้นท่ีในการจอดรถนั้นชาวญ่ีปุ่นไม่ได้ให้น้ าหนักในการตัดสินใจเลือก
ท่ีพักอาศัยมากนัก เนื่องจากผลการส ารวจพบว่าชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถไฟฟ้า รองลงมาคือ
รถยนต์ของบริษัท ในขณะท่ีผู้ประกอบการค่อนข้างให้ความส าคัญกับปัจจัยดังกล่าว  

         ด้านกระบวนการกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นทั้งในเขตกรุงเทพช้ันในและกรุงเทพช้ัน
กลาง ค่อนข้างให้ความส าคัญกับความน่าเช่ือถือของสัญญา รวมท้ัง คุณภาพและความถูกต้องในการ
ให้บริการ ท่ีค่อนข้างมากในขณะท่ีผู้ประกอบการกรุงเทพชั้นในบริเวณให้น้ าหนักกับปัจจัยนี้ค่อนข้าง
น้อยยกเว้นคุณภาพในการให้บริการ เนื่องจากด้วยอุปนิสัยของคนไทยท่ีไม่ได้ให้ความส าคัญกับ
เอกสารที่เป็นลายลักษณ์อักษรมากนัก ส่วนชาวญ่ีปุ่นนั้น การลงนามในเอกสารต่าง ๆ ต้องมีการอ่าน
ท าความเข้าใจอย่างรอบคอบเสมอ 
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ตารางท่ี 5.18 
 

เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s  
  
ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s 

กรุงเทพช้ันใน กรุงเทพช้ันกลาง 

ผูป้ระกอบการ 
ค่าเฉลี่ย 

ชาวญีป่ ุ่น 
ค่าเฉลี่ย 

ผูป้ระกอบการ 
ค่าเฉลี่ย 

ชาวญีป่ ุ่น 
ค่าเฉลี่ย 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product)     

  -  ลักษณะของห้อง  4.00 3.58 4.50 3.50 

  -  อุปกรณ์และเคร่ืองใช้ในห้อง  4.00 3.57 4.50 3.50 

  -  บริการส่วนกลาง  4.00 2.85 2.50 2.25 

  -  บริการพืน้ฐาน  4.50 3.33 4.00 3.00 

  -  ระบบรักษาความปลอดภัย  4.00 3.60 4.50 3.00 
  -  ปัจจัยแวดล้อมโดยรอบ 4.00 3.07 4.50 2.25 

2. ราคา (Price)     

  -  ราคาค่าเช่า 5.00 3.77 3.50 4.25 

  - จ านวนเงินประกนั 2.50 2.92 3.00 3.00 

  - ค่าบริการส่วนกลางต่อเดือน 1.00 2.85 2.50 2.33 

  - การช าระค่าบริการ 2.00 2.29 2.50 2.33 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)     

  - ที่ท างานจัดหาท่ีพักให้ 2.00 2.55 3.00 2.33 

  - ตัวแทนจัดหาท่ีพัก 4.50 2.70 2.50 2.00 

  - ค้นหาจากข้อมูลอินเทอร์เน็ต 1.50 2.87 5.00 3.00 

  - ส านักงานขายตัวอย่าง 0.00 2.15 2.00 3.00 

  - งานแสดงสินค้า 0.00 2.05 2.00 2.50 
4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion)     

  - ส่วนลด 0.00 2.81 3.50 3.00 

  - ฟรีค่าธรรมเนียม 0.00 2.69 3.50 3.00 
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ตารางท่ี 5.18 (ต่อ) 
 

เปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s  
  
ปจัจยัด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s 

กรุงเทพชั้นใน กรุงเทพชั้นกลาง 

ผูป้ระกอบการ ชาวญีป่ ุ่น ผูป้ระกอบการ ชาวญีป่ ุ่น 

ค่าเฉล่ีย ค่าเฉล่ีย ค่าเฉล่ีย ค่าเฉล่ีย 

  - ค่าตอบแทนในการแนะน า 1.50 2.32 0.50 2.00 

  - ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์  
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

2.50 3.16 5.00 3.00 

5. พนักงาน (People)       

  - พนกังานขายใส่ใจบริการ 5.00 3.28 4.50 3.33 

  - การแต่งกายของพนักงาน 4.50 2.63 3.00 2.67 

  - ลักษณะบุคลิกของพนักงาน 4.50 2.96 4.00 3.33 

  - ความสามารถให้ข้อมูล 4.50 3.17 5.00 3.00 
  - ความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่น 4.00 2.55 3.50 1.67 

  - การเจรจาท่ีสุภาพ 4.50 3.24 5.00 3.33 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical)     

  - ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 4.50 1.95 4.00 2.00 

  - ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 4.50 3.83 4.50 3.75 

  - ภาพพจน์ความปลอดภัยและความ
สะอาด 

5.00 4.16 4.50 3.67 

  - มีห้องพักที่ราคาดีเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 4.50 3.38 4.00 3.33 

  - ที่จอดรถเพียงพอ 4.50 2.60 3.00 1.00 

7. กระบวนการ (Process)     

  - ความรวดเร็ว 4.50 3.54 4.50 3.50 
  - ความถูกต้องในการให้บริการ 2.00 3.57 4.50 4.00 

  - คุณภาพในการให้บริการ 5.00 3.63 4.50 4.00 

  - ความน่าเช่ือถือของสัญญา 2.00 3.88 4.00 4.00 

  - ระยะเวลาในการท าสัญญาท่ีรวดเร็ว 1.50 3.29 3.50 4.00 

  - มีเทคโนโลยีทันสมัยในการก่อสร้าง 3.50 3.31 4.50 3.50 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย, 2558. 
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5.11.2 สรุปความส าคัญของปัจจัยหลักด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อท่ีพักอาศัย
ของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 

          ล าดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ จากวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างพบว่า ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านพนักงานมาก
ท่ีสุด เนื่องจากเมืองไทยมีช่ือเสียงด้านการบริการ แต่ชาวญ่ีปุ่นกลับให้ความส าคัญในระดับปานกลาง
เท่านั้นเนื่องจากชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ท างานหนัก ไม่มีเวลามากนักในการสนทนากับพนักงาน รวมท้ัง
ชาวญ่ีปุ่นมีอุปนิสัยชอบความเป็นส่วนตัว จึงไม่ค่อยได้ส่ือสารกับใครมากนัก ดังนั้นจึงเป็นเหตุผล
ส าคัญท่ีช้ีให้เห็นได้ว่าผลการส ารวจนั้นตรงตามพฤติกรรมของผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่นด้วย ส าหรับชาวญ่ีปุ่น
ปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดคือ ด้านกระบวนการ รองลงมาคือด้านราคา และลักษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจัย
ท่ีท้ังกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นและผู้ประกอบการให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยค่อนข้าง
น้อยคือ ปัจจัยด้าน ช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด (ตารางท่ี 5.19) 
 
ตารางท่ี 5.19 
 
ล าดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P’s ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ล าดับ 
ความส าคัญ 

ปจัจัยด้านส่วนประสม 
การตลาด 7P’s 

ผู้ประกอบการ 
ค่าเฉลี่ย 

ชาวญ่ีปุ่น 
ค่าเฉลี่ย 

1 ด้านผลิตภัณฑ์ 4.08 3.14 

2 ด้านราคา 2.75 3.22 
3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 2.25 2.62 

4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 2.13 2.80 
5 ด้านพนักงาน 4.33 2.97 

6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.30 3.20 
7 ด้านกระบวนการ 3.67 3.69 

หมายเหตุ. จาก ผู้ท าวิจัย, 2558. 
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บทที่ 6 
สรปุผลการศกึษา 

 
6.1 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น 
 

จากการวิเคราะห์ด้านปัจจัยท่ีส าคัญมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของกลุ่ม
ตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นท่ีพักอาศัยในกรุงเทพช้ันใน ซ่ึงเป็นเขตท่ีมีกลุ่มตัวอย่างจ านวนมากท่ีสุดใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับภาพพจน์ความปลอดภัยและสะอาดมากท่ีสุด 
เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นกลุ่มนี้มาอยู่เมืองไทยกับครอบครัว มีภรรยามาเป็นแม่บ้าน และมีลูก ๆ มาเรียน
หนังสือ ดังนั้นชาวญ่ีปุ่นจึงต้องการความปลอดภัยและใส่ใจในเรื่องความสะอาดมากเป็นพิเศษ
รองลงมาคือ ความน่าเช่ือถือของสัญญา ห้องพักท่ีมีคุณภาพดี และ ราคา ตามล าดับ ท้ังนี้เนื่ องด้วย
การท าสัญญาในการเช่าพักส่วนใหญ่นั้น ชาวญ่ีปุ่นส่วนมากเช่าท่ีพักอาศัยในระยะยาว ประมาณ 1 ปี
ดังนั้นชาวญ่ีปุ่นจึงรอบคอบเป็นพิเศษในการเซ็นเอกสาร ในขณะท่ีชาวญ่ีปุ่นท่ีพักอาศัยในเขตกรุงเทพ
ช้ันกลางให้ความส าคัญกับราคาเช่ามากท่ีสุด ท้ังนี้เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นกลุ่มท่ีพักอาศัยในกรุงเทพช้ัน
กลางนั้น ส่วนใหญ่มาสมัครท างานท่ีกรุงเทพมหานคร ทางบริษัทไม่ได้มีสวัสดิการค่าเช่าให้ ดังนั้นชาว
ญ่ีปุ่นกลุ่มนี้ต้องช าระค่าเช่าด้วยตนเอง ประกอบกับการเริ่มงานใหม่ จึงยังไม่ได้มีรายได้ท่ีมากนัก จึง
เน้นเรื่องราคาค่าเช่าเป็นล าดับแรก ล าดับท่ีสองคือ ความถูกต้อง คุณภาพ ความน่าเช่ือถือ และ
ระยะเวลาในการให้บริการ ในสัดส่วนท่ีเท่าเทียมกัน  

จากการวิเคราะห์ด้านปัจจัยท่ีส าคัญน้อยท่ีสุดต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัย พบว่า
กลุ่มตัวอย่างในกรุงเทพชั้นใน ให้ความส าคัญท่ีน้อยท่ีสุดกับช่ือเสียงของโครงการ งานแสดงสินค้าบ้าน
และคอนโด และส านักงานขายและห้องตัวอย่าง ท้ังนี้เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นกลุ่มนี้เลือกอพาร์ทเม้นท์ตาม
ท าเลท่ีต้ังท่ีบริษัทก าหนดให้เท่านั้น  รวมท้ังท่ีต้ังต้องไม่ไกลจากโรงเรียนของลูก ๆ มากนัก ซ่ึงส่วน
ใหญ่คือกรุงเทพชั้นในเพ่ือสะดวกในการ รับ-ส่งระหว่างท่ีท างานและท่ีพัก และประกอบกับอพาร์ท
เม้นท์ท่ีอยู่ในโซนบริเวณใกล้เคียงกันมักมีมาตรฐานท่ีคล้ายคลึงกัน ดังนั้นชาวญ่ีปุ่นจึงไม่ให้ความส าคัญ
กับช่ือเสียงของโครงการ ส่วนชาวญ่ีปุ่นที่พักอาศัยในกรุงเทพชั้นกลางนั้น ให้ความส าคัญน้อยกับปัจจัย
ด้านท่ีจอดรถ รองลงมาคือ ความสามารถของพนักงานในการส่ือสารภาษาญ่ีปุ่น เนื่องจากผลการ
วิเคราะห์พบว่า ชาวญ่ีปุ่นที่อาศัยอยู่ในเขตนี้ส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถไฟฟ้าเป็นหลัก เนื่องจากสะดวก 
รวดเร็ว ปลอดภัย และราคาเหมาะสม รวมถึงการเคยชินกับการเดินทางด้วยรถไฟในประเทศญ่ีปุ่น 
ดังนั้นท่ีจอดรถจึงไม่ไช่ปัจจัยท่ีส าคัญในการเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น  ส่วนความสามารถด้าน
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ภาษาญ่ีปุ่นของพนักงานนั้น ชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยน้อยท่ีสุด 
เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่สามารถส่ือสารภาษาอังกฤษกับพนักงานได้ 

จากการวิเคราะห์ด้านปัจจัยท่ีส าคัญท่ีสุดในภาพรวมท้ังช้ันในและ กรุงเทพช้ันกลาง 
พบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่นมากท่ีสุดคือ ราคาค่าเช่า รองลงมา
คือ ภาพพจน์ความปลอดภัยและสะอาด ความน่าเช่ือถือของสัญญา และอุปกรณ์เครื่องใช้ภายใน
ห้องพัก ส่วนปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจท่ีน้อยท่ีสุด คือ ช่ือเสียงของโครงการ รองลงมาคือรูปแบบ
การช าระเงิน และความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่นของพนักงาน ตามล าดับ  

สรุปล าดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P's ในการเลือกท่ีพักอาศัย
ของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานครจากการวิเคราะห์ ภาพรวมท้ังกรุงเทพช้ันใน และ กรุงเทพช้ันกลาง  
พบว่าปัจจัยท่ีส าคัญต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด คือ ด้านกระบวนการ รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ และ 
ลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ ส่วนปัจจัยท่ีชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญ น้อยท่ีสุด คือ ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ  
 
6.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพัฒนาโครงการท่ีพักอาศัยของ
ผู้ประกอบการในกรุงเทพมหานคร 
 

จากการสรุป พบว่า ผู้ประกอบการในกรุงเทพช้ันในให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน
ลักษณะทางกายภาพ มากท่ีสุด เนื่องจากห้องพักท่ีมีราคาสูงดังนั้น คุณภาพของห้องพัก รวมถึงส่ิง
อ านวยความสะดวกในอาคารจึงมีความส าคัญมากในระดับต้น ๆ รองลงมา คือด้านพนักงาน และ
ปัจจัยท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องด้วยการเช่าท่ีพักอาศัยของชาว
ญ่ีปุ่นส่วนใหญ่นั้นเป็นการผ่านนายหน้าจัดหาท่ีพัก ดังนั้นผู้ประกอบการจึงไม่ให้ความส าคัญมากนัก
กับการส่งเสริมการตลาด  

ผู้ประกอบการในกรุงเทพชั้นกลางให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านกระบวนการ มากท่ีสุด 
รองลงมา คือด้านพนักงาน และปัจจัยท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด คือ ด้านราคา และ ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ตามล าดับ 

จากข้อมูลค่าเฉล่ียรวมของท้ังผู้ประกอบการในกรุงเทพช้ันในและช้ันกลาง พบว่า
ผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านพนักงานมากท่ีสุด เนื่องจากเมืองไทยเป็นเมืองแห่งสยาม
เมืองยิ้ม และเป็นท่ีรู้จักเร่ืองการบริการที่ดีอย่างกว้างขวาง ดังนั้นพนักงานท่ีดีท าให้ผู้บริโภครู้สึกสบาย
ใจ และรู้สึกปลอดภัย รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจัยท่ีให้ความส าคัญน้อยท่ีสุด 
คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ  
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จากการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่าข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาดของผู้ประกอบการ
กรุงเทพช้ันในและกรุงเทพช้ันกลางต่างกันค่อนข้างมาก เนื่องจากผู้ประกอบการช้ันในไม่ได้ให้
ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาดมากนัก ส่วนผู้ประกอบการช้ันกลางให้ความส าคัญกับการ
ส่งเสริมการตลาดค่อนข้างสูง เนื่องจากกลุ่มลูกค้าของกรุงเทพช้ันในส่วนใหญ่ผ่านทางนายหน้า
อสังหาริมทรัพย์และมีสัญญาเช่าระยะยาว ดังนั้นท่ีพักอาศัยจึงมีผู้พักอาศัยอยู่เสมอ ส่วนกรุงเทพช้ัน
กลางนั้น ชาวญ่ีปุ่นมีแนวโน้มเปล่ียนท่ีพักอาศัยได้ง่าย และมีแผนการอยู่ในประเทศไทยเป็นระยะส้ัน 
ดังนั้นการเปล่ียนหมุนเวียนของจ านวนผู้เข้าพักอาศัยค่อนข้างสูง 
 
6.3 ข้อเสนอแนะแนวทางด้านแผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 

จากการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียระดับความส าคัญในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของ
ผู้ประกอบการและชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพชั้นในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับระบบ
รักษาความปลอดภัยมากท่ีสุด เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพช้ันในเป็นพนักงานบริษัทท่ีมาอยู่ใน
เมืองไทยในระยะยาว จึงมีภรรยา และลูก ๆ มาด้วย โดยเฉพาะลูก ๆ ของชาวญ่ีปุ่นมาเรียนหนังสือช้ัน
ประถม ท่ีประเทศไทยดังนั้นท่ีพักอาศัยท่ีปลอดภัยและอยู่ไม่ไกลกับท่ีโรงเรียนจึงเป็นปัจจัยท่ีส าคัญ
มากส าหรับกลุ่มผู้บริโภคกรุงเทพช้ันใน ผู้ประกอบการควรน าแนวทางการสร้างระบบรักษาความ
ปลอดภัยท่ีดีเพ่ือเพิ่มความอุ่นใจให้กับผู้บริโภค ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการให้ความส าคัญกับ
บริการพื้นฐานมากท่ีสุด ส่วนการบริการส่วนกลางนั้นกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความสนใจน้อยท่ีสุด 
เนื่องจากพฤติกรรมการรักอิสระ และชอบความเป็นส่วนตัวสูงประกอบกับการท างานท่ีหนัก ดังนั้น
ชาวญ่ีปุ่นจึงไม่ค่อยได้ใช้บริการส่วนกลางเท่า ไรนัก ในขณะท่ีกลุ่มผู้ประกอบการตัวอย่างให้
ความส าคัญในระดับท่ีค่อนข้างมาก ส่วนกรุงเทพชั้นกลางนั้น กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ
ลักษณะห้องพักและอุปกรณ์เครื่องใช้มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับความคิดเห็นของผู้ประกอบการเช่นกัน 

ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างท้ังผู้ประกอบการที่พักอาศัยให้กับชาวญ่ีปุ่นและผู้เช่าท่ีพักอาศัย
ชาวญ่ีปุ่น มีความเห็นว่า ราคาค่าเช่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด ส่วนปัจจัยด้านรูปแบบการ
ช าระเงิน จ านวนเงินประกัน และค่าบริการส่วนกลาง นั้นกลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นและผู้ประกอบการให้
ความส าคัญต่อการตัดสินใจเช่าท่ีพักอาศัยในระดับปานกลางค่อนข้างน้อย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับปัจจัยการค้นหา
ข้อมูลทางอินเทอร์เน็ต และส านักงานขายห้องตัวอย่าง ในระดับปานกลาง เป็นท่ีน่าสังเกตว่า
ผู้ประกอบการในเขตวัฒนาให้ความส าคัญกับตัวแทนจัดหาท่ีพักค่อนข้างมากในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่าง
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ชาวญ่ีปุ่นและผู้ประกอบการกรุงเทพชั้นกลางให้น้ าหนักกับปัจจัยนี้ค่อนข้างน้อย เนื่องจากใช้ช่องทาง
การจัดจ าหน่ายด้วยระบบอินเทอร์เน็ต 

ด้านการส่งเสริมและการตลาด กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นและผู้ประกอบการมีความเห็น
สอดคล้องกัน คือให้ความส าคัญกับการฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า 

ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการต่างมีความเห็นไปในทิศทางเดียวกัน คือ ให้ความส าคัญ
ด้านบุคลากรในระดับสูงเกือบทุกด้าน ในขณะท่ีชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับปานกลาง
เท่านั้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตกรุงเทพช้ันกลาง กลุ่มตัวอย่างชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับ
ความสามารถในการส่ือสารภาษาญ่ีปุ่นในระดับน้อยท่ีสุด เนื่องจากชาวญ่ีปุ่นท่ีมาเมืองไทยส่วนใหญ่
สามารถส่ือสารภาษาอังกฤษได้ ส่วนการเจรจาท่ีสุภาพและการใส่ใจบริการนั้น เป็นปัจจัยด้าน
บุคลากรที่ค่อนข้างมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ชาวญ่ีปุ่นให้ความส าคัญกับภาพพจน์ความปลอดภัยและ
ความสะอาดและห้องพักทีมีคุณภาพน่าอยู่มากเป็นล าดับต้น ๆ ส่วนช่ือเสียงของโครงการและจ านวน
พื้นท่ีในการจอดรถนั้นชาวญ่ีปุ่นไม่ได้ให้น้ าหนักในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยมากนัก จากการส ารวจ
พบว่าชาวญ่ีปุ่นส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถไฟฟ้า รองลงมาคือรถยนต์ของบริษัท ในขณะท่ีผู้ประกอบการ
ค่อนข้างให้ความส าคัญกับปัจจัยดังกล่าว  

ด้านกระบวนการ กลุ่มตัวอย่า งชาวญ่ีปุ่นโดยเฉพาะกรุงเทพช้ันใน ค่อนข้างให้
ความส าคัญกับความน่าเช่ือถือของสัญญา รวมท้ัง คุณภาพในการให้บริการ ท่ีค่อนข้างมากในขณะท่ี
ผู้ประกอบการบริเวณดังกล่าวให้น้ าหนักกับปัจจัยนี้ค่อนข้างน้อย เนื่องจากด้วยอุปนิสัยของคนไทยท่ี
ไม่ได้ให้ความส าคัญกับเอกสารที่เป็นลายลักษณ์อักษรมากนัก ส่วนชาวญ่ีปุ่นนั้น การเซ็นช่ือในเอกสาร
ต่าง ๆ ต้องมีการอ่านท าความเข้าใจอย่างรอบคอบเสมอ ส่วนผู้ประกอบการในกรุงเทพช้ันกลางนั้นมี
ความเห็นไปในทิศทางเดียวกันกับผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่น 
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6.4 ข้อเสนอแนะการพัฒนาการวิจัยด้านท่ีพักอาศัยส าหรบัชาวญ่ีปุ่นในอนาคต  
 

จากแผนภาพแสดงความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด การวิเคราะห์
ความเป็นไปได้รวมท้ังโครงสร้างของโครงการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (ภาพท่ี 6.1) จะเห็น
กระบวนการท่ีส่งผลต่อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ ซ่ึงมาจาก ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (7P’s) เช่น 
ปัจจัยด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา รวมท้ัง ส่ิงกระตุ้นอ่ืน ๆ เช่น เศรษฐกิจ วัฒนธรรม สังคม หรือ ปัจจัยส่วน
บุคคล  และปัจจัยด้านจิตวิทยา ท าให้เกิดการตอบสนองของผู้ซ้ือ เช่น  เลือกผลิตภัณฑ์ เลือกผู้ขาย 
จนกระท่ังการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงข้อมูลเหล่านี้เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ 
ซ่ึงผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลดังกล่าวเพื่อเป็นข้อมูลในการศึกษาความเป็นไปได้ ก่อนการลงทุน 
ซ่ึงการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ท้ังด้านกายภาพ  ด้านการตลาด และด้านการเงินมีผลต่อดีต่อการ
พัฒนาหรือบริหารจัดการโครงการทั้งในส่วนของ ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายก่อสร้าง ฝ่ายการตลาด และฝ่าย
บริการหลังการขาย 
 

เนื่องจากล าดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด 7P's ในการเลือกท่ีพัก
อาศัยของชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานครจากการวิเคราะห์ ภาพรวมท้ังกรุงเทพช้ันใน และ กรุงเทพช้ัน
กลาง  พบว่า พฤติกรรมของผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่น เน้นระบบการรักษาความปลอดภัย บริการพื้นฐาน 
การมีอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์ไว้ให้บริการ และปัจจัยท่ีส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพัก
อาศัยของชาวญ่ีปุ่นมากท่ีสุด คือ ด้านกระบวนการ รองลงมาคือ ด้านราคา และ ลักษณะทางกายภาพ 
ตามล าดับ ดังนั้นผู้ประกอบการควรเน้นการบวนการบริหารงานให้มีคุณภาพ มีความถูกต้องและ
รวดเร็ว ส่วนด้านราคานั้นควรมีราคาท่ีเหมาะสมกับท าเล และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีมีให้บริการผู้
พักอาศัยชาวญ่ีปุ่น ส าหรับงานวิจัยนี้มีข้อจ ากัดด้านจ านวนกลุ่มอย่างท่ีน้อย และการกระจายตัวของ
กลุ่มผู้พักอาศัยชาวญ่ีปุ่น ซ่ึงอาจไม่ได้เป็นตัวแทนท่ีดีนัก รวมท้ังในเขตกรุงเทพช้ันนอกยังไม่ได้
ท าการศึกษา ดังนั้นหากมีการปรับปรุงการส ารวจในอนาคต ควรมีรูปแบบของการกระจายตัวของกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมากขึ้น โดยควรเน้นศึกษาด้านกระบวนการ รองลงมาคือ ด้านราคา เนื่องจากเป็นปัจจัยท่ี
ชาวญ่ีปุ่นค่อนข้างให้ความส าคัญ (ภาพที่ 6.1) 
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ภาพที่ 6.1 ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อ การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของ
โครงการพัฒนาธุรกิจอสังหาริมทรัพย์. โดย ผู้ท าวิจัย. 

ผลติภัณฑ์ 
ราคา  
ช่องทางการจ าหน่าย  
การสง่เสริมการจ าหน่าย  
บุคลากร  
ภาพลักษณ์สนิค้าและบริการ 
กระบวนการจัดการ  

 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

ลักษณะของผู้ซือ้ 

ความรู้สกึนึก
คิดของผู้ซือ้ 
 

วัฒนธรรม 
สังคม 
ปัจจัยส่วนบุคคล 
ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 

กระบวนการตัดสิน 

ความต้องการท่ีไดร้ับ
การกระตุน้ 
การแสวงหาข้อมูล 
การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
ความรู้สกึหลงัการซือ้ 

การตอบสนองของผู้ซือ้ 

เลือกผลิตภัณฑ์ 
เลือกตราย่ีห้อ 
เลือกผู้ขาย 
เลือกเวลาในการซือ้ 
เลือกปริมาณการซื้อ 

ผู้พฒันาโครงการ 

ทีมบริการจัดการ 

ฝ่ายจัดการ
ทรัพย์สนิ 

ฝ่ายออกแบบ ฝ่ายก่อสร้าง ฝ่ายการจัดการ ฝ่าย
การตลาด 

ฝ่ายบริการ
หลังการขาย 

การ
วิเคราะห์

ด้าน
การเงิน 

การวิเคราะห์
ด้าน

การตลาด 

การ
วิเคราะห์

ด้าน
กายภาพ 

การศึกษาความ
เป็นไปได ้

การตัดสินใจ 

การลงทุน 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
(7P’s) 
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                                แบบสอบถาม 

         เรื่อง แผนการตลาดทีพ่กัอาศยัส าหรบัชาวญีปุ่่นในกรงุเทพมหานคร 
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ภาคผนวก ก 

 
                                       แบบสอบถาม 
วิทยานิพนธ์ เรื่อง แผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 

 
ค าช้ีแจง:   
              แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา
น วัตกร รมกา รพัฒนาอ สั งห า ริ มทรั พย์  คณะสถาปั ตยกร รมศ าสตร์ และกา ร ผั ง เ มื อ ง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  
              แบบสอบถามนี้ มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา วิจัย และเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการ
อสังหาริมทรัพย์ส าหรับชาวญ่ีปุ่นได้ทราบข้อมูลท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 
รวมท้ังวัดความพึงพอใจ ดังนั้น ผู้วิจัยจึงขอขอบพระคุณทุกท่าน ท่ีกรุณาสละเวลา ตอบแบบสอบถาม 
ตามความเป็นจริง โดยผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่าน ไว้เป็นความลับ  
               แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
               ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
               ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านส่วนประสมการตลาด  (7P’s)  
               ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ส่วนประสมการตลาด (7P’s)     
 

ผู้วิจัย นักศึกษาปริญญาโท  
                                                                                           สุวิภา กิจประเสริฐถาวร  

                 โทร 093-325-9160 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน    หน้าค าตอบของท่าน 
 
1.1 เพศ 

☐ ชาย            ☐ หญิง 
 

1.2 อายุ 

☐ ต่ ากว่า 30 ปี  ☐ 31 – 40 ปี  

☐ 41 –50 ปี ☐ 51 –60 ปี 

☐ 60 ปีข้ึนไป 
 

1.3 สถานภาพการสมรส 

☐ โสด             ☐ สมรส  

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ................................................. 
 

1.4 ภูมิล าเนาเดิมท่ีญ่ีปุ่น กรุณาระบุช่ือจังหวัด ........................................ 
 
1.5 ระดับการศึกษา 

☐ มัธยม  ☐ อาชีวะศึกษา 

☐ ปริญญาตรี                ☐ สูงกว่า ปริญญาตรี 

 
1.6 อาชีพปัจจบุัน 

☐ พนักงานบริษัท            ☐ เจ้าหน้าท่ีของรัฐ            

☐ ธุรกิจส่วนตัว                ☐ ผู้เกษียณอายุ              

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ .............................................. 
 
1.7 ท าเลสถานท่ีท างานประจ า 

☐ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

☐ นอกเขตกรุงเทพมหานคร กรุณาระบุจังหวัด ......................... 
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1.8 ท าเลท่ีพักอาศัยอยู่ในปัจจบุัน 

☐ นอกเขตกรุงเทพมหานคร กรุณาระบจุังหวัด ................ 

☐ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

☐ กรุงเทพฯ ช้ันใน  

☐ วัฒนา            ☐ คลองเตย  

☐ ปทุมวัน          ☐ สัมพันธวงศ์  

☐ ดุสิต              ☐ บางซ่ือ  

☐ พญาไท          ☐ ราชเทวี  

☐ พระนคร        ☐ ป้อมปราบศัตรูพ่าย   

☐ บางรัก           ☐ ยานนาวา  

☐ สาทร            ☐ บางคอแหลม  

☐ ห้วยขวาง       ☐ ดินแดง     

☐ จตุจักร          ☐ ธนบุรี  

☐ บางกอกน้อย   ☐ บางกอกใหญ่   

☐ คลองสาน 
 

☐ กรุงเทพฯ ช้ันกลาง  

☐ พระโขนง        ☐ ประเวศ   

☐ บางเขน          ☐ ลาดพร้าว  

☐ สวนหลวง        ☐ บางนา   

☐ บางกะปิ          ☐ บึงกุ่ม   

☐ บางพลัด         ☐ ภาษีเจริญ  

☐ จอมทอง         ☐ ราษฎร์บูรณะ 

☐ ทุ่งครุ             ☐ บางแค  

☐ วังทองหลาง     ☐ คันนายาว  

☐ สะพานสูง        ☐ สายไหม 
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☐ กรุงเทพฯ ช้ันนอก  

☐ มีนบุรี             ☐ ดอนเมือง   

☐ หนองจอก        ☐ ลาดกระบัง  

☐ ตล่ิงชัน           ☐ หนองแขม   

☐ บางขุนเทียน     ☐ หลักส่ี  

☐ คลองสามวา     ☐ บางบอน   

☐ ทวีวัฒนา          ☐ อ่ืน ๆ.................................... 
 

1.9 การเข้าพักอาศัย 

☐ ทุกวัน                  ☐ เฉพาะวันจันทร์ – วันศุกร์    

☐ เฉพาะวันเสาร์ – วันอาทิตย์               ☐ อ่ืน ๆ........................................ 
 

1.10 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

☐ น้อยกว่า 60,000 บาท  ☐ 60,001 -90,000 บาท 

☐ 90,001 -120,000 บาท ☐ 120,001 -150,000 บาท 

☐ มากกว่า 150,001 บาทขึ้นไป 
 

1.11 รปูแบบการเดินทางในชีวิตประจ าวัน 

☐ รถยนต์ส่วนตัว         ☐ รถยนต์ของบริษัท           

☐ ระบบรถไฟฟ้า BTS หรือ MRT      ☐ แท็กซ่ี 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ........................................................................ 
 
1.12 บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการเช่าหรือซ้ือท่ีพักอาศัย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ ตัดสินใจด้วยตนเอง ☐ คู่สมรส 

☐ ญาติ ☐ เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ...................................................................... 
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1.13 ปัจจัยท่ีท่านเลือกกรุงเทพมหานครเพื่อการอยู่อาศัย (โปรดเรียงล าดับความส าคัญ 1 มาก
ท่ีสุด 9 น้อยท่ีสุด) 

☐ ภูมิอากาศท่ีดี ☐ มีสถานท่ีท่องเท่ียวหลายหลาย 

☐ ปลอดภัยจากอาชญากรรม ☐ ปลอดภัยจากภัยธรรมชาติ 

☐ ความเจริญและทันสมัยของเมือง  ☐ มีขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีดี 

☐ มีโครงสร้างพื้นฐานให้บริการที่ดี ☐ มีความเป็นย่านส าหรับชาวญ่ีปุ่น 

☐ อยู่ใกล้แหล่งงาน 
 

1.14 ท่านพอใจกบัการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครเพียงใด  

☐ พอใจมาก  ☐ พอใจ 

☐ ค่อนข้างพอใจ  ☐ ไม่พอใจ 
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ส่วนท่ี 2  ปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาด  (7P’s) ต่อการเลือกท่ีพักอาศัย 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน  หนา้ข้อความท่ีเป็นค าตอบ ท่ีพักอาศัยในปัจจุบันของท่าน  
 
2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

2.1.1  ท่านเลือกพักในสถานท่ีแบบใด  

☐ อพาร์ทเม้นท์  (จ านวนช้ัน………….ช้ัน) 

☐ คอนโดมิเนียม (จ านวนช้ัน………….ช้ัน) 

☐ บ้านเด่ียว  (จ านวนช้ัน……….....….ช้ัน) ข้ามไปตอบข้อ 2.1.3 

☐ ทาวเฮ้าส์  (จ านวนช้ัน……….....….ช้ัน) ข้ามไปตอบข้อ 2.1.3 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ .............(จ านวนช้ัน……….ช้ัน) ข้ามไปตอบข้อ 2.1.3 
 

2.1.2 ลักษณะของห้องท่ีพักอาศัย  

☐ ห้องพักห้องเด่ียว (มีห้องน้ าในตัว) 

☐ ห้องชุด 

☐ จ านวนห้องนอน ..............................ห้อง        

☐ จ านวนห้องน้ า.................................ห้อง  

☐ จ านวนห้องนั่งเล่น ...........................ห้อง        

☐ จ านวนห้องครัว................................ห้อง  
 

2.1.3 อุปกรณแ์ละเครื่องใช้ภายในห้อง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ เฟอร์นิเจอร์         

☐ เครื่องใช้ไฟฟ้า (ตู้เย็น เครื่องซักผ้า ทีวี พัดลม เตาไฟฟ้า ฯลฯ) 

☐ เครื่องปรับอากาศ 

☐ อุปกรณ์เครื่องครัว 

☐ อ่างอาบน้ า 

☐ อุปกรณ์ อ่ืน ๆ.......................................................................   
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2.1.4 จ านวนพื้นท่ี (ตารางเมตร)  

☐  25- 35       ☐  36 – 45   

☐ 46 – 55       ☐  56 – 60      

☐  60 ขึ้นไป 
 

2.1.5 ทิศของระเบียงห้อง 

☐ ทิศเหนือ ☐ ทิศใต้ 

☐ ทิศตะวันออก ☐ ทิศตะวันตก 
 

2.1.6 บริการส่วนกลาง (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ สระว่ายน้ า 

☐ ฟิตเนต 

☐ ห้อง Lobby พร้อมส่วนรับรอง 

☐ ห้องเอนกประสงค์ 

☐ สวนหย่อม 

☐ ร้านอาหาร 

☐ ท่ีจอดรถ 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ........................................................................ 
 

2.1.7 บริการพื้นฐาน (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ ระบบอินเทอร์เน็ต 

☐ ระบบเคเบ้ิลทีวี 

☐ บริการซักรีด   

☐ แม่บ้านท าความสะอาด   

☐ บริการรถรับส่งจากท่ีพัก-ไปยังสถานท่ีต่าง ๆ เช่น สถานีรถไฟฟ้า ห้างสรรพสินค้า  

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ....................................................................... 
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2.1.8 ระบบรกัษาความปลอดภัย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ กล้องวงจรปิด CCTV 

☐ ระบบควบคุมการเข้าออกอาคารและห้องพัก 

☐ พนักงานรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ช่ัวโมง       

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ .................................................. 
 

2.1.9 ปัจจัยแวดล้อมโดยรอบพื้นท่ีโครงการในระยะเดินได้ (500 เมตร จากท่ีต้ังโครงการ, 
ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ โรงพยาบาล/คลินิก 

☐ สถานีต ารวจ 

☐ สถานศึกษา เช่น โรงเรียน มหาวิทยาลัย 

☐ ระบบขนส่งมวลชน เช่น BTS, MRT, รถเมล์ เป็นต้น   

☐ การเช่ือมต่อการเดินทาง เช่น ทางขึ้นลงทางด่วน  

☐ ซุปเปอร์มาเก็ต หรือ ไฮเปอร์มาก็ต 

☐ ร้านอาหาร 

☐ สถานบันเทิง 

☐ สวนสาธารณะ  

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ .................................................................... 
 
2.2 ด้านราคา (Price) 

2.2.1 รปูแบบการครอบครองท่ีพัก (บาท) 

☐ ซ้ือ   (เลือกราคาซ้ือ) ข้ามไปตอบข้อ 2.2.4 

☐ 1 – 2 ล้านบาท ☐ 2 – 3 ล้านบาท 

☐ 3 – 5 ล้านบาท ☐ มากกว่า 5 ล้านบาท ขึ้นไป 

☐ เช่า   (ราคาเช่าต่อเดือน) ตอบข้อ 2.2.2  

☐ น้อยกว่า 15,000   บาท ☐ 15,001 - 25,000   บาท 

☐ 25,001 - 35,000   บาท ☐ 35,001 บาทขึ้นไป    
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2.2.2 ระยะสัญญาเช่าข้ึนต่ า (เดือน) 

☐ น้อยกว่า 3 เดือน            ☐ มากกว่า 3 เดือน - 6 เดือน  

☐  6 เดือน – 1 ปี ☐  มากกว่า 1 ปี ขึ้นไป 
 

2.2.3 จ านวนเงินประกัน (ค่าเช่าห้อง x จ านวน เดือน) การเช่าของท่ีพักอาศัย 

☐ 1 เดือน           ☐ 2 เดือน         

☐ 3 เดือน       ☐ 4 เดือน ขึ้นไป    
 

2.2.4 ค่าบรกิารส่วนกลางต่อเดือน (บาท) 

☐ น้อยกว่า 2,000  บาท ☐ 2,001 – 5,000  บาท 

☐ 5,001 – 10,000  บาท ☐ มากกว่า 10,000 บาท ขึ้นไป 
 

2.2.5 รปูแบบการช าระค่าบริการ( ซ้ือหรือเช่า)    

☐ ช าระผ่านบัตรเครดิต ☐ การตัดผ่านบัญชี 

☐ การด้วยเงินสด ☐ สินเช่ือ 

☐ อ่ืน ๆ 
 
2.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

เลือกท่ีพักอาศัยมากท่ีสุดเพียง 1 ข้อ 

☐ ท่ีท างานจัดหาท่ีพักให ้        

☐ ตัวแทนจัดหาท่ีพัก (ค่าบริการต่อครั้ง ..................................บาท) 

☐ ค้นหาจากข้อมูลอินเทอร์เน็ต, เว็บไซต์, โซเชียลมีเดีย 

☐ ส านักงานขายพร้อมบ้านตัวอย่าง  

☐ งานแสดงสินค้าบ้านและคอนโด 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ..................................................................... 
 
 
 
 



120 
 

2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส าหรบัท่ีพกัอาศัย  

☐ ไม่ทราบ (กรณี ท่ีท างานจัดหาท่ีพักให)้ 

☐ ไม่มี (กรณี ไม่มีโปรโมช่ัน) 

☐ มี (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ ส่วนลด 

☐ ฟรีค่าธรรมเนียมการท าสัญญา 

☐ ค่าตอบแทนในการแนะน า 

☐ ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ...........................................................  
 

2.5 ด้านบุคลากร (People) ด้านบุคลากรท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกท่ีพักอาศัย (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ พนักงานขายใส่ใจบริการ 

☐ การแต่งกายของพนักงาน 

☐ ลักษณะบุคลิกของพนักงาน 

☐ ความสามารถให้ข้อมูลของพนักงาน 

☐ ความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่น 

☐ การเจรจาท่ีสุภาพ 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ....................................................................... 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัย ส่วนประสมการตลาด (7P’s)                                                     
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน  หนา้ข้อความท่ีเป็นค าตอบของท่าน  ระดับ 1 ความส าคัญ

น้อยท่ีสุด  ระดับ 5 ความส าคัญมากท่ีสุด 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย 

ความส าคัญมากที่สุด 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)      
1.1 ลักษณะของห้อง เช่น ขนาด ผังห้อง ทิศของ

ระเบียง 
     

1.2 อุปกรณ์และเคร่ืองใช้ในห้อง เช่น  เฟอร์นิเจอร์ 
แอร์ เคร่ืองท าน้ าอุ่น  เป็นต้น 

     

1.3 บริการส่วนกลาง เช่น ฟิตเนต สระว่ายน้ า 
สวนหย่อม ที่จอดรถ 

     

1.4 บริการพื้นฐาน เช่น ระบบอินเทอร์เน็ต บริการท า
ความสะอาด 

     

1.5 ระบบรักษาความปลอดภัย เช่น  เช่น กล้องวงจร
ปิด ระบบคีย์การ์ด 

     

1.6 ปัจจัยแวดล้อมโดยรอบพื้นที่โครงการในระยะเดิน
ได ้เช่น โรงพยาบาล สถานีต ารวจระบบขนส่ง
สาธารณะ 

     

2. ด้านราคา (Price)      
2.1 ราคา ซ้ือหรือเช่า      

2.2 จ านวนเงินประกัน      

2.3 ค่าบริการส่วนกลางต่อเดือน      

2.4 รูปแบบของการช าระค่าบริการ 
  (ช าระผ่านบัตรเครดิต การตัดผ่านบัญชี) 

     

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)      
3.1 ที่ท างานจัดหาท่ีพักให้      
3.2 ตัวแทนจดัหาท่ีพัก      

3.3 ค้นหาจากข้อมูลอินเทอร์เน็ต      

3.4 ส านักงานขายพร้อมบ้านตัวอย่าง      

3.5 งานแสดงสินค้าบ้านและคอนโด      
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย 

ความส าคัญมากที่สุด 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)      
4.1 สวนลด      

4.2 ฟรีค่าธรรมเนียมการท าสัญญา      
4.3 ค่าตอบแทนในการแนะน า      

4.4 ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า      

5. ด้านพนักงาน (People)      
5.1 พนักงานขายใส่ใจบริการ      
5.2 การแต่งกายของพนักงาน      

5.3 ลักษณะบุคลิกของพนักงาน      

5.4 ความสามารถให้ข้อมูลของพนักงาน      

5.5 ความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่น      

5.6 การเจรจาท่ีสุภาพ      

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence)      
6.1 ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก      

6.2 ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่      

6.3 ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด      

6.4 มีห้องพักที่ราคาดีเมื่อเทียบกับคู่แข่ง      

6.5 ที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการ      
7. ด้านกระบวนการ (Process) 

ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพกัอาศัย 
     

7.1 ความรวดเร็ว ในการให้บริการ      
7.2 ความถูกต้อง ในการให้บริการ      

7.3 คุณภาพในการให้บริการ      

7.4 ความน่าเช่ือถือของสัญญา      

7.5 ระยะเวลาในการท าสัญญาท่ีรวดเร็ว      

7.6 มีเทคโนโลยีทันสมัยในการก่อสร้าง      

 
 

                                         ขอขอบคุณท่านท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถาม



   

 

                                             
 
 
 
 
 
 
 
 
                                       ภาคผนวก ข 

 
                              แบบสอบถาม 

เรื่อง แผนการตลาดทีพ่กัอาศยัส าหรบัชาวญีปุ่น่ในกรงุเทพมหานคร 
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ภาคผนวก ข 
 

 

アンケート 

学位論文件名: バンコク都内に住む日本人に対する住宅マーケティング計画 

 

説明： 

このアンケートは、タマサート大学、建築と都市計画学部、革新的な

不動産開発学科の理学修士課程の一部です。 

このアンケートは、バンコク都内に住む日本人の居住情報を知るため

に、それを学びや研究し、日本人に対する不動産起業家を導き、その満足度

を図ることを目的とする。従って、研究者は、時間を割いて、正直にアンケ

ートに答える全ての回答者に感謝しています。研究者はあなたのデータを秘

密に保持します。 

 

             アンケートは、次ような 3つのパートに分割されています。 

             パート 1：回答者の一般データ 

             パート 2：マーケティングミックスの情報（7P’s） 

             パート 3：マーケティングミックスの意思決定に影響を与える要因

（7P’s） 

 

 

 

 

                                                                              研究者：大学院生 

スウィパー・キッジャプラセートターヲン 

                                                                            電話番号：093-325-9160 
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               パート 1：回答者の一般データ 

説明：あなたの答えを☐に でつけてください。 

 

1.1 性別 

☐ 男性 

☐ 女性 

 

1.2 年齢 

☐ 30歳未満 ☐ 31-40歳 

☐ 41-50歳 ☐ 51-60歳 

☐ 60歳以上 

 

1.3 配偶者の有無 

☐ 独身 ☐ 既婚 

☐ その他、ご指定ください............................... 

 

1.4 あなたの日本の故郷について。都道府県を記入してください................ 
 

1.5 教育 

☐ 高校 ☐ 専門学校 

☐ 学士 (がくし ☐ 大学以上 

 

1.6 現在の職業 

☐ 会社員 ☐ 公務員 

☐ 自営業 ☐ 退職者 

☐ その他、ご指定ください.............................  

 

1.7 職場 

☐ バンコク 

☐ 他の地域、県名でご指定ください............................. 
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1.8 現在の居住地 

☐ 他の地域、県名でご指定ください............................. 

☐ バンコク 

☐ バンコクの中央区 

☐ ワッタナー ☐ クローントゥーイ 

☐ パトゥムワン ☐ サムパッタウォン 

☐ ドゥシット ☐ バーンスー 

☐ パヤータイ ☐ ラーチャテーウィー 

☐ プラナコーン ☐ ポーンプラープサットゥーパイ 

☐ バーンラック ☐ ヤーンナーワー 

☐ サートン ☐ バーンコーレーム 

☐ ホイクーアン ☐ ディンデーン 

☐ チャトゥチャック ☐ ンブリー 

☐ バーンコークノーイ ☐ バーンコークヤーイ 

☐ クローンサーン 

 

☐ バンコクの中間区 

☐ プラカノーン ☐ プラウェート 

☐ バーンケーン ☐ ラートプラーオ 

☐ スワンルワン ☐ バーンナー 

☐ バーンカピ ☐ ブンクム 

☐ バーンプラット ☐ パーシーチャルーン 

☐ チョームトーン ☐ ラーチャブラナ 

☐ ゥンクル ☐ バーンケー 

☐ ワントーンラーン ☐ カンナーヤーオ 

☐ サパーンスーン ☐ サーイマイ 

 

☐ バンコクの外側 

☐ ミンブリ ☐ ドーンムアン 

☐ ノーンジョーク ☐ ラートクラバン 

☐ タリンチャン ☐ ノーンケーム 

☐ バーンクンティアン ☐ ラックシー 

☐ クローンサームワー ☐ バーンボーン 

☐ タウィーワッタナー 

 

☐ その他.................................... 
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1.9 居住日程 

☐ 毎日 ☐ 月曜日 - 金曜日のみ 

☐ 土曜日 - 日曜日のみ ☐ その他............................ 

  

1.10 平均月収 

☐ 60,000未満バーツ ☐ 60,001 - 90000 バーツ 

☐ 90,001 - 120000 バーツ ☐ 120,001 - 150000 バーツ 

☐ 150001バーツ以上 

 

1.11 毎日の交通パターン 

☐ 自家用車 

☐ 社用車 

☐ BTS や MRT システム 

☐ タクシー 

☐ その他、ご指定ください........................................ 

 

1.12 住宅の借りや購入に影響を与えた者 （複数の回答可） 

☐ 自己決定 ☐ 配偶者 

☐ 親戚 ☐ 友人/同僚 

☐ その他、ご指定ください......................................... 

 

1.13 あなたのバンコクで生活することを選んだ要因について（優先順位を付

けてください最小 1,最大 9）。 

☐ 良い気候 ☐ 多くの観光地 

☐  治安 ☐ 自然災害 

☐ 現代化された都市 ☐ 素晴らしい伝統と文化 

☐ インフラが整っている ☐ 日本人街 

☐ 職場に近い 
 
 

1.14 あなたはバンコクに満足していますか。在住者のみ 

☐  非常に満足 ☐ 満足 

☐ 尐し満足 ☐ 不満 
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パート 2：住宅の選択に対するマーケティングミックスの要因（7P’s） 

説明: あなたの現在の住宅の答えを☐に でつけてください。 

 

2.1 製品 (Product) 

2.1.1 あなたがどのような住宅を選択しますか？ 

☐ アパートメント（階数：........階建て） 

☐ Condo（階数：........階建て）。 

☐ 一軒のハウス（階数：........階建て）、第 2.1.3問に行く。 

☐ タウンハウス（階数：........階建て）、第 2.1.3問に行く。 

☐ その他、ご指定ください...............（階数：........階建て）、第

2.1.3問に行く。 

 

2.1.2 住宅の部屋の特徴 

☐ シングルルーム（トイレ付） 

☐ マンション 

☐ 寝室の数：.........................室 

☐ バスルームの数：.........................室 

☐ リビングルームの数：.........................室 

☐ キッチンルームの数：.........................室 

 

2.1.3 家庭用家具や機器（複数の回答可） 

☐ 家具 

☐ 家電機器（冷蔵庫、洗濯機、テレビ、扇風機、電気ストーブなど） 

☐ エアコン 

☐ キッチン用品 

☐ バスタブ 

☐ その他.............................................. ...... 

 

2.1.4 面積（平方メートル） 

☐ 25 〜 35 ☐ 36 〜 45 

☐ 46 〜 55 ☐ 56 〜 60 

☐ 60以上 

 

2.1.5 バルコニーの方向 

☐ 北 ☐ 南 

☐ 東 ☐ 西 
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2.1.6 セントラルサービス（複数の回答可） 

☐ プール 

☐ フィットネス 

☐ ロビーとや応接場所 

☐ ユーティリティルーム 

☐ ガーデン 

☐ レストラン 

☐ 駐車場 

☐ その他、ご指定ください............................................. 

 

2.1.7 基本サービス（複数の回答可） 

☐ インターネットシステム 

☐ ケーブルテレビシステム 

☐ ランドリー 

☐ メイド 

☐ 住宅から重要な場所へのシャトルサービス、例えば、駅やショ

ッピングモールなど 

☐ その他、ご指定ください............................................ 

 

2.1.8 セキュリティ（複数の回答可） 

☐ CCTV カメラ 

☐ 建物や部屋への出入り管理 

☐ 24時間制セキュリティスタッフ 

☐ その他、ご指定ください............................................. 

 

2.1.9 プロジェクトの徒歩圏内を囲む環境の要因（プロジェクトに位置か

ら 500メートル以内、複数の回答可） 

☐ 病院/診療所 

☐ 警察署 

☐ 学校や大学のような学園 

☐ BTS、MRT、バスなどのような公共交通機関 

☐ 高速道路のインターチェンジのような旅行の接続 

☐ スーパーや大型スーパー 

☐ レストラン 

☐ エンターテイメント 

☐ パーク 

☐ その他、ご指定ください.............................................  
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2.2価格 (Price) 

 

2.2.1 プロパティの占有（バーツ） 

☐ 購入（購入価格）、第 2.2.4問に行く。 

☐ 100 - 200万バーツ ☐ 200 - 300万バーツ 

☐ 300 - 500万バーツ ☐ 500万バーツ以上 

 

☐ リース（月額家賃）、第 2.2.2問に行く。 

☐ 15,000バーツ未満 ☐ 15,001 – 25,000バーツ 

☐ 25,001 – 35,000バーツ ☐ 35,001 バーツ以上 

 

 

2.2.2 最小リース期間（ヶ月） 

☐ 3か月未満 ☐ 3ヶ月- 6ヶ月 

☐ 6ヶ月 - 1年 ☐ 1年以上 

 

2.2.3 リース住宅の保釈金（月額家賃 xヶ月） 

☐ 1ヶ月 ☐ 2ヶ月 

☐ 3ヶ月 ☐ 4ヶ月 

 

2.2.4 月額セントラルサービス料金（バーツ） 

☐ 未満 2,000バーツ ☐ 2,001 – 5,000 バーツ 

☐ 5,000 – 10,000バーツ ☐ 10,000バーツ以上 

 

2.2.5 サービス支払い方法（購入又はリース） 

☐ クレジットカード 

☐ 銀行口座での自動支払い 

☐ 現金 

☐ クレジット 

☐ その他、ご指定ください............................................. 
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2.3 住宅の選択の意思決定に影響を与える販売チャンネル (Place) 、1つの回

答のみを選んでください。 

☐ 職場先の準備 

☐ 代理店（一回あたりの料金：..................................バーツ） 

☐ インターネット、ウェブサイト、ソーシャルメディアからの検索 

☐ サンプルハウスを持つ営業所 

☐ 家庭やコンドミニアムの展示会 

☐ その他、ご指定ください.............................................  

 

2.4 住宅におけるプロモーション (Promotion) 

☐ 知らない（職場先の準備の場合） 

☐ なし（プロモーションがない場合） 

☐ あり（複数の回答可） 

☐ ディスカウント 

☐ 契約料の除去 

☐ 紹介費の制度 

☐ 無料で家具や家電機器の提供 

☐ その他、ご指定ください.......................................... 

 

2.5 住宅の選択の意思決定に影響を与える人事 (People) （複数の回答可） 

☐ 気配りのあるサービスを提供する営業者 

☐ 営業者のドレッシング 

☐ 営業者の人格特性 

☐ 従業員の情報提供の能力 

☐ 日本語能力 

☐ 丁寧な交渉 

☐ その他、ご指定ください........................................ 
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2.6  住宅の選択の意思決定に影響を与える商品とサービスのイメージ (Physical 

evidence) （複数の回答可） 

☐ 有名で知られている。 

☐ 部屋の品質が良い。 

☐ 安全性と清潔さ 

☐ 競合他社に比べて有効な価格 

☐ 十分な駐車場 

☐ 職場の近い 

☐ 割引などのプロモーションがある。 

☐ スタッフは良好な関係を持っている。 

☐ 定期的にケア機器やビルメンテナンスが実施されている。 

 

2.7  住宅の選択の意思決定に影響を与える管理プロセス（Process）（複数の

回答可） 

☐ 迅速なサービス 

☐ 正確なサービス 

☐ 品質のサービス 

☐ 契約の信頼性 

☐ 契約する時間が早い。 

☐ 建設の高度な技術 

☐ その他、ご指定ください............................................. . 
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パート 3：住宅の選択の意思決定に影響を与えるマーケティングミックスの

要因（7P’s）説明：あなたの現在の住宅の答えを☐に でつけてください。

レベル 1は全く重要ではない、レベル 5は最も重要です。 

 

 

住宅の選択の意思決定に影響を与え

る要因 

 

1 2 3 4 5 

ほと

んど

重要

では

ない 

それほ

ど重要

ではな

い 

重

要 

非

常

に

重

要 

最

も

重

要 

1. 商品 （Product） 

  1.1 部屋のサイズやレイアウト、バ

ルコニー方向などの部屋の特性 

  1.2 家具、エアコン、給湯器など設

置や家電製品 

  1.3 フィットネスセンター、スイミ

ングプール、ガーデン駐車場などの

セントラルサービス 

  1.4 インターネットやクリーニング

サービスのような基本サービス 

  1. 5 CCTV やカードキーシステムな

どのセキュリティシステム 

  1.6 病院、警察署、公共交通機関な

どのプロジェクトの徒歩圏内を囲む

環境 

     

2. 価格 (Price) 

  2.1  購入や家賃の価格 

  2.2  保釈料金 

  2.3  月額セントラルサービス料金 

  2.4  サービス支払い方法（クレジッ

トカード、銀行口座での自動支払

い） 

     

 

 

 

  重要度 
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住宅の選択の意思決定に影響を与え

る要因 

 

1 2 3 4 5 

ほと

んど

重要

では

ない 

それほ

ど重要

ではな

い 

重

要 

非

常

に

重

要 

最

も

重

要 

3. 販売チャンネル(Place)  

 3.1 職場先の準備 

 3.2 代理店 

 3.3 インターネット、ウェブサイト、

ソーシャルメディアからの検索 

 3.4 サンプルハウスを持つ営業所 

 3.5 家庭やコンドミニアムの展示会 

     

4.プロモーション (Promotion) 

  4.1  ディスカウント 

  4.2 契約料の除去 

  4.3  紹介費の制度 

  4.4  無料で家具や家電機器の提供 

     

5. 営業者(People) 

  5.1 気配りのあるサービスする営業

者 

  5.2 営業者のドレッシング 

  5.3 営業者の人格特性 

  5.4 従業員の情報提供の能力 

  5.5 日本語能力 

  5.6 丁寧な交渉 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  重要度 
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住宅の選択の意思決定に影響を与え

る要因 

 

1 2 3 4 5 

ほと

んど

重要

では

ない 

それほ

ど重要

ではな

い 

重

要 

非

常

に

重

要 

最

も

重

要 

6. 物理的特徴 (Physical evidence) 

  6.1 有名で知られている。 

  6.2 部屋の品質が良い。 

  6.3 安全性と清潔さ 

  6.4 競合他社に比べて有効な価格 

  6.5 十分な駐車場 

     

7. プロセス(Process)  

  7.1 迅速なサービス 

  7.2 正確なサービス  

  7.3 品質のサービス 

  7.4 契約の信頼性 

  7.5 契約する時間が早い。 

  7.6 建設の高度な技術 

     

 

 

 

 

 

        アンケートの答えに協力して頂いて、どうもありがとうございます。 

 

  重要度 



                                                                                            
  

 

 

 

 

                                             
 
 
 
 
                                        ภาคผนวก ค 

  
                              แบบสมัภาษณ ์

เรื่อง แผนการตลาดทีพ่กัอาศยัส าหรบัชาวญีปุ่น่ในกรงุเทพมหานคร 
 
 
 



137 
 

 
                                                                               

 
ภาคผนวก ค 

 
                                       แบบสัมภาษณ์ 
วิทยานิพนธ์ เรื่อง แผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 

 
               แบบสัมภาษณ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา
น วัตกร รมกา รพัฒนาอ สั งห า ริ มทรั พย์  คณะสถาปั ตยกร รมศ าสตร์ และกา ร ผั ง เ มื อ ง 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  
               แบบสัมภาษณ์นี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ส าหรับ
ชาวญ่ีปุ่นได้ทราบข้อมูลเพ่ือทราบถึงแผนการตลาดท่ีพักอาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 
ดังนั้น ผู้วิจัยจึงขอขอบพระคุณทุกท่าน ท่ีกรุณาสละเวลา ตอบแบบสัมภาษณ์ตามความเป็นจริง โดย
ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลของท่าน ไว้เป็นความลับ  
              แบบสัมภาษณ์จะแบ่งเป็น 5 ส่วนดังนี้ 
              ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
              ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านส่วนประสมการตลาด (4P’s) 
              ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด (STP)  
              ส่วนท่ี 4 ข้อมูลด้านส่วนประสมการตลาด (7P’s) 
              ส่วนท่ี 5 ข้อเสนอแนะ 
 

ผู้วิจัย นักศึกษาปริญญาโท  
                                                                                           สุวิภา กิจประเสริฐถาวร  

                 โทร 093-325-9160 
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ส่วนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปผู้ประกอบการ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน   หน้าข้อความท่ีเป็นค าตอบของท่าน 
 
1.1 ประสบการณ์ท างานด้านท่ีพักอาศัยส าหรบัชาวญ่ีปุ่นกี่ปี 

☐ น้อยกว่า 2 ปี          ☐ 2 - 4 ปี          

☐ 4 ปีข้ึนไป    
 

1.2 รายละเอียดของโครงการท่ีพักอาศัยท่ีประสบความส าเร็จส าหรบัชาวญ่ีปุ่น 1 โครงการ 
(1)  ประเภทของโครงการที่พักอาศัย 

☐ อพาร์ทเม้นท์ (จ านวนช้ัน……….....….ช้ัน) 

☐ คอนโดมิเนียม (จ านวนช้ัน……….....….ช้ัน) 

☐ บ้านเด่ียว (จ านวนช้ัน……….....….ช้ัน)  

☐ ทาวเฮ้าส์ (จ านวนช้ัน……….....….ช้ัน)  

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ ....................   (จ านวนช้ัน…........…….ช้ัน)  
 

(2)  จ านวนหน่วยท่ีพักอาศัย.................................หน่วย 
 
(3)  ขนาดพื้นท่ีโครงการ...........................................ไร่ 
 
(4)  ท่ีต้ังโครงการ 

☐ ในเขตกรุงเทพมหานคร    (ระบุช่ือเขต............................) 

☐ นอกเขตกรุงเทพมหานคร  (ระบุช่ือเขต............................) 
 

1.3 อัตราส่วนการเข้าพักของลูกค้าชาวญ่ีปุ่นต่อจ านวนห้องพักในปีท่ีผ่านมา (โดยเฉลี่ย) 

☐ น้อยกว่า 50% ☐ 50% - 70% 

☐ 71% - 90% ☐ 90% - 100% 
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ส่วนท่ี 2  ข้อมูลเกี่ยวกับยุทธ์การตลาด (4P’s) 
2.1 ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์และราคา (Product and Price) 
2.1.1 ห้องประเภทท่ี 1  
ช่ือ  ขนาดพื้นท่ี

รวม (ตร.ม.) 
 ราคา (บาท)  

ระยะสัญญา
เช่าขั้นต่ า
(เดือน) 

 จ านวนเงิน
ประกัน
(บาท) 

 จ านวนห้องนอน 
(ห้อง) 
จ านวนห้องน้ า 
(ห้อง) 
จ านวนห้องครัว 
(ห้อง) 

 

 

ผังห้อง (Room Plan) 

 
 

 

เครื่องใช้ไฟฟ้า 
( ) ทีวี 
( ) ตู้เย็น 
( ) เครื่องซักผ้า 
( ) ฮูดดูดควัน 
( ) ชุดเครื่องเสียง 
( ) เครื่องปรับอากาศ 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ
.......................... 

เฟอร์นิเจอร์  
( ) ชุดห้องนอน 
( ) ชุดรับแขก 
( ) ชุดโต๊ะท างาน 
( ) ชุดห้องครัว 
( ) ชุดห้องแต่งตัว 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ.......................... 
............................................... 
 

ระบบรักษาความปลอดภัย 
( ) เจ้าหน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย 
( ) เครื่องสแกนลายนิ้วมือ 
( ) ระบบคีย์การ์ด 
( ) ระบบ CCTV 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ.......................... 
............................................... 
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2.1.2 ห้องประเภทท่ี 2   

ช่ือ  ขนาดพื้นท่ี
รวม (ตร.ม.) 

 ราคา (บาท)  

ระยะสัญญา
เช่าขั้นต่ า
(เดือน) 

 จ านวนเงิน
ประกัน
(บาท) 

 จ านวนห้องนอน 
(ห้อง) 
จ านวนห้องน้ า 
(ห้อง) 
จ านวนห้องครัว 
(ห้อง) 

 

 

ผังห้อง (Room Plan) 

 
 

 
 

 

เครื่องใช้ไฟฟ้า 
( ) ทีวี 
( ) ตู้เย็น 
( ) เครื่องซักผ้า 
( ) ฮูดดูดควัน 
( ) ชุดเครื่องเสียง 
( ) เครื่องปรับอากาศ 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ
.......................... 

เฟอร์นิเจอร์  
( ) ชุดห้องนอน 
( ) ชุดรับแขก 
( ) ชุดโต๊ะท างาน 
( ) ชุดห้องครัว 
( ) ชุดห้องแต่งตัว 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ.......................... 
............................................... 
 

ระบบรักษาความปลอดภัย 
( ) เจ้าหน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย 
( ) เครื่องสแกนลายนิ้วมือ 
( ) ระบบคีย์การ์ด 
( ) ระบบ CCTV 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ.......................... 
............................................... 
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2.1.3 ห้องประเภทท่ี 3  

ช่ือ  ขนาดพื้นท่ี
รวม (ตร.ม.) 

 ราคา (บาท)  

ระยะสัญญา
เช่าขั้นต่ า
(เดือน) 

 จ านวนเงิน
ประกัน
(บาท) 

 จ านวนห้องนอน 
(ห้อง) 
จ านวนห้องน้ า 
(ห้อง) 
จ านวนห้องครัว 
(ห้อง) 

 

 

ผังห้อง (Room Plan) 

 
 

เครื่องใช้ไฟฟ้า 
( ) ทีวี 
( ) ตู้เย็น 
( ) เครื่องซักผ้า 
( ) ฮูดดูดควัน 
( ) ชุดเครื่องเสียง 
( ) เครื่องปรับอากาศ 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ
.......................... 

เฟอร์นิเจอร์  
( ) ชุดห้องนอน 
( ) ชุดรับแขก 
( ) ชุดโต๊ะท างาน 
( ) ชุดห้องครัว 
( ) ชุดห้องแต่งตัว 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ.......................... 
............................................... 
 

ระบบรักษาความปลอดภัย 
( ) เจ้าหน้าท่ีรักษาความ
ปลอดภัย 
( ) เครื่องสแกนลายนิ้วมือ 
( ) ระบบคีย์การ์ด 
( ) ระบบ CCTV 
( ) อ่ืน ๆ ระบุ.......................... 
............................................... 
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2.2  บริการส่วนกลาง (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ สระว่ายน้ า 

☐ ฟิตเนต 

☐ ห้อง Lobby พร้อมส่วนรับรอง 

☐ ห้องเอนกประสงค์ 

☐ สวนหย่อม 

☐ ร้านอาหาร 

☐ ท่ีจอดรถ 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ..........................................................................................................  
 

2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยมากท่ีสุด 

☐ ท่ีท างานของชาวญ่ีปุ่น         

☐ ตัวแทนจัดหาท่ีพัก  

☐ อินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ โซเชียลมีเดีย   

☐ ส านักงานขายพร้อมบ้านตัวอย่าง  

☐ งานแสดงสินค้าบ้านและคอนโด 

☐ การโฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพ์และโทรทัศน์    

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ..........................................................................................................  
 

2.4 การส่งเสริมการตลาดท่ีโครงการใช้ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ ส่วนลด 

☐ ฟรีค่าธรรมเนียมการท าสัญญา 

☐ ค่าตอบแทนในการแนะน า 

☐ ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ..........................................................................................................  
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ส่วนท่ี 3 กลยุทธ์การตลาด (STP) ท่ีท่านใช้อยู่ในปัจจบุัน ส าหรบัผู้บริโภคชาวญ่ีปุ่น 
 
3.1 การแบ่งส่วนตลาดของโครงการ (Market Segmentation) 

☐ แบ่งตามพื้นท่ี (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ โรงพยาบาล/คลินิก 

☐ สถานีต ารวจ 

☐ สถานศึกษา เช่น โรงเรียน มหาวิทยาลัย 

☐ ระบบขนส่งมวลชน เช่น BTS, MRT, รถเมล์ เป็นต้น   

☐ การเช่ือมต่อการเดินทาง เช่น ทางขึ้นลงทางด่วน  

☐ ซุปเปอร์มาเก็ต หรือ ไฮเปอร์มาก็ต 

☐ ร้านอาหาร 

☐ สถานบันเทิง 

☐ สวนสาธารณะ  

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ…………………………………………....................… 
 

☐ แบ่งตามรายได้ของกลุ่มเป้าหมาย 

☐ น้อยกว่า 60,000 บาท  ☐ 60,001 -90,000 บาท 

☐ 90,001 -120,000 บาท ☐ 120,001 -150,000 บาท 

☐ มากกว่า 150,001 บาทขึ้นไป 
 

☐ แบ่งตามอาชีพของกลุ่มเป้าหมาย 

☐ พนักงานบริษัท            ☐ เจ้าหน้าท่ีของรัฐ            

☐ ธุรกิจส่วนตัว                ☐ ผู้เกษียณอายุ              

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ................................................................................................  
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3.2 การก าหนดตลาดเป้าหมายของโครงการ (Market Targeting)  
กรุณาระบุ...................................................................................................................................  

 
3.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning)  

☐ ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก 

☐ ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่ 

☐ ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด 

☐ มีห้องพักท่ีราคาสมเหตุสมผลเม่ือเทียบกับคู่แข่ง 

☐ ท่ีจอดรถเพียงพอต่อความต้องการ 

☐ ต้ังอยู่ใกล้แหล่งงาน 

☐ มีการส่งเสริมการขายเช่นส่วนลด 

☐ เจ้าหน้าท่ีมีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี 

☐ มีการดูแลซ่อมบ ารุงอุปกรณ์และอาคารอย่างสม่ าเสมอ 

☐ อ่ืน ๆ กรุณาระบุ……………………………………………………………………………………… 
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ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับ 7P’s คนญ่ีปุ่นขอบอะไร อะไรคืออุปสรรคหรือข้อจ ากัดท่ีจะให้คนญ่ีปุ่น
เข้าพัก 
 
4.1  ท่านคิดว่าปัจจัยใดอาจส่งผลกระทบต่อโครงการท่ีพักอาศัยของชาวญ่ีปุ่น (เรียงล าดับความ

รุนแรงของปัญหาจากมาก 1 ไปน้อย 5) 
........ ลูกค้าใหม่ลดลง 
........ ลูกค้าเดิมลดลง 
........ รูปแบบห้องพักมีให้เลือกน้อย 
........ จ านวนห้องพักมีไม่เพียงพอ 
........ จ านวนคู่แข่งขนาดใหญ่กว่าเพิ่มข้ึน 
........ จ านวนคู่แข่งขนาดเล็กกว่าหรือใกล้เคียงเพิ่มข้ึน 
........ คุณภาพห้องพักสู้คู่แข่งไม่ได้ 
........ ลูกค้าไม่รู้จักกิจการ 
........ ราคาห้องพักสู้คู่แข่งไม่ได้ 
........ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายน้อย 
........ ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีค่าใช้จ่ายสูง 
........ มีการโฆษณาหรือส่งเสริมการขายสู้คู่แข่งไม่ได้ 
........ มีการแข่งขันด้านราคาสูง 
........ ขาดการวางแผนด้านการหาลูกค้า 
........ ขาดพันธมิตรทางธุรกิจ 

 
4.2 ข้อมูลด้านจุดแข่งและข้อจ ากัดของชาวญ่ีปุ่นท่ีส่งผลกระทบต่อกิจการของท่าน 
 
4.2.1 Product 

จุดแข่ง 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………....................................................................................................................  
ข้อจ ากัด 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………....................................................................................................................  
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4.2.2 Price 
จุดแข่ง 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………................................................................................................... ................. 
ข้อจ ากัด 
……………………………....................................................................................................................  
…………………………….................................................................................................................... 

4.2.3 Place 
จุดแข่ง 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………....................................................................................................................  
ข้อจ ากัด 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………....................................................................................................................  

4.2.4 Promotion 
จุดแข่ง 
……………………………............................................................................................... ..................... 
……………………………....................................................................................................................  
ข้อจ ากัด 
…………………………….................................................................................................................... 
……………………………....................................................................................................................  

4.2.5 People 
จุดแข่ง 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………....................................................................................................................  
ข้อจ ากัด 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………....................................................................................................................  
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4.2.6 Physical evidence 
จุดแข่ง 
……………………………....................................................................................................................  
…………………………….................................................................................................................... 
ข้อจ ากัด 
……………………………....................................................................................................................  
……………………………............................................................................ ........................................ 

4.2.7 Process 
จุดแข่ง 
……………………………....................................................................................................................  
…………………………….................................................................................................................... 
ข้อจ ากัด 
……………………………....................................................................................................................  
…………………………….................................................................................................................... 
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ส่วนท่ี 5 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพัฒนาโครงการของท่าน ต่อท่ีอยู่อาศัยส าหรับชาวญ่ีปุ่น 
ส่วนประสมการตลาด (7P’s)    
 
5.1  ท่านคิดว่าท าเลท่ีเหมาะสมในการท าธุรกิจท่ีพักอาศัยส าหรบัชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานคร 

ควรเป็นท่ีใด 
............................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................... 

 
5.2  ท่านคิดว่าแนวโน้มในอนาคตของธุรกิจท่ีพักอาศัยชาวญ่ีปุ่นในกรุงเทพมหานครน้ันเป็น

อย่างไร 

☐ ดีขึ้น หรือ มีโอกาสขยายตัว 

☐ ทรงตัว 

☐ แย่ลง หรือ ตกต่ า 
กรุณาให้เหตุผล.............................................................................................. 
 

5.3 ท่านคิดว่าจุดขายของกรุงเทพมหานครท่ีดึงดูดชาวญ่ีปุ่นให้พ านักอาศัยคือด้านใดบ้าง (ตอบ
ได้มากกว่า 1 ข้อ) 

☐ ภูมิอากาศท่ีดี 

☐ มีสถานท่ีท่องเท่ียวหลายหลาย 

☐ ปลอดภัยจากอาชญากรรม 

☐ ปลอดภัยจากภัยธรรมชาติ 

☐ ความเจริญและทันสมัยของเมือง  

☐ มีขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีดี 

☐ มีโครงสร้างพื้นฐานให้บริการที่ดี 

☐ มีความเป็นย่านส าหรับชาวญ่ีปุ่น 

☐ อยู่ใกล้แหล่งงาน 
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5.4 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจพัฒนาโครงการของท่าน ส่วนประสมการตลาด (7P’s)                                                     

ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงใน  หนา้ข้อความท่ีเป็นค าตอบของท่าน  ระดับ 1 ความส าคัญ

น้อยท่ีสุด  ระดับ 5 ความส าคัญมากท่ีสุด 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย 

ความส าคัญมากที่สุด 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)      
1.1 ลักษณะของห้อง เช่น ขนาด ผังห้อง ทิศของ

ระเบียง 
     

1.2 อุปกรณ์และเคร่ืองใช้ในห้อง เช่น  เฟอร์นิเจอร์ 
แอร์ เคร่ืองท าน้ าอุ่น  เป็นต้น 

     

1.3 บริการส่วนกลาง เช่น ฟิตเนต สระว่ายน้ า 
สวนหย่อม ที่จอดรถ 

     

1.4 บริการพื้นฐาน เช่น ระบบอินเทอร์เน็ต บริการท า
ความสะอาด 

     

1.5 ระบบรักษาความปลอดภัย เช่น  เช่น กล้องวงจร
ปิด ระบบคีย์การ์ด 

     

1.6 ปัจจัยแวดล้อมโดยรอบพื้นที่โครงการในระยะเดิน
ได ้เช่น โรงพยาบาล สถานีต ารวจระบบขนส่ง
สาธารณะ 

     

2. ด้านราคา (Price)      
2.1 ราคา ซ้ือหรือเช่า      

2.2 จ านวนเงินประกัน      

2.3 ค่าบริการส่วนกลางต่อเดือน      

2.4 รูปแบบของการช าระค่าบริการ 
  (ช าระผ่านบัตรเครดิต การตัดผ่านบัญชี) 

     

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)      
3.1 ที่ท างานจัดหาท่ีพักให้      
3.2 ตัวแทนจดัหาท่ีพัก      

3.3 ค้นหาจากข้อมูลอินเทอร์เน็ต      

3.4 ส านักงานขายพร้อมบ้านตัวอย่าง      

3.5 งานแสดงสินค้าบ้านและคอนโด      
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย 

ความส าคัญมากที่สุด 

1 2 3 4 5 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)      
4.1 สวนลด      

4.2 ฟรีค่าธรรมเนียมการท าสัญญา      
4.3 ค่าตอบแทนในการแนะน า      

4.4 ฟรีค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า      

5. ด้านพนักงาน (People)      
5.1 พนักงานขายใส่ใจบริการ      
5.2 การแต่งกายของพนักงาน      

5.3 ลักษณะบุคลิกของพนักงาน      

5.4 ความสามารถให้ข้อมูลของพนักงาน      

5.5 ความสามารถด้านภาษาญ่ีปุ่น      

5.6 การเจรจาท่ีสุภาพ      

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence)      
6.1 ช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก      

6.2 ห้องพักมีคุณภาพที่ดีน่าอยู่      

6.3 ภาพพจน์ความปลอดภัยและความสะอาด      

6.4 มีห้องพักที่ราคาดีเมื่อเทียบกับคู่แข่ง      

6.5 ที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการ      
7. ด้านกระบวนการ (Process) 

ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจเลือกท่ีพกัอาศัย 
     

7.1 ความรวดเร็ว ในการให้บริการ      
7.2 ความถูกต้อง ในการให้บริการ      

7.3 คุณภาพในการให้บริการ      

7.4 ความน่าเช่ือถือของสัญญา      

7.5 ระยะเวลาในการท าสัญญาท่ีรวดเร็ว      

7.6 มีเทคโนโลยีทันสมัยในการก่อสร้าง      

 
 

                                         ขอขอบคุณท่านท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถาม 



151 
 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ นางสาวสุวิภา กิจประเสริฐถาวร 
วันเดือนปีเกิด 1 กันยายน พ.ศ. 2524 

 

ผลงานวิชาการ 

สุวิภา กิจประเสริฐถาวร และ มานัส ศรีวณิช. (2558). งานประชุมวิชาการ Built  

             Environment Research Associates Conference, BERAC 6 

ประสบการณ์ท างาน                          พ.ศ. 2555 ครูสอนภาษาไทยส าหรับชาวต่างชาติอิสระ 

 

 

 


