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Abstract 

The study of “Learning the property marketing strategies of Noble Development Public 

Co.Ltd. in Ploenchit, Ratchada, and Phrom Phong areas project” was conducted to study the marketing 

strategies and marketing communication tools of Noble Development Public Co.Ltd. and its 

competitors. This information will be compared to each other to benefit the condominium market. 

Noble’s strategy was to emphasize on a location near the BTS station. From this study, indicators used 

came from the information on other companies’ condominium projects: location, inside a 2-kilometer 
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organizations. It was found that Noble’s single bedroom in Ploenchit, Ratchada, and Phrom Phong was 

appropriately priced, when the location and room size was considered. This factor affects the decision-
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 อสังหาริมทรัพย ์( real estate ) คือสินทรัพยท่ี์เป็น ท่ีดิน (land) และสินทรัพยท่ี์ติดอยู่ท่ี

ติดอยู่กบัท่ีดินหรือประกอบเป็นอนัเดียวกบัท่ีดินเป็นสินทรัพยถ์าวรซ่ึงเป็นสินทรัพยท่ี์ตั้งอยู่อย่าง

ถาวรนัน่เอง ความหมายของท่ีดิน คือ ท่ีดินไม่จาํกดัวา่จะเป็นแปลงเพียงอยา่งเดียวแต่ท่ีดินในทีน้ีจะ

มีความหมายรวมไปถึง ห้อย หนอง คลอง บึง ทะเลสาบ เกาะ และชายทะเลดว้ย และความหมาย

ของสินทรัพยท่ี์ติดอยูก่บัท่ีดิน คือ อสังหาริมทรัพยท่ี์หลายคนคุน้เคยดีซ่ึงจะหมายถึงอะไรก็ไดท่ี้ตั้ง

อยูบ่นท่ีดินเช่น อาคาร โรงเรียน โรงงาน อาคารพาณิชย ์ทาวน์เฮาส์ คอนโดมิเนียม อะพาร์ตเมนต์ 

หอพกั เป็นตน้  

จากผลสํารวจสมาชิกภายในครอบครัวของสํานักงานสถิติแห่งชาติพบว่าในปี 2523 

ประเทศไทยมีจาํนวนสมาชิกภายในครอบครัวเฉล่ีย 5 คน และนบัตั้งแต่ปี 2557 หรือราว ๆ 34 ปีให้

หลงัเป็นตน้มา จาํนวนสมาชิกภายในครอบครัวของประชากรไทยก็ลดลงเฉล่ียเหลือเพียง 2.7 คน 

สามีภรรยาท่ีแต่งงานใหม่กวา่ร้อยละ 16.2 ในปัจจุบนัสมคัรใจท่ีจะไม่มีบุตรสืบสกุล นอกจากการ

เพิ่มข้ึนของครอบครัวเด่ียวจาํนวนผูใ้ชชี้วิตตวัคนเดียวภายในประเทศไทยก็มีปริมาณเพิ่มข้ึนอย่าง

ต่อเน่ืองเช่นเดียวกนัโดยในปี2558 ท่ีผา่นมาประเทศไทยมีจาํนวนผูใ้ชชี้วิตตวัคนเดียวกว่า 3.8 ลา้น

คน แบ่งเป็นประชากรหญิง 2 ลา้นคนและชาย 1.8 ลา้นคนปฏิเสธไม่ไดว้า่ “คอนโดมิเนียม” แทบจะ

กลายเป็นท่ีอยูอ่าศยัหลกัของผูค้นยุคน้ีไปเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจยัทางดา้นต่าง ๆ ไม่

ว่าจะเป็น ทําเลท่ีตั้ ง ความปลอดภัย หรือแม้แต่การเพิ่มข้ึนของครอบครัวเด่ียว ล้วนทําให้

คอนโดมิเนียมไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งสูง 

การถือครองกรรมสิทธ์ิคอนโดมิเนียมมี 2 แบบคือ Freehold กับ Leasehold มีความ

แตกต่างกนัดงัน้ี  

1. คอนโดมิเนียมแบบ Leasehold ก็คือโครงการท่ีสร้างบนท่ีดินท่ีทาํการเช่าระยะยาวมา

และ เจา้ของโครงการไม่ไดมี้กรรมสิทธ์ิในท่ีดินนั้น ๆ เม่ือหมดสัญญาก็ตอ้งคืนสิทธ์ิหรือต่อสัญญา 

อีก โดยกฎหมายในประเทศไทยนั้นจะใหสิ้ทธ์ิในการเช่าท่ี 30 ปี 

2. คอนโดมิเนียมแบบ Freehold ก็คือคอนโดท่ีเจ้าของโครงการหรือบริษทัผูพ้ฒันา

โครงการ (Developer) เป็นผูท่ี้ถือกรรมสิทธ์ิในท่ีดินหรืออสังหาริมทรัพยน์ั้น สามารถทาํการซ้ือขาย 

และมีการโอนกรรมสิทธ์ิไปยงัผูซ้ื้อคอนโดนั้น ๆ ได ้
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ปัจจุบนัครอบครัวส่วนใหญ่เป็น ครอบครัวเด่ียว (Nuclear family) ท่ีมีเพียงแค่ พ่อ แม่ 

ลูก หรือ คู่สามี – ภรรยา การอาศยัอยูบ่า้นหลงัใหญ่จึงไม่ใช่คาํตอบท่ีเหมาะสมเท่าใดนกั เพราะดว้ย

ค่าใช้จ่าย การดูแลรักษา และพื้นท่ีใช้งานท่ีมีมากเกินความจาํเป็น จึงทาํให้ปัจจุบนัเร่ิมมองหา

คอนโดซ่ึงเป็นตวัเลือกท่ีอยูอ่าศยัท่ีเหมาะสมเพิ่มมากข้ึนซ่ึงคอนโดมิเนียมโดยเฉพาะยา่นเพลินจิตท่ี

ถือเป็นอีกหน่ึงพื้นท่ีสุดฮิตสาํหรับคนรุ่นใหม่ในวยัทาํงาน ท่ีเสพติดการใชชี้วิตแบบคนเมืองโดยการ

เดินทางโดย BTS สายสุขุมวิท ดว้ยทาํเลท่ีตั้งอยูใ่จกลางเมือง หรือ CBD (Central Business District) 

ท่ีสําคญัของกรุงเทพฯ ทาํให้ยา่นเพลินจิตกลายเป็นแหล่งรวมส่ิงอาํนวยความสะดวกสบายมากมาย 

เป็นทาํเลท่ีมีรถไฟฟ้าให้บริการ อยู่ในย่านศูนยก์ลางธุรกิจ แต่ไม่พลุกพล่านมากเม่ือเทียบกบัย่าน

ธุรกิจโซนอ่ืน ๆ ยา่นรัชดาท่ีทาํเลน้ีจะเป็นศูนยร์วมดา้นการคมนาคมท่ีสาํคญัแห่งหน่ึงของกรุงเทพฯ 

เพราะมีการเช่ือมต่อถนนหลกัหลายเส้นทาง อาทิเช่น สุขุมวิท, อโศก, ดินแดง, พระราม9, วิภาวดี

รังสิต รวมถึงเป็นจุดเช่ือมต่อโครงข่ายรถไฟฟ้าอยา่ง MRT, BTS และ Airport Link แลว้ ยงัเป็นทาํเล

ท่ีเป็นศูนยร์วมออฟฟิศ สํานกังานทั้งเกรดเอและเกรดบีจาํนวนมาก และยา่นพร้อมพงษท่ี์กลายเป็น 

International Hub แบบเต็มรูปแบบ โดยไม่ว่าจะเป็นชาวไทยหรือชาวต่างชาติ ต่างก็หลัง่ไหลมา

รวมตัวกันอยู่ในย่านน้ีทั้ งส้ิน เพราะพร้อมพงษ์คือย่านท่ีเป็นหัวใจหลักของความทันสมัยของ

ประเทศไทย อาทิเช่น ศูนยก์ารคา้ Emporium Emquartier โรงเรียนนานาชาติ และโรงพยาบาลเป็น

ตน้ การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในปัจจุบนัมีโครงการเกิดข้ึนใหม่มากมายในบริเวณเพลินจิต รัชดา 

และพร้อมพงษ ์เม่ือมีโครงการเกิดใหม่มากข้ึนคู่แข่งขนับริเวณนั้นก็จะมากข้ึนดว้ย จึงเกิดปัญหาใน

กลยุทธ์การตลาดต่าง ๆ ณ เวลานั้น ๆของคู่แข่งอาจส่งผลทาํให้ลูกคา้เกิดการรับรู้เขา้ถึงคอนโดมิ

เนียมท่ีมากกวา่ และส่วนใหญ่การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของลูกคา้นั้นจะคาํนึงถึงการคมนาคมใน

การเดินทาง จะตอ้งอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน ใกลถ้นนใหญ่หรือใกลท่ี้ทาํงาน เพื่อหลีกหนีการจราจรท่ี

ติดขัด ถ้าคอนโดมิเนียมโครงการใดอยู่ในทําเลท่ีดีราคาก็จะสูงตามไปด้วย รูปแบบของ

สถาปัตยกรรมและพื้นท่ีใช้สอยไม่ว่าจะเป็นส่ิงอาํนวยความสะดวก หรือสถาปัตยกรรมท่ีหรูหรา

ทนัสมยัลว้นมีผลต่อผูซ้ื้อทั้งนั้น 

จากขอ้มูลดงักล่าว คณะผูศึ้กษาจึงมีความสนใจในการศึกษาเร่ือง “การการศึกษากลยทุธ์

ทางการตลาดอสังหาริมทรัพยบ์ริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนทใ์นบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อม

พงษ์” เพื่อให้คณะผูว้ิจยั ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้อง และสถานประกอบการ สามารถนําข้อมูลไปใช้

ประโยชน์ไดต่้อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงาน 

1.2.1 เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัโนเบิลดีเวลลอปเมนท์บริเวณเพลินจิต รัชดา 

และพร้อมพงษ ์

1.2.2 เพื่อศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของบริษทัคู่แข่งเพื่อนาํมาปรับใชใ้นองคก์ร 

 

1.3 ขอบเขตของโครงงาน 

1.3.1 ระยะเวลาในการดาํเนินงานวิจยั ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม - สิงหาคม พ.ศ. 2562 

1.3.2 พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคือ เพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ ์

 

1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.4.1 ไดท้ราบถึงกลยทุธ์ทางการตลาดอสังหาริมทรัพยข์องบริษทัโนเบิลดีเวลลอปเมนท์ใน

บริเวณ เพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ ์

1.4.2 ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ได ้

1.4.3 สถานประกอบการสามาถนาํขอ้มูลไปปรับใชใ้นองคก์รต่อไปได ้
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บทที ่2 

การทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบและวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดอสังหาริมทรัพย์

บริษทัโนเบิลดีเวลลอปเมนท์ในบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ์ มีการทบทวนวรรณกรรม 

ดงัน้ี 

2.1 กลยทุธ์ทางการตลาด 

2.2 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 

2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.1 กลยุทธ์ทางการตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาด คือ ภาพรวมสรุปแผนบูรณาการแบบผสมผสานท่ีกาํหนดข้ึน

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กรท่ีได้วางไว ้กลยุทธ์เป็นวิธีการท่ีระบุข้ึนมาเพื่อให้องค์การ

ทํางานได้บรรลุฐานะท่ีองค์การต้องการโดยพิจารณาอิทธิพลของสภาพแวดล้อมท่ีเป็นอยู่ 

(R.Hampton, 1986) 

กลยุทธ์ทางการตลาด คือ แผนการท่ีวางแผนในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยูข่ององค์กรและ

ใช้ยุทธ์วิธีต่างๆ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีวางไว ้โดยมีการเลือกวิเคราะห์ตลาดกลุ่มเป้าหมาย 

สร้างสรรค ์และการคงไวซ่ึ้งส่วนประสมทางการตลาด ท่ีเหมาะสม เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

ของกลุ่มเป้าหมายนั้น โดยการวางแผนกลยุทธ์นั้นอาศยัหลกัการท่ีเรียกวา่ SWOT Analysis (Kotler, 

1997) 

กล่าวคือกลยุทธ์ทางการตลาด คือ การวางแนวทางปฏิบติัเพื่อให้องค์กรหรือกิจการ

บรรลุเป้าหมายตามแผนการตลาดท่ีวางไว ้โดยการวางแนวทางกลยุทธ์ทางการตลาด ตอ้งมีการ

วิเคราะห์ข้อมูลถึงปัจจัยภายในและภายนอกต่างๆ (SWOT) ขององค์กรและคู่แข่งเพื่อนํามา

เปรียบเทียบ และวเิคราะห์หาแนวทางท่ีจะสามารถทาํให้องคก์รข้ึนเป็นผูน้าํทางการตลาดหรือ รักษา

สถานภาพทางการตลาดไวไ้ด ้ 

การวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์ท่ีครอบคลุมขอบเขตของปัจจยัต่างๆขององคก์ร 

โดยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กร เพื่อให้การกําหนดทิศทางหรือ

เป้าหมายสามารถแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดลอ้ม และสามารถกาํหนดกลยุทธ์ท่ี

สามารถผา่นอุปสรรคสภาพแวดลอ้มหรือลดจุดอ่อนขององค์กรให้มีน้อยอยู่ท่ีสุดได ้การวิเคราะห์ 

SWOT นั้นจะตอ้งวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกขององคก์ร โดยมีดงัน้ี  
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การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคก์ร  

• จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมองของผูท่ี้

อยูภ่ายในองคก์รนั้นเองวา่ ปัจจยัใดภายในองคก์รท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบหรือจุดเด่นของ

องค์กรท่ีองค์กรควรนํามาใช้ ในการพฒันาองค์กรได้และควรดํารงไวเ้พื่อการ

เสริมสร้างความเขม้แขง็ขององคก์ร  

• จุดอ่อนขององคก์ร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายในจากมุมมองของ

ผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์รนั้นเองวา่ ปัจจยัใดภายในองคก์รท่ีเป็นจุดดอ้ย ขอ้เสียเปรียบของ

องคก์รท่ีควรปรับปรุงใหดี้ข้ึนหรือขจดัใหห้มดไป  

การประเมินสภาพแวดลอมภายนอก  

• โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจยัภายนอก

องคก์ร ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบประโยชน์ทั้งทางตรงและทางออ้มต่อการ

ดาํเนินการขององคก์รในระดบัมหาภาคและองค์กรสามารถฉกฉวยขอ้ดีเหล่าน้ีมา

เสริมสร้างใหห้น่วยงานเขม้แขง็ข้ึนได ้ 

• อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกองค์กร

ปัจจยัใดท่ีสามารถส่งผลกระทบในระดบัมหาภาคในทางท่ีจะก่อใหเ้กิดความเสียหาย

ทั้งทางตรงและทางออ้มซ่ึงองคก์รจาํตอ้งหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคก์รให้มีความ

แขง็แกร่งพร้อมท่ีจะเผชิญแรงกระทบดงักล่าวได ้(อภิชา ประกอบเส้ง, 2555) 

หลกัการวิเคราะห์ SWOT Analysis ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเป็นแนวทางท่ี

สาํคญัและจาํเป็นต่อองคก์ร เพื่อใหอ้งคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นการทาํงานของตน โดยกลยุทธ์ของ

แต่ละองคก์รจะถูกกาํหนดตามลกัษณะสภาพแวดลอ้มขององคก์รนั้น ๆ นอกจากน้ีตอ้งการกาํหนด

กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมสําหรับองค์กรของตน การกระบวนการกาํหนดกลยุทธ์มีหลายวิธี หน่ึงในวิธี

เหล่านั้น คือกระบวนการวเิคราะห์ SWOT ยอ่มาจากคาํวา่  

S - Strengths (จุดแข็ง) หมายถึง ปัจจยัและสภาพแวดล้อมภายในองค์กรท่ีองค์กร

สามารถนาํมาใชท้าํประโยชน์เพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์ 

W - Weaknesses (จุดอ่อน) หมายถึง ปัจจัยและสภาพแวดล้อมภายในองค์กรท่ี

องคก์รไม่สามารถนาํมาใชเ้ป็นประโยชน์ในการทาํงานเพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์หรือ

ส่งผลเสียต่อองคก์ร 
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O - Opportunities (โอกาส) หมายถึง ปัจจยัและสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีต่อการ

ทาํงานขององค์กรใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ หรือเป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินการของ

องคก์ร 

T - Threats (อุปสรรค) หมายถึง ปัจจยัและสถานการณ์ภายนอกท่ีขดัขวางการทาํงาน

ขององค์กรไม่ให้บรรลุวตัถุประสงค์ หรือหมายถึง สภาพแวดลอ้มภายนอก ท่ีเป็น

ปัญหาต่อองคก์ร (idis.ru.ac.th, 2555) 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการ

ปฏิบติัตามวตัถุประสงคท์างการตลาดกลุ่มเป้าหมาย แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 7 ดา้น 

ดงัน้ี 

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูข้ายเสนอขายต่อตลาดเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความ 

สนใจอยากได้เป็นเจ้าของ และซ้ือมาเพื่ออุปโภค อันเป็นการตอบสนองความต้องการ คาํว่า

ผลิตภัณฑ์ มิได้มีความหมายจาํกัดเพียงวตัถุท่ีมีรูปร่างจบัต้องได้เท่านั้น แต่ยงัหมายถึงบริการ

สถานท่ีบุคคลแนวความคิด และพิจารณาถึงขอบเขตของคุณภาพของบริการระดบัชั้นของบริการ

ตราสินค้า สายการบริหารการรับประกันและการบริการหลังการขาย เน่ืองจากผลิตภัณฑ์มี

ความหมายกล่าวรวมไปถึงส่ิงท่ีมีคุณค่าท่ีเสนอขาย หรือผลประโยชน์ท่ีสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคไดจึ้งจาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาถึงองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) ซ่ึงมี

ลกัษณะสาํคญัท่ีสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ส่วน 

1.1 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ท่ี

ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้บริการโดยตรงจากการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น เช่น ผลประโยชน์หลกัของ

รถยนตคื์อเป็น ยานพาหนะ 

1.2 ผลิตภณัฑ์ทัว่ไป (Generic Product) หมายถึง รูปแบบหรือรูปลกัษณะทัว่ไปท่ี 

ประกอบข้ึนเป็นผลิตภณัฑ ์

1.3 ผลิตภณัฑ์คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง ผลประโยชน์และรูปแบบ

ของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชค้าดหวงัตอ้งมีประกอบข้ึนเป็นปกติในตวัผลิตภณัฑ์เหล่านั้น 

1.4 ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการ

พิเศษอ่ืนๆ ท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชไ้ดรั้บจากการท่ีซ้ือสินคา้นั้น โดยท่ีผูข้ายมีความมุ่งหมายตอ้งการให้

ผลิตภณัฑ ์มีความสมบูรณ์หรือเด่นกวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง 
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1.5 ผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพในอนาคต หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการพิเศษอ่ืน 

ๆท่ีเป็นไปได้ซ่ึงผูข้ายคิดพฒันาข้ึนเพื่อเสนอให้ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ในอนาคต นอกเหนือจาก

ผลิตภณัฑค์วบท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั ทั้งน้ีเพื่อสร้างความพอใจท่ี มากยิง่ข้ึน 

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา

ถดัจากผลิตภณัฑ์ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่า (Value) 

ผลิตภณัฑ์กบัราคาและคุณภาพของการบริการของผลิตภณัฑ์ถา้มูลค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตดัสินใจ

ซ้ือ การพิจารณาดา้นราคาจะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่านายหนา้ และเง่ือนไข

การชาํระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีสวนในการทาํใหบ้ริการต่าง ๆ มีความแตกต่างกนั และ

มีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากการบริการ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้ง

คาํนึงถึง 

2.1 การยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.3 การแข่งขนั 

2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 

3) การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างหรือช่องทางซ่ึงประกอบด้วยสถาบนั

และ กิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์

ออกสู่ ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้

ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจึง

ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี

ผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึง

ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

3.2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับ 

การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตวั

สินคา้ จึงประกอบดว้ยงานสาํคญัต่อไปน้ี  

• การขนส่ง (Transportation)  

• การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 

• การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory Management)  
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4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการ

ขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยใช้ส่ือ (Non personal Selling) เคร่ืองมือในการ

ติดต่อ ส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือจากเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร 

ผลิตภณัฑ์บริการหรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ

เก่ียวขอ้ง กบักลยทุธ์การสร้างสรรคใ์นงานโฆษณา และกลยทุธ์ส่ือ 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ระหวา่ง 

ผูข้ายกบัลูกคา้ท่ีคาดหวงั 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้

ความ สนใจ การทดลองใชห้รือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง เคร่ืองมือ การ

ส่งเสริม การขายสามารถแบ่งเป็นประเภทใหญ่ได ้3 ประการ คือ  

4.4 การกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความสนใจ การทดลองใชห้รือเกิดการซ้ือ เป็นการ

ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 

4.5 การกระตุน้คนกลางให้ใช้ความพยายามในการขายสินคา้ของผูผ้ลิตให้ มาก

ข้ึนเป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 

4.6 การกระตุน้พนกังานขายหรือหน่วยงานขายให้ใช้ความพยายามในการขาย 

เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 

4.7 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ 

ข่าวเป็นการส่งเสริมการตลาดโดยไม่ใช้บุคคล โดยไม่มีการจ่ายเงินจากองค์การท่ีได้รับ

ผลประโยชน์ ส่วนการประชาสัมพนัธ์เป็นความพยายามในการวางแผน โดยองค์หน่ึง เพื่อสร้าง

ทัศนคติท่ีดีต่อองค์การให้เ กิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ

ประชาสัมพนัธ์ 

4.8 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาด

ใช ้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรง และสร้างให้เกิดการตอบสนองในทนัทีทนัใด ประกอบดว้ยการขาย

ทางโทรศพัทจ์ดหมายตรง แค็ตตาลอ็ก โทรศพัทว์ทิย ุหรือหนงัสือพิมพท่ี์จูงใจให้ผูบ้ริโภคตอบกลบั

เม่ือจะ ซ้ือเพื่อรับของตวัอยา่ง 
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5) บุคลากร (People) การบริการตอ้งการการมีปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้และพนกังาน 

และการปฏิสัมพนัธ์น้ีส่งผลต่อการรับรู้ทางดา้นกายภาพการบริการของลูกคา้โรงแรมโดยเฉพาะ

พนักงานระดับล่างสุดขององค์กร ความประทับใจของผูท่ี้มาพกั ปัจจยัด้านบุคลากรของส่วน

ประสมการตลาดบริการ ยงัรวมถึงการจดัการกบัลูกคา้ของบริษทั เพราะการบริการส่วนมาก จะ

เกิดข้ึนในพื้นท่ีของผูใ้ห้บริการ ความพึงพอใจในการบริหารก็จะถูกส่งผลโดยลูกคา้คนอ่ืนท่ีกาํลงั

รับบริการอยู่ในสถานท่ีเดียวกัน และยงัรวมไปถึงการเลือกสรร การฝึกอบรม และการกระตุ้น

พนกังานให้ สามารถสร้างความแตกต่างอยา่งมากในดา้นความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ผูใ้ห้บริการ

นอกจากจะทาํหนา้ท่ีในการผลิตบริการแลว้ยงัตอ้งทาํหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อม ๆกนัดว้ย 

การสร้างความสัมพนัธ์ กบัลูกคา้จึงมีส่วนสาํคญัอยา่งมาก 

6) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัดา้นน้ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนท่ีสัมผสัจบั

ตอ้งของการบริการและส่ิงแวดลอ้ม ส่ิงกระตุน้ท่ีจบัตอ้งไดท่ี้ จะส่งผลกระทบต่อความประทบัใจ

ของลูกคา้ในรูปแบบท่ี เก่ียวกบัคุณภาพของการให้บริการท่ีไดรั้บจากสภาพแวดลอ้มของการบริการ

ได้แก่ สภาพบรรยากาศเสียงดนตรีความสบายของเก้าอ้ีจะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ

ประสบการณ์ บริการ ส่ิงท่ีจะใช้ในการทาํการส่งเสริมการตลาดแสดงหลกัฐานท่ีจบัตอ้งได ้แสดง

ถึงความเป็นมืออาชีพของบริษทั เพื่อช่วยลดความกงัวลของลูกคา้เก่ียวกบัการซ้ือบริการบริษทั

บริการจะตอ้งออกแบบส่ิงเหล่าน้ีดว้ยความระมดัระวงัอยา่งยิ่ง เน่ืองจากส่ิงเหล่าน้ีจะแสดงบทบาท

หลกัในการส่งผลต่อความประทบัใจต่อบริษทั นอกจากน้ีปัจจยัดา้นกายภาพจะตอ้งออกแบบใหเขา้

กบับุคลิกของบริษทัท่ีตอ้งการแสดงออกดว้ย 

7) กระบวนการ (Process) ผูใ้ห้บริการตอ้งใช้กระบวนการเพื่อส่งมอบการบริการของ

ตนให้กับลูกค้า เน่ืองจากลูกคา้จะเก่ียวข้องกับกระบวนการผลิตของงานบริการ การไหลและ

ความกา้วหนา้ของกระบวนการผลิตมีความสาํคญัมากในการบริการซ่ึงมากกวา่ตวัสินคา้ ลูกคา้ท่ีซ้ือ

โทรทศัน์จะไม่สนใจเก่ียวกบักระบวนการผลิตโทรทศัน์แต่ลูกคา้ท่ีรับบริการในร้านอาหารจะไม่

สนใจเพียงแต่ผลสุดทา้ยท่ีไดรั้บคือ การดบัความหิว แต่ประสบการณ์ท่ีไดรั้บตั้งแต่ไปถึงร้านอาหาร

มีความสําคญั ทุกขั้นตอนสําคญัของกระบวนการนั้นสําคญั แมก้บัประสบการณ์ท่ีไม่มีประสาท

สัมผสัมาเก่ียวข้อง เช่น ลูกคา้ธนาคารจะประเมินการรับบริการทั้งจาํนวนเงินท่ีกู้ยืม และความ

รวดเร็วของกระบวนการ การปฏิสัมพนัธ์กบัพนกังานธนาคาร (Kotler, 2011) 

 

2.2 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 

2.2.1 ความหมายของการส่ือสาร 
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Leavitt (1964) กล่าวไว้ว่า  การส่ือสารเป็นการเป็นการถ่ายทอดและแลกเปล่ียน 

ขอ้เท็จจริงระหวา่งบุคคล จาํแนกออกเป็นการส่ือสารทางเดียว เป็นการส่ือสารท่ีผูส่้งข่าวสารทาํการ

ส่ือสารโดยปราศจากส่ิงป้อนกลบัจากผูรั้บข่าวสาร และการส่ือสารสองทางเป็นการส่ือสารท่ีผูส่้ง 

ข่าวสารและผูรั้บข่าวสารสามารถท่ีจะตอบสนองต่อกนั สามารถตอบโตแ้ละปรึกษาหารือกนั 

Hair & McDaniel (1992) กล่าวไวว้่า การส่ือสารเป็นการสร้างความหมายร่วมกนัของ

บุคคล โดยอาศยัสัญลกัษณ์หรือส่ิงต่าง ๆท่ีเขา้ใจกนัทัว่ไปเป็นส่ือกลาง ซ่ึงบุคคลจะสร้างความหมาย

ร่วมกนัเพือ่แสดงความรู้สึก ความคิด ขอ้เทจ็จริง และทศันคติ 

McQuail (2005) กล่าวไวว้่า การส่ือสารหมายถึง การให้และการรับความหมายการ

ถ่ายทอด และการรับสาร ซ่ึงรวมถึงแนวคิดของการโตต้อบ แบ่งปัน และมีปฏิสัมพนัธ์กนัดว้ย 

2.2.2 ความหมายของการส่ือสารทางการตลาด 

กลัยา จยติุรัตน์ (2550) กล่าวไวว้า่ การส่ือสารทางการตลาด คือ กระบวนการส่ือสารท่ีมี

การ วางแผนใช้เคร่ืองมือส่ือสารเพื่อแจ้งข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินค้าจากเจ้าของสินค้าไปยงั

ผูบ้ริโภค เป้าหมายเพือ่ใหเ้กิดการรับรู้จดจาํ และช่ืนชอบสินคา้ 

ธีรพนัธ์โล่ทองคาํ (2544) กล่าวไวว้่า การส่ือสารทางการตลาด คือการวางแผนภายใต้

แนวคิด เดียวโดยใชมี้การส่ือสารหลากหลายรูปแบบเพื่อให้บรรลุแผนดงักล่าว ซ่ึงรูปแบบต่าง ๆจะ

ถูกใชอ้ยา่ง ผสมผสานเพื่อความเป็นหน่ึงเดียวและเกิดผลท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุด 

Bovee, Houston and Thill (1995) กล่าวไวว้่า การส่ือสารทางการตลาด เป็นกิจกรรมท่ี

นกัการตลาดทาํข้ึนเพื่อถ่ายทอดข่าวสารท่ีสามารถกระตุน้ จูงใจไปยงั กลุ่มเป้าหมาย ทาํให้เกิดการ

ยอมรับและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 

 

2.3 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

รุ้งตะวัน สินธ์ุลือนาม , วิโรจน์ เจษฎาลักษณ (2560) ไดศึ้กษาเร่ือง การจดัการและกล

ยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวาย ในอาํเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม 

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1. การจดัการตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวาย ในอาํเภอสามพรานจงัหวดันครปฐม 

2. กลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดของตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวาย การวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิง

คุณภาพโดยใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึกเก็บขอ้มูลและศึกษาคณะกรรมการวดัดอนหวายท่ีรับผิดชอบ

ในดา้นการจดัการตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวายและผูป้ระกอบการในตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวายจา้นวน 

15 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก และนา้ขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์เน้ือหา สรุปผล

การศึกษาในรูปแบบการพรรณนาความผลการวิจยัพบวา่ 1.) การจดัการธุรกิจชุมชนตลาดริมนํ้ าวดั
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ดอนหวาย ในเขตอาํเภอสามพราน จงัหวดันครปฐมพบวา่ ตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวายไดมี้การจดัการ

ธุรกิจ ไว ้5 ด้าน 1.1) การจดัการด้านพื้นท่ีแบ่งโซนตลาดข้ึนมาใหม่เป็น 2 โซน คือตลาดเก่าและ

ตลาดใหม่ 1.2) การจดัการดา้นการเงิน มีการจดัการดา้นแหล่งท่ีมาของรายไดแ้บ่งประเภทเป็น 3 

ดา้น ดา้นแรกเงินร่วมทา้บุญ ดา้นท่ีสองการเก็บค่าเช่าร้าน ดา้นท่ีสามมีการจดังานเทศกาล 1.3) การ

จดัการด้านความปลอดภยั มีการจดัการ 3 ด้าน ด้านแรกการติดกลอ้งวงจรปิดด้านท่ีสองการจา้ง

เจา้หน้าท่ีรักษาความปลอดภยัเขา้มาดูแลร่วมกบัอาสาสมคัรป้องกนัภยัฝ่ายพลเรือน ด้านท่ีสาม

ตวัแทนอาสาสมคัรในชุมชนร่วมกนัดูแล 1.4) การจดัการดา้นส่งเสริมการตลาดแบ่งประเภทการ

จดัการเป็น 3 ดา้น ดา้นแรกการติดป้ายโฆษณา ดา้นท่ีสองการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ ดา้นท่ีสาม

การใชส่ื้อทอ้งถ่ินหนงัสือพิมพแ์ละคล่ืนวิทยุชุมชน 1.5) การจดัการดา้นส่ิงแวดลอ้มมีการจดัการ 2 

ดา้น ดา้นแรกการอนุรักษ์และรักษา ดา้นท่ีสองการจดัหาและซ่อมแซม 2.) กลยุทธ์การแข่งขนัทาง

การตลาดของตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวาย แบ่งออกเป็น 5 ด้าน 2.1) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมการ

แข่งขนัทางการตลาดในระดบัจุลภาคเพื่อหาทางพฒันาและกาํหนดกลยุทธ์หลีกเล่ียงอุปสรรคซ่ึง

เป็นความเส่ียงในการประกอบกิจการ 2.2) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์2.3) กลยทุธ์ดา้นราคา2.4) กลยทุธ์

ด้านโฆษณา 2.5) กลยุทธ์ด้านการบริการ มีผลต่อความพึงพอใจซ้ือผลิตภณัฑ์และสามารถเพิ่ม

ยอดขายจากผูบ้ริโภค โดยการกาํหนดกลยทุธ์การแข่งขนัทางการตลาดของตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวาย

ใชก้ลยุทธ์ ตน้ทุนตํ่าและ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างเช่ือมโยงรวมดว้ยเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ

ในการแข่งขนั ผลการวิจยัในคร้ังน้ีจะนา้ไปเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจ

ตลาดริมนํ้ าในดา้น การจดัการและการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม ตลอดจนกลยทุธ์ท่ีนา้มาใช้ในการ

สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพือ่เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

ชนินทร์ วิชชุลตา , ญาณกร โท้ประยูร (2560) ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาด

คอนโดมีเนียมริมแม่นํ้ าเจา้พระยา วตัถุประสงค์เพื่อ 1)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีซ้ือ

คอนโดมีเนียมริมแม่นํ้ าเจ้าพระยา 2) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือคอนโดมีเนียม 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก ซ้ือคอนโดมีเนียม โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจา้นวน 200 คน ใช้

วธีิเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่า

ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า t-test ค่า F-test (การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง

เดียว) และการทดสอบค่าเฉล่ียความแตกต่างรายคู่ โดยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe') ท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิติท่ี .05 ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 36-40 ปี ระดบั

การศึกษา ปริญญาตรี อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ สถานภาพแต่งงาน และรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 
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40,001- 60,000 บาท ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจซ้ือ

คอนโดมีเนียม ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นตน้ทุนของผูบ้ริโภค ดา้นความสะดวกในการ

เลือกซ้ือ ด้าน การส่ือสารด้านการการตลาด พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และในส่วน

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั ส่วนบุคคลกบัส่วนประสมการตลาดพบวา่เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

สถานภาพและรายไดต่้อเดือน มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 

0.05 

สัญชัย ธนะวิบูลย์ชัย (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

คอนโดมิเนียมแนวเส้นทางรถไฟฟ้าในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแนวเส้นทางรถไฟฟ้าในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลของผูบ้ริโภค เพ่อนาํไปวิเคราะห์วา่ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญัปับปัจจยัดา้นใดจึง

จะสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในตลาดคอนโดมิเนียมตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า 

โดยศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยัด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ มาเป็น

กรอบแนวความคิดในการศึกษาคร้ังน้ี โดยทาํการสํารวจผ่านแบบสอบถาม และได้รับข้อมูล

แบบสอบถามตอบกลบัท่ีมีความสมบูรณ์ทั้งส้ิน 410 ชุด ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแนวเส้นทางรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย

เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย มีจาํนวน 5  ปัจจยั ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้นท่ีตั้งสถานีรถไฟฟ้าและส่ิงอาํนวย

ความสะดวกในทาํเลรอบโครงการ 2) ปัจจยัด้านบุคลากรและการให้บริการของสํานักงานขาย

โครงการ 3) ปัจจยัดา้นราคา 4) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และสภาพแวดลอ้มของโครงการ 5) ปัจจยัดา้น

ความน่าเช่ือถือของผูป้ระกอบการ โดยส่วนของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการส่งเสริม

การขาย พบวา่ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมีเนียมแนวทางรถไฟฟ้าในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลของผูบ้ริโภค ส่วนการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนนั้น ผลวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้นเพศ อายุ สถานภาพ 

การศึกษาสูงสุด อาชีพ และ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีการตดัสินใจซ้ือคอนโดมีเนียมแนวเส้นทาง

รถไฟในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบ้ริโภค โดยรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 

ไพศาข์ ภูริลดาพนัธ์ , ดร.เบญจมาภรณ์ อศิรเดช (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือคอนโดมีเนียมของผูบ้ริโภคในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร วตัถุประสงค์ 1) 

เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในเขตห้วย

ขวาง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัจิตวิทยา และปัจจยัส่วนผสมทาง
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การตลาด 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียมของผู ้บริโภคในเขตห้วยขวาง 

กรุงเทพมหานคร 3) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียมของผูบ้ริโภคในเขตห้วย

ขวาง กรุงเทพมหานครจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัจิตวิทยาและปัจจยัทางการตลาด ผูว้ิจยั

ทาํการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั จาํนวน 400 คนไดส้อบถามกลบัคืนมา 

400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูป สถิติท่ี

ใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชว้ธีิการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์

ใช้สถิติ chi-square ผลการศึกษาพบวา่ ประชาชนท่ีพกัอาศยัอยู่ในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 30 – 40 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพเป้นพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประมาณ 40,001-50,000 บาท และมีจาํนวนสมาชิก

ในครอบครัว 2 คน ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยัจิตวิทยาโดยภาพรวมและรายดา้นอยู่ในระดบัมาก มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.76 ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมและรายดา้นอยู่ใน

ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และพฤติกรรมในการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียมนั้นส่วนใหญ่เลือกซ้ือ

แบบ 1 ห้องนอน 1 ห้องนํ้ า ซ้ือเพื่อปล่อยให้เช่า บุคคลในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ มี

โอกาสซ้ือเพราะตอ้งการท่ีอยู่เป็นท่ีของตนเอง เลือกซ้ือขนาด 30 ตารางเมตร ในราคา 500,000-

1,000,000 บาท เพราะใกลท่ี้ทาํงานหรือใกลส้ถานศึกษา ปัจจยัจิตวทิยามีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือคอนโดมีเนียมดา้นวตัถุประสงค์หรือสาเหตุท่ีทาํให้ท่านเลือกซ้ือคอนโดมีเนียม ดา้น

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมีเนียม และดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียม 

และไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียมดา้นรูปแบบคอนโดมีเนียมท่ีท่าน

เลือกซ้ือ ด้านโอกาสในการซ้ือคอนโดมีเนียม ด้านขนาดของคอนโดมีเนียมท่ีซ้ือ ด้านราคาของ

คอนโดมีเนียมในเขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานครอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียมดา้นรูปแบบคอนโดมี

เนียม และดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียม และไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือคอนโดมีเนียมดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมีเนียมดา้นโอกาสในการซ้ือ

คอนโดมีเนียม ด้านขนาดของคอนโดมีเนียมท่ีซ้ือ ด้านราคาของคอนโดมีเนียมในเขตห้วยขวาง 

กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

วัชรพงศ์ พงษ์ลีรั้ตน์ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและความสัมพนัธ์ของปัจจยัการ

เลือกซ้ือคอนโดมีเนียม วตัถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียม ลุมพินี

คอนโดทาวน์โครงการบดินทรเดชา-รามคาํแหง 2) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนโดมี

เนียมลุมพินีคอนโดทาวน์โครงการบดินทรเดชา-รามคาํแหง จาํนวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
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วิจยัได้แก่ แบบสอบถามสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือค่าความถ่ีร้อยละค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติเชิงอนุมาน โดยใช้สถิติทดสอบไควแสคว ์ผลการศึกษา

พบว่า 1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมลุมพินีคอนโดทาวน์ โครงการบดินทรเดชา-

รามคาํแหงกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีแหล่งขอ้มูลท่ีใชค้น้หาจากอินเตอร์เน็ต จาํนวนคอนโดมีเนียมท่ี

คน้หาขอ้มูลไม่เคยคน้หารูปแบบหอ้งชุดท่ีตอ้งการ 2 ห้องนอน ขนาดพื้นท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 36 - 45 

ตารางเมตรราคาคอนโดมีเนียม 1,500,000 - 2,000,000 บาท ระยะเวลาท่ีใช้พิจารณา 1 - 3 เดือน 

จาํนวนคร้ังท่ีไปเยี่ยมชมโครงการ 2 คร้ัง บุคคลท่ีเป็นผูริ้เร่ิมความคิดเป็นตวัท่านเพียงคนเดียว บุคคล

ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเป็นตดัสินใจดว้ยตวัเองวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือเพื่อความ

สะดวกสบายเหตุผลใดท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือ ทาํเลท่ีตั้งลกัษณะการตดัสินใจซ้ือไปชมหอ้งตวัอยา่งและ

กลับมาปรึกษาครอบครัวและ 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล  ต่อการเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียม โดยภาพรวมผูท่ี้ซ้ือคอนโดมิเนียมลุมพินีคอนโดทาวน์มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั

มากซ่ึงความคิดเห็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพรองลงมา คือ ดา้นราคาความ

คิดเห็นท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าท่ีสุดคือ ดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัคุณภาพการบริการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

คอนโดมีเนียม โดยภาพรวมผูท่ี้ซ้ือคอนโดมิเนียมลุมพินีคอนโดทาวน์มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั

มาก ซ่ึงความคิดเห็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ดา้นการให้ความเช่ือมัน่ต่อลูกคา้รองลงมาคือ ดา้นการ

ตอบสนองต่อลูกคา้ ส่วนความคิดเห็นท่ีมีค่าเฉล่ียตํ่าท่ีสุดคือ ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้ 
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บทที3่ 

รายละเอยีดการปฏบัิติงาน 

3.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ 

ช่ือ    : บริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนท ์จาํกดั (มหาชน)  

ท่ีอยู ่: สาํนกังานใหญ่ อาคาร โนเบิล เลขท่ี 1035 ถนนเพลินจิต แขวงลุมพินี เขตปทุมวนั 

กรุงเทพฯ 10330 

รูปท่ี 3. 1 ภาพแสดงท่ีตั้งของสถานประกอบการณ์ บริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนท ์จาํกดั 

(มหาชน) สาํนกังานใหญ่  

 

3.2 ลกัษณะการประกอบการ ผลติภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 

ธุรกิจหลกัในปัจจุบนัของบริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนท ์จาํกดั (มหาชน) และบริษทัยอ่ย 

คือธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพยเ์พื่อขายประเภทท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงมีทั้งรูปแบบของบา้นเด่ียว อาคารชุด

พกัอาศยัทั้งเชิงราบและตึกสูง ตลอดจนธุรกิจรับจา้งสร้างบา้นและธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจ

หลกั นอกจากน้ีบริษทัฯ ยงัเร่ิมขยายกิจการไปสู่ธุรกิจเซอร์วิสอะพาร์ตเมนต ์โดยสามารถแบ่งตาม

ลกัษณะการดาํเนินงานไดด้งัต่อไปน้ี 

1. ธุรกิจพฒันาอสังหาริมทรัพยเ์พื่อขาย 

2. ธุรกิจรับจา้งสร้างบา้น 

3. ธุรกิจเซอร์วสิอะพาร์ตเมนต ์

4. ธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์เก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจหลกัของบริษทัฯ  

 

 

noble
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3.3 รูปแบบการจัดองค์การและการบริหารงานขององค์กร 

ผงัองคก์ร 

 
รูปท่ี 3. 2 แผนผงัรูปแบบการจดัองคก์ารและการบริหารงานขององคก์ร 
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3.4 ตําแหน่งและลกัษณะงานทีไ่ด้รับมอบหมาย 

ตารางท่ี 3.1  แสดงตาํแหน่งและลกัษณะงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

ช่ือและตาํแหน่ง ลกัษณะงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

นางสาวกมลรัตน์ ยทุธศิลปเสว ี

นกัศึกษาฝึกงานการตลาด  

- สืบคน้ขอ้มูลของคอนโดมิเนียมบริเวณรัชดา มาเปรียบเทียบ

เพื่อนาํมาปรับใชใ้นองค์กรไดใ้ช้เคร่ืองมือและขอ้มูลต่าง ๆ 

เช่น ขนาดห้อง Key message สถานท่ี ราคาต่อตารางเมตร 

เป็นตน้ ขอ้มูลท่ีใช้ในวิเคราะห์วิเคราะห์จะเน้นไปในเร่ือง

ของสัดส่วนของรูปแบบหอ้งวา่มีสัดส่วนหอ้งอยา่งไร 

นางสาวธนพร      ทองทิม          

นกัศึกษาฝึกงานการตลาด  

- สืบค้นข้อมูลของคอนโดมิ เ นียมบริ เวณเพลินจิต มา

เปรียบเทียบเพื่อนาํมาปรับใช้ในองค์กรไดใ้ชเ้คร่ืองมือและ

ขอ้มูลต่าง ๆ เช่น ขนาดห้อง Key message สถานท่ี ราคาต่อ

ตารางเมตร เป็นต้น โดยจะมุ่งเน้นวิเคราะห์เปรียบเทียบ

ขอ้มูลจากราคาต่อยนิูตของแต่ละคอนโดฯ 

ลกัษณะงานท่ีได้รับมอบหมาย

ใหท้าํร่วมกนั 

 

- สืบคน้ขอ้มูลการทาํการตลาดผ่านเคร่ืองมือ Search engine 

คอนโดฯบริเวณสถานีรถไฟฟ้าสถานีพร้อมพงษ ์และการสืบ

หาข้อมูลของคอนโดฯท่ีหามาได้ นํามาเปรียบเทียบ เพื่อ

นาํมาปรับใชห้าหนทางการตลาดของคอนโดฯของบริษทั 

- การสํารวจเก็บขอ้มูลการทาํตลาดโดยใช้ป้ายบิลบอร์ดบน

สถานีรถไฟฟ้า โดยได้ทาํการสํารวจสถานีเพลินจิต สถานี

อุดมสุข สถานีแบร่ิง และสถานีบางนา 
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3.5 ช่ือและตําแหน่งงานของพนักงานทีป่รึกษา 

นางสาว แกมกาญจน์ ศรีประสาน ตาํแหน่ง Content strategist – Digital Marketing 

Division    

เบอร์ติดต่อ 081-9322919    Email Kamkarn.S@noblehome.com 

นางสาว วราภรณ์ บาํรุงจิตร์          ตาํแหน่ง Marketing Coordination 

เบอร์ติดต่อ 091-7218739    Email Varaporn.B@noblehome.com 

นาย อนุชา วงศเ์งิน                       ตาํแหน่ง Administrator Marketing 

เบอร์ติดต่อ 061-3818225    Email Anucha.W@noblehome.com 

 

3.6 ระยะเวลาทีป่ฏิบัติงาน 

วนัองัคารท่ี  14 พฤษภาคม พ.ศ. 2562 จนถึงวนัเสาร์ท่ี 31 สิงหาคม พ.ศ. 2562 

 

3.7 ข้ันตอนและวธีิการดําเนินงาน 

3.7.1 รวบรวมความตอ้งการและศึกษาขอ้มูล โดยการรวบรวมขอ้มูลโครงการคู่แข่ง

จากเวบ็ไซตว์ิเคราะห์ในอินเตอร์เน็ต เช่น  thinkofliving.com ,condonayoo.com , 

homezoomer.com ,ฯลฯ ช่องทางการให้ข้อมูลโครงการคอนโดโดยตรงของ

คู่แข่ง เช่น เวบ็ไซต์โครงการ , การโทรติดต่อกบัโครงการ , การลงสถานท่ี เป็น

ตน้ การรวบรวมขอ้มูลของแต่ละโครงการบน Paid Search Result 

3.7.2 วิเคราะห์ขอ้มูล การนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมมาเปรียบเทียบขอ้มูลเพื่อให้

เห็นถึงความต่าง ความคลา้ยกนัของแต่ละโครงการ เพื่อนาํมาวิเคราะห์หาว่าแต่

ละโครงการมีจุดเด่น และจุดดอ้ยอยา่งไร และการนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวม

บน Paid Search Result มาวิเคราะห์หารูปแบบการทาํโฆษณาบน Search Engine 

ของโครงการคู่แข่ง 

3.7.3 สรุปขอ้มูล เน้ือหาท่ีรวบรวม เพื่อให้ง่ายต่อความเขา้ใจและเห็นถึงส่ิงท่ีตอ้งการ

จะนาํเสนอขอ้มูลท่ีน่าจะเป็นประโยชน์ต่อตวัองคก์รบริษทั  

3.7.4 ออกแบบและจดัทาํงาน การจดัทาํออกแบบการนาํเสนอขอ้มูลสรุปท่ีไดจ้ากการ

รวบรวมและวิเคราะห์ให้น่าสนใจผ่านเคร่ืองมือการนาํเสนอ Microsoft Office 

PowerPoint เวอร์ชัน่ 2013 เพื่อใชก้ารการนาํเสนอในการประชุม 

3.7.5 นาํเสนอขอ้มูล การนาํเสนอขอ้มูลในการประชุม 

3.7.6 จดัทาํเอกสาร การนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทาํงาน(ฝึกงาน) มาจดัทาํใหอ้ยูใ่นรูปแบบ

ของรายงานสหกิจผา่น Microsoft Office Word เวอร์ชัน่ 2013 
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3.7.7 ระยะเวลาในการดาํเนินงาน   

ตารางท่ี 3.2  แสดงระยะเวลาการดาํเนินงานของโครงงาน 

ขั้นตอนและวธีิการ

ดาํเนินงาน 

พ.ค. 2562 มิ.ย. 2562 ก.ค. 2562 ส.ค. 2562 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 

1. รวบรวมและศึกษา     

2. วเิคราะห์ขอ้มูล 

3. สรุปขอ้มูล 

4. ออกแบบการทาํงาน 

5. นาํเสนอขอ้มูล 

6. จดัทาํเอกสาร 

 

3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 

3.8.1 เคร่ืองมือดา้นเทคโนโลย ี

1. คอมพิวเตอร์ ฮาร์ดแวร์ และ ซอฟต์แวร์ เพื่อใช้ในการจัดทาํเอกสารการ

นาํเสนอขอ้มูล และสืบคน้ขอ้มูลท่ีตอ้งใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยมีดงัน้ี 

• Microsoft Office  

- Microsoft PowerPoint 2013 

- Microsoft Word 2013 

- Outlook 2013 

• Google Browser 

- เคร่ืองมือคน้หา (Search Engine)  

 Paid Search Result 

 Organic Search Result 

2. กลอ้ง เพื่อใชใ้นการเก็บภาพประกอบลกัษณะสถานท่ีท่ีไดไ้ปทาํการสาํรวจ 

3. โทรศพัท ์เพื่อใชใ้นการติดต่อสอบถาม 

3.8.2 เคร่ืองมือทางการตลาด 

1. เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) 

2. ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

3. การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) 
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บทที ่4 

ผลการปฏบัิติงาน 

จากการปฏิบติังานในแผนกนักศึกษาฝึกงานการตลาด ได้ศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์ทาง

การตลาดและเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดเพื่อดูการเคล่ือนไหวของคู่แข่งในบริเวณเพลินจิต 

รัชดา และพร้อมพงษ ์เพื่อท่ีจะนาํไปปรับใชใ้นองคก์ร ไดแ้ก่ 

4.1 ส่วนประสมทางการตลาด  คือ เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการใช้เพื่อตอบสนองต่อ

วตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมาย เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้าง

ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดประกอบด้วย 4P คือ 

ผ ลิ ต ภัณ ฑ์  ( Product)  ร า ค า  ( Price)  ก า ร จัด จํา ห น่ า ย  ( Place)  ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 

(Promotion) ก่อนท่ีเราจะเปรียบเทียบกบัคอนโดอ่ืน ๆได ้เราก็ตอ้งมาทาํความรู้จกักบัส่วนประสม

ทางการตลาดของคอนโดของเราท่ีบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษเ์พื่อนาํมาเปรียบเทียบและ

วเิคราะห์วา่คอนโดท่ีเราสาํรวจแตกต่างกบัของเราอยา่งไรบา้ง 

1) ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble Ploenchit 

  

รูปท่ี 4.1 ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble Ploenchit 
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2) ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble Revolve Ratchada และ Noble Revolve 

Ratchada 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

รูปท่ี 4.2 ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble Revolve Ratchada 

รูปท่ี 4.3 ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble Revolve Ratchada 2 

รูปท่ี 4.4  ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble Revolve Ratchada  

และ Noble Revolve Ratchada 2 
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3) ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble State 39 (Phrom Phong) 

 

จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของคอนโดโนเบิลพบวา่มีจุดขายท่ีคอนโดของ

โนเบิลจะอยู่ติดการ BTS ทั้งหมดแล้วจึงอยากเปรียบเทียบกบัขู่แข่งบริเวณเพลินจิต รัดชา และ

พร้อมพงษ์เพื่อนาํไปปรับใช้ในองค์กร จากการหาขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดคู่แข่งขนับน 

Google เวบ็ไซตห์ลกัของโครงการ เวบ็ไซต ์Thinkofliving , Homenayoo หรือการโทรสอบถามกบั

โครงการเพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดกาํหนดตวัช้ีวดัจากสถานท่ี ระยะทางไม่เกิน 2 

กิโลเมตร จุดขายของแต่ละโครงการ Key Messages ขนาดของพื้นท่ีแต่ละของโครงการ ตึกมีก่ีตึก

และมีก่ีชั้น มีก่ียูนิต มีประเภทห้องและขนาดห้องเท่าไร ราคา ราคาต่อตารางเมตร  และพบว่าใน

บริเวณเพลินจิตท่ีเป็นคู่แข่งหลักมี Life One Wireless , Prem Ruamrudee , 28 Chidlom , Sindhorn 

Residence , Muniq Langsuan , Tonson One Residence , Sindhorn Langsuan และ  Scope Lungsuan 

บริเวณรัชดาท่ีเป็นคู่แข่งหลักมี XT Huaikhwang , KnightsBridge Space Rama 9 และLife Asoke 

Hype บริเวณพร้อมพงษ์ท่ีเป็นคู่แข่งหลักมี Amie Sukhumvit 26 , The Estelle Phrom Phong และ 

Park Origin Phrom Phong สรุปรายละเอียดของโครงการต่าง ๆท่ีตามตวัช้ีวดัเป็นคู่แข่งหลกัไดต้าม

รูปภาพต่อไปน้ี 

รูปท่ี 4.5 ส่วนประสมทางการตลาดของ Noble State 39 (Phrom Phong) 
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ตารางท่ี 4. 1  ตารางสรุปรายละเอียดของโครงการต่างๆบริเวณเพลินจิตท่ีเป็นคู่แข่งหลกั 
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ตารางท่ี 4. 2 ตารางสรุปรายละเอียดของโครงการต่างๆบริเวณเพลินจิตท่ีเป็นคู่แข่งหลกั 
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ตารางท่ี 4.3 ตารางสรุปรายละเอียดของโครงการต่างๆบริเวณรัชดาท่ีเป็นคู่แข่งหลกั 
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ตารางท่ี 4.4 ตารางสรุปรายละเอียดของโครงการต่างๆบริเวณพร้อมพงษท่ี์เป็นคู่แข่ง
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4.1.1 Digital marketing การทาํการตลาดผ่านส่ือดิจิตอล เพื่อโปรโมทสินค้าและ

บริการ สร้างความมีส่วนร่วมกบัลูกคา้ เพิ่มยอดขายโดยใช้กลยุทธ์ต่างๆ ทางส่ือดิจิตอลและทาง

บริษัทได้ให้ เราทําส่วนท่ีเ ก่ียวกับ  Search Engine Marketing และ Search Engine Optimization 

ความหมายของ Search Engine Marketing (SEM) คือการทาํการตลาดออนไลน์บนหน้าแสดงผล

การคน้หา ไม่ว่าจะเป็นใน Google, Yahoo หรือตามเวบ็ Search engine อ่ืน ๆ โดยหวงัผลให้กลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายท่ีใช้งาน Search engine ในการค้นหาสินคา้และบริการอยู่แล้ว ได้รู้จกักับสินค้า 

บริการ รวมถึงเวบ็ไซตข์องเรา เพื่อเป็นต่อยอดโอกาสในการขายสินคา้และบริการของเราในอนาคต

นัน่เองการทาํ SEM (Search Engine Marketing) นั้นจะแบ่งออกเป็น 2 วธีิหลกัดงัน้ี 

1) Paid Search หรือ Search Advertising ท่ีเป็นส่วนของการทาํโฆษณาเพื่อให้

เวบ็ไซตข์องเราปรากฏหรือติดอนัดบัตน้ๆ ของผลการคน้หาบนหนา้เวบ็ Search engine ต่างๆ และ

เม่ือลูกคา้ทาํการคน้หาดว้ย Keyword ท่ีเราได้กาํหนดไว ้ก็จะมองเห็นเวบ็ไซต์ของเราทนัที ส่วน

ค่าใช้จ่ายในการทาํโฆษณานั้นจะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือมีคนคลิกไปในหน้าเวบ็ไซตข์องเรา โดยวิธีการน้ี

จะเรียกวา่ PPC (Pay Per Click) 

2) Organic Search หรือ Natural Search ซ่ึงอาศยัช่องทางการทาํการตลาดผ่าน 

SEO (Search Engine Optimization) โดยวิธียอดนิยมก็คือ การเขียนบทความท่ีเก่ียวขอ้งกับสินค้า

หรือบริการข้ึนมา โดยแทรก Keyword ท่ีเราตอ้งการเขา้ไปในบทความนั้นดว้ย เพื่อให้ปรากฏบน

รูปท่ี 4.6 อธิบายการทาํงานของ Search Engine  
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หน้าแรกหรือติดอนัดบัต้นๆ ของผลการคน้หาในเวบ็ Search engine ต่าง ๆ เม่ือลูกคา้คน้หาด้วย 

Keyword ท่ีเก่ียวข้อง จึงทําการ Search Engine ในบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ์ เพื่อ

วิเคราะห์คู่แข่งขนัว่ามีการ Active ณ เวลานั้น ๆ เพื่อนาํมาเปรียบเทียบกบับริษทัโนเบิลดีเวลลอป

เมนท ์ 

3) จากการท่ีนกัศึกษาไดป้ฏิบติังาน 

เราไดท้าํการคน้หาจากการ Search Engine บริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ ์เร่ิมตน้

ท่ีการหาในบริเวณเพลิตจิต ใช ้keywords เป็นภาษาไทยมีคาํวา่ คอนโดเพลินจิต ,คอนโด BTSเพลิน

จิต , คอนโดเพลินจิต Freehold และ คอนโดเพลินจิต Leasehold ใช้ keywords ภาษาองักฤษมีคาํว่า 

Condo Ploenchit , Condo BTS Ploenchit , Condo Ploenchit Freehold แ ล ะ  Condo Ploenchit 

Leasehold  

ในการ Search Engine เป็นภาษาไทยตาม keywords ขา้งตน้ ในวนัท่ี 09/07/2562 พบว่า 

Life one wireless กบั Prem Ruamrudee มีการActive มากท่ีสุดโดยคาํพบทั้งหมด 4 คาํ รองลงมาเป็น 

Scope langsuan โดยคาํพบทั้งหมด 3 คาํ มีคาํวา่ คอนโดเพลินจิต คอนโดBTSเพลินจิต คอนโดเพลิน

จิต Freehold และสุดทา้ยเป็น SC Asset โดยคาํพบทั้งหมด 1 คาํ คือคาํวา่ คอนโด BTSเพลินจิต 

ในการ Search Engine เป็นภาษาอังกฤษตาม keywords ข้างต้น ในวนัท่ี 09/07/2562 

พบวา่ SC Asset กบั Scope langsuan มีการActive มากท่ีสุดโดยคาํพบทั้งหมด 4 คาํ 

 

 

รูปท่ี 4.7 สรุปการ Search Engine Marketing ในบริเวณเพลินจิต วนัท่ี 9/07/2019 
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จากการ Search Engine บริเวณรัชดา ใช้ keywords เป็นภาษาไทยมีคาํว่า คอนโดติด 

MRT ,คอนโดแถวรัชดา ,คอนโดพระราม9 , คอนโดห้วยขวาง , คอนโด MRT ศูนยว์ฒันธรรม และ 

คอนโดศูนยว์ฒันธรรม ใช ้keywords ภาษาองักฤษมีคาํวา่ Condo close MRT , Condo in Ratchada , 

Condo Rama 9 , Condo HuaiKhwang , Condo close to MRT Thailand Cultural และ Centre Condo 

Thailand Cultural Centre 

ในการ Search Engine เป็นภาษาไทยตาม keywords ข้างตน้วนัท่ี 25/07/2019 พบว่า 

Chapter One ECO Ratchada – Huaikwangโดยคําท่ีพบทั้ งหมด 3 คํา มีคําว่า คอนโดติด MRT ,

คอนโดแถวรัชดา และ คอนโด MRT ศูนยว์ฒันธรรม กบั Artisan Ratchada โดยคาํท่ีพบทั้งหมด 3 

คาํ มีคาํว่า คอนโดแถวรัชดา , คอนโดพระราม9 และคอนโดห้วยขวาง มีการActive มากท่ีสุด 

รองลงมาคือ IDEO Asoke โดยคาํท่ีพบทั้งหมด 2 คาํ มีคาํวา่ คอนโดติดMRT และ คอนโดพระราม9 

สุดทา้ยคือ IVORY Ratchada โดยคาํท่ีพบทั้งหมด 1 คาํ คาํวา่คอนโดหว้ยขวาง 

ในการ Search Engine เป็นภาษาองักฤษตาม keywords ข้างต้น ในวนัท่ี 25/07/2019 

พบว่า Chapter One ECO Ratchada – Huaikwang มีการActive มากท่ีสุด โดยคาํท่ีพบทั้งหมด 2 คาํ 

มีคาํวา่ Condo Rama9 และ Condo Huaikhwang รองลงมาคือ IVORY Ratchada โดยคาํท่ีพบทั้งหมด 

1 คาํ มีคาํว่า Condo Huaikhwang The Rich Ratchada กบั Srinakarin Life Asoke คาํท่ีพบทั้งหมด 1 

คาํ คือ Condo Rama9 

 

 

รูปท่ี 4.8 สรุปการ Search Engine Marketing ในบริเวณรัชดา วนัท่ี 25/07/2019 
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จากการ Search Engine บริเวณพร้อมพงษ์ ใช้ keywords เป็นภาษาไทยมีคาํว่า คอนโด

พร้อมพงษ ์คอนโดพร้อมพงษติ์ดBTS คอนโดสุขมุวทิ 39 และ คอนโดสุขมุวทิติดBTS ใช ้keywords 

ภาษาองักฤษมีคาํว่า Condo Phrom Phong, Condo Phrom Phong near BTS , Condo Sukhumvit 39, 

Condo Sukhumvit near BTS 

ในการ Search Engine เป็นภาษาไทยตาม keywords ข้างต้นวนัท่ี 17/07/2019 พบว่า 

AMIE Sukhumvit 26 มีการActive มากท่ีสุดโดยคาํท่ีพบทั้งหมด 4 คาํ รองลงมาเป็น Park Origin 

Phrom Phong กบั The Esse Sukhumvit  36 โดยคาํพบ 1 คาํ คือ คอนโดสุขมุวทิ 39 

ในการ Search Engine เป็นภาษาอังกฤษตาม keywords ข้างต้น ในวนัท่ี 17/07/2019 

พบว่า  The Estelle Phrom Phong มีการActive มากท่ีสุดโดยคํา ท่ีพบทั้ งหมด 2 คํา  คือ  Condo 

Sukhumvit 39 กบั Condo Phrom Phong และ Park Origin Phrom Phong  คาํท่ีพบคือ Condo Phrom 

Phong near BTS 

 

4.2 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด คือการนาํการส่ือสารและการตลาดมาร่วมกนั ทาํให้

มีรูปแบบเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกนัระหว่างกระบวนการส่ือสาร และกระบวนการทางการ

ตลาดไวด้ว้ยกนัอยา่งลงตวัโดยการใช ้6 เคร่ืองมือไดแ้ก่  

1. การโฆษณา คือ แบบการโฆษณาเพื่อให้ข่าวสารโดย การทาํบิลบอร์ด ป้ายคตัเอาท์ 

(Cut out) ป้ายโฆษณาแผน่ภาพโปสเตอร์บนBTS Station Display และขา้งในรถไฟฟ้า เราไดท้าํการ

สาํรวจเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ี BTS สายสุขุมวิท ปรากฏวา่มีสถานีแบร่ิง, บางนา, อุดม

รูปท่ี 4.9 สรุปการ Search Engine Marketing ในบริเวณพร้อมพงษ ์วนัท่ี 17/07/2019 
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สุข และเพลินจิต มีการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการโฆษณาแบบการโฆษณาเพื่อใหข้่าวสารโดย การ

ทาํบิลบอร์ด ป้ายคตัเอาท ์(Cut out) ป้ายโฆษณาแผน่ภาพโปสเตอร์บนBTS Station Display และขา้ง

ในรถไฟฟ้า การ Active ในช่วงเดือนกรกฎาคมน้ีพบวา่มีศุภาลยั ,Life Sukhumvit 62 ,Elio Del.Nest 

,Mark Condominium , Knightsbridge Collage สุขุมวิท107 และ IDEO Mobi สุขุมวิทอีตส์พอยท์ 

ตามภาพประกอบต่อไปน้ี 

 

รูปท่ี 4.11 จากการสาํรวจปา้ยคตัเอาทบ์นสถานีรถไฟฟ้าเพลินจิต วนัท่ี 11/07/2019 

รูปท่ี 4.10 จากการสาํรวจป้ายโฆษณาแผน่ภาพโปสเตอร์บนรถไฟฟ้า วนัท่ี 15/07/2019 
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รูปท่ี 4.12 จากการสาํรวจบนสถานีรถไฟฟ้าอุดมสุขเจอ Station Display วนัท่ี 14/07/2019 

รูปท่ี 4.13 จากการสาํรวจบนสถานีรถไฟฟ้าบางนาและแบร่ิงเจอป้ายบิลบอร์ด วนัท่ี 14/07/2019 



33 
 

2. การประชาสัมพนัธ์ คือเป็นหน่ึงในกลยุทธ์การตลาดท่ีสําคญัอีกอย่างหน่ึงอย่าง ท่ี

นบัวนัจะยิ่งมีบทบาทมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการสร้างเสริมเพิ่มความแข็งแกร่งให้แก่แบรนด์ หรือ

สินคา้ทั้งทางตรง และทางออ้มจากท่ีดูผา่นหนา้เวบ็ไซต ์พบวา่ขอ้มูลผา่นหนา้เวบ็ไซตข์องโครงการ

คอนโดมิเนียมต่าง ๆในบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ ์ มีการประชาสมัพนัธ์เพื่อส่งเสริมการ

ขายโดยการจดัโปรโมชั่นผ่านทางหน้าเว็บไซต์ของโครงการทั้งหมดในช่วงเดือนกรกฎาคมดัง

รูปภาพประกอบต่อไปน้ี 

 3. การส่ือสารการตลาดทางตรง คือเป็นการทาํการตลาดโดยการติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง 

ระหว่างธุรกิจ กบัผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายโดยตรงโดยเราไดท้าํการโทรสอบถามกบัโครงการ

เพื่อนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์ 

 4. การส่ือสารเพื่อส่งเสริมการตลาด คือเป็นการทาํการตลาดเพื่อจูงใจเพื่อกระตุน้ใหเ้กิด

การขายท่ีเร็วข้ึนจากท่ีดูผ่านหน้าเว็บไซต์มีโปรโมชั่นการลงทะเบียนรับสิทธ์ิพิเศษผ่านทางหน้า

เวบ็ไซต์ หรือการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ปรากฏว่า 28 Chidlom  และ Muniq Langsuan 

บริเวณเพลินจิต Life asoke hype , Aspire Asoke Ratchada , A Space ID Asoke -  Ratchada  และ 

Life Asoke – Rama9 บริเวณรัชดา Ashton Residence 41, The Estelle  และ The Diplomat 39 บริเวณ

รัชดา 

 

 

รูปท่ี 4.14  ประชาสัมพนัธ์บนหนา้เวบ็ไซตA์P เก่ียวกบัการจดั Campaign วนัท่ี 25/07/2019 
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รูปท่ี 4.15 การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษผา่นทางหนา้เวบ็ไซต ์

โครงการของ 28 Chidlom วนัท่ี 09/07/2019 

รูปท่ี 4.16 การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษผา่นทางหนา้เวบ็ไซต ์

โครงการของ Muniq Langsuan วนัท่ี 17/06/2019 
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รูปท่ี 4.17 โปรโมชัน่ทางหนา้เวบ็ไซตเ์วบ็ไซตโ์ครงการของ 

Life Asoke Hype วนัท่ี 17/07/2019 

รูปท่ี 4.18 โปรโมชัน่ทางหนา้เวบ็ไซตโ์ครงการของ 

Aspire Asoke Ratchada วนัท่ี 17/07/2019 
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รูปท่ี 4.19 การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษผา่นทางหนา้เวบ็ไซตโ์ครงการของ 

A Space ID Asoke -  Ratchada  วนัท่ี 22/07/2019 

รูปท่ี 4.20 โปรโมชัน่ผา่นทางหนา้เวบ็ไซตโ์ครงการ 

ของ Life Asoke – Rama9 วนัท่ี 22/07/2019 
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รูปท่ี 4.21 โปรโมชัน่ผา่นหนา้เวบ็ไซตโ์ครงการของ Ashton Residence 41 

วนัท่ี 17/07/2019 

รูปท่ี 4.22 การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษผา่นทางหนา้เวบ็ไซต ์

โครงการของ The Estelle  วนัท่ี 31/07/2019 
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5. ส่ือสารแบบส่วนตวั หรือการส่ือสารโดยพนกังาน คือเป็นการส่ือสารทางการตลาด

แบบใช้พนกังานขาย มกัจะถูกใชก้บัสินคา้ท่ีมีรายละเอียดการใชง้าน หรือวิธีการใช้งานท่ีซบัซ้อน 

เช่น sell gallery ของโครงการต่างๆ หรือการโทรสอบถามกบัโครงการ 

 6. การสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด คือการสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด

สามารถเป็นตวักระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายได ้เช่น อีเวน้ท์งาน AP 

World ท่ีจดัข้ึนท่ี ลานพาร์ค สยามพารากอน ณ วนัท่ี 1-7 สิงหาคม 2562 (รูปท่ี 4.9) 

จากการท่ีนกัศึกษาไดป้ฏิบติังาน เราไดท้าํการสาํรวจเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 

เพื่อดูการเคล่ือนไหวของคู่แข่งขนัแต่ละโครงการ ว่ามีการเคล่ือนไหวมากหรือน้อยในเวลานั้นๆ 

เพื่อท่ีจะนาํขอ้มูลไปปรับใชก้บัองคก์ร 

  

รูปท่ี 4.23 การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษผา่นทางหนา้เวบ็ไซต ์

โครงการของ The Diplomat 39  วนัท่ี 31/07/2019 
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บทที ่5 

ผลสรุปและข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลโครงงาน 

5.1.1 สรุปผลโครงงานโดยเปรียบเทียบกบัวตัถุประสงคแ์ละขอบเขตท่ีตั้ง 

สรุปไดว้า่การคน้ควา้หาขอ้มูลพบวา่คอนโดโนเบิลเพลินจิตท่ีเนน้ความเป็นส่วนตวัและ

ความสงบใจกลางเมืองกรุงเทพฯ ท่ีติด BTS เพลินจิต คอนโดโนเบิล รีวอลฟ์ รัชดากบัคอนโดโน

เบิล รีวอลฟ์ รัชดา2 เน้นความพอดีท่ีเข้ากับการใช้ชีวิตประจาํวนัท่ีไร้ขีดจาํกัด ติด MRT ศูนย์

วฒันธรรมและคอนโดโนเบิล สเตท 39 เน้นการสะทอ้นให้เห็นถึงความสัมพนัธ์การรักษาความ

ต่อเน่ืองของอดีต ปัจจุบนัและอนาคตเม่ือความทนัสมยัไม่ไดเ้ป็นแค่เร่ืองราวของแฟชัน่ จาก BTS 

พร้อมพงษ์ 450 เมตรแสดงว่าคอนโดบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ์จะใกล้กับด้านการ

คมนาคมทั้งหมด โครงงานท่ีไดท้าํการศึกษาก็เป็นคอนโดท่ีเป็น Freehold และเม่ือเปรียบเทียบราคา

ห้อง 1BED ขนาด 23.30-85 ตารางเมตรของโครงการคอนโดคู่แข่งหลกับริเวณเพลินจิต รัชดา และ

พร้อมพงษ ์โดยของโนเบิลเพลินจิตมีขนาด 43-61 ตารางเมตร โนเบิล รีวอลฟ์ รัชดามีขนาด 21.67 -

26.659 ตารางเมตรกบั โนเบิล รีวอลฟ์ รัชดา2 มีขนาด 22.43 -26.74 ตารางเมตร และโนเบิล สเตท 

39 มีขนาดหอ้ง 29.95 ตารางเมตร พบวา่ขนาดห้อง 1BED ของโนเบิลทั้งเพลินจิต รัชดา และพร้อม

พงษ์ มีราคาเหมาะกบัทาํเลท่ีตั้งของโครงการและขนาดห้องจึงอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคทั้งคนไทยและต่างชาติ จากการศึกษาขอ้มูลของคู่แข่งขนัหลกัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

ของคู่แข่งมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ของลูกคา้เป็นอย่างมากโดยคู่แข่งสร้างการรับรู้จากการใช้

เคร่ืองมือการส่ือสารการโฆษณา , การประชาสมัพนัธ์ และการส่ือสารเพื่อส่งเสริมการตลาดโดยการ

จดัอีเวน้ท์ ,ทาํบิลบอร์ด ,การโฆษณาโดยใช้ SEM ,ส่ือโฆษณาบน BTS และขา้งในรถไฟฟ้า,ผ่าน

หนา้เวบ็ไซตข์องโครงการคอนโดมิเนียมต่าง ๆในบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ์  อาทิเช่น 

การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษผา่นทางหนา้เวบ็ไซต ์หรือการจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ณ เวลา

นั้น ๆเป็นตน้ ส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งขนัพบวา่มีการแข่งขนัท่ีแตกต่างปัจจยักนัออกไป 

บางโครงการเนน้ปัจจยัผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยัการจดัโปรโมชัน่ ข้ึนอยู่

กบัทาํเลท่ีตั้ง การถือครองกรรมสิทธ์ิว่าเป็น Freehold หรือ Leasehold และใกล้ด้านการคมนาคม

ไหมในรัศมีระยะทาง 2 กิโลเมตรจาก BTS MRT ก็นาํมาวิเคราะห์เปรียบเทียบ ผลิตภณัฑ์ ราคา 

สถานท่ี  และ โปรโมชัน่ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการแข่งขนัโครงการของโนเบิลในบริเวณเพลินจิต 

รัชดา และพร้อมพงษ ์
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5.1.2 ขอ้จาํกดัหรือปัญหาของโครงงาน 

จากการหาขอ้มูลคู่แข่งขนับน Google การคน้หาหน้าเวบ็ไซต์หลกัของโครงการ พวก

เว็บไซต์ Thinkofliving , Homenayoo หรือการโทรสอบถามกับโครงการมักจะบอกข้อมูลไม่

ครบถว้น บางโครงการท่ีใหม่เกินไปไม่มีหนา้เวบ็ไซตก์็จะทาํใหก้ารหาขอ้มูลต่าง ๆยากมากข้ึน 

5.1.3 ขอ้เสนอแนะในการดาํเนินการแกปั้ญหา 

การลงพื้นท่ีโครงการหรือ Sale Gallery เพื่อสอบถามกบัพนกังานขายโดยตรง 

5.2 สรุปผลการปฏิบัติงานสหกจิศึกษา 
จากการท่ีนกัศึกษาไดป้ฏิบติังานสหกิจ บริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนท ์จาํกดั (มหาชน) 

ทาํให้ไดรั้บประสบการณ์ในการทาํงาน  หลกัการทาํงานขององค์กร ไดรั้บความรู้ใหม่ๆมากมาย

เก่ียวกบัอสังหาริมทรัพยจ์ากการวเิคราะห์คู่แข่งขนัท่ีนาํมาเปรียบเทียบเพื่อประโยชน์ในองคก์รและ

ยงัไดฝึ้กทกัษะในการจดัทาํ Presentation รวมถึงการนาํเสนองานในห้องประชุม พนกังานท่ีปรึกษา

ท่ีช่วยเหลือและใหค้วามรู้ แนะนาํ จึงทาํใหง้านท่ีไดรั้บมอบหมายผา่นไปดว้ยดี 

5.2.1 ขอ้ดีของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

- ไดเ้รียนรู้กระบวนการทาํงานและปฏิบติังานจริง 

- ไดเ้รียนรู้เก่ียวกบัอสังหาริมทรัพย ์

- ได้เ รียนรู้เ ก่ียวกับการถือครองกรรมสิทธ์ิคอนโดมิเนียม แบบ Freehold กับ 

Leasehold มีความแตกต่างกนัอยา่งไร 

- ฝึกฝนการจดัทาํ Presentation เป็นภาษาองักฤษ รวมถึงการนาํเสนอในหอ้งประชุม 

5.2.2 ปัญหาท่ีพบของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

- ยงัขาดความรู้และประสบการณ์ในการทาํงาน ทาํให้มีการปฏิบติังานล่าชา้และไม่ได้

ประสิทธิภาพเท่าท่ีควร 

- ศพัทบ์างคาํเป็นศพัทเ์ฉพาะท่ีใชเ้ก่ียวกบัอสังหาริมทรัพยแ์ละใชภ้ายในองคก์รเท่านั้น

ทาํให้ยงัไม่เขา้ใจและตอ้งสอบถามเพิ่มเติมจากพี่ท่ีเป็นพนักงานท่ีปรึกษาคอยให้

คาํแนะนาํ 

- นกัศึกษาฝึกงานยงัขาดประสบการณ์ทาํ PowerPoint นาํเสนอ และการพูดนาํเสนอ ท่ี

ห้องประชุมซ่ึงตอ้งสอบถามกบัพี่พนกังานท่ีปรึกษาเพิ่มเติมและฝึกการพูดนาํเสนอ

ใหดี้มากข้ึน 

5.2.3 ขอ้เสนอแนะ 

- รับฟังความคาํแนะนาํของพี่ๆท่ีทาํงาน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงานมากข้ึน 

- ปฏิบติัตามกฎระเบียบของสถานประกอบการ 
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นักศึกษากาํลังทาํการสืบค้นข้อมูลทางการตลาดคู่แข่งของบริษทั โนเบิล ดีเวลลอป

เมนทใ์นบริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ ์และจดัเตรียมขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อองค์กรเพื่อ

ใชใ้นการนาํเสนอแก่ผูบ้ริหาร และหวัหนา้แผนกการตลาด 
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การเปรียบเทยีบและวเิคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดอสังหาริมทรัพย์บริษัท โนเบิล ดีเวลลอปเมนท์

ในบริเวณเพลนิจิต รัชดา และพร้อมพงษ์ 

Learning the property marketing strategies of Noble Development Public Co.,Ltd. in Ploen 

Chit, Ratchada, and Phrom Phong areas. 
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บทคดัย่อ 

โครงงานเร่ือง การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด

อสังหาริมทรัพยบ์ริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนท์ใน

บริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้องพงษ ์จดัทาํข้ึนเพ่ือ

ศึกษาทาํให้ทราบถึงกลยทุธ์ทางการตลาด เคร่ืองมือ

การส่ือสารทางการตลาดอสังหาโนเบิลและคู่แข่ง

เพ่ือนาํมาเปรียบเทียบให้มีประโยชน์ต่อการแข่งขนั

โดยคอนโดมิเนียมของบริษทัโนเบิลจะเนน้จุดขายท่ี

ไปท่ีทาํเลท่ีตั้งคอนโดใกลก้บั BTS จากการศึกษาได้

ใช้ตัวช้ีว ัดท่ีนํามาวิเคราะห์จากข้อมูลโครงการ

คอนโดต่างๆของคู่แข่งขัน โดยคาํนึงถึงสถานท่ี 

ระยะทางรัศมีไม่เกิน 2 กิโลเมตรจากโครงการ

บริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ์ ขนาดของ

หอ้ง จาํนวนตึกและจาํนวนชั้นของตึกนั้นๆ จาํนวน

ยูนิต ประเภทห้องและขนาดห้องเท่าไร ราคาขาย 

ราคาขายต่อตารางเมตร เพ่ือดูการเคล่ือนไหวทาง

การตลาดของบริษทั โนเบิล ดีเวลลอปเมนท์ และคู่

แข่งขนัเพ่ือนาํไปรับใชใ้นองคก์ร พบวา่ห้อง 1 Bed 

ของโนเบิลทั้งเพลินจิต รัชดา และพร้องพงษ ์มีราคา

เหมาะสมกบัทาํเลท่ีตั้งของโครงการและขนาดห้อง 

จึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค นกัลงทุน

ทั้งคนไทยและต่างชาติ 

คําสําคัญ : กลยุทธ์ทางการตลาด / เคร่ืองมือการ

ส่ือสารทางการตลาด 

Abstract 

 The “Learning the property marketing 

strategies of Noble Development Public Co.,Ltd. in 

Ploenchit, Ratchada, and Phrom Phong areas 

project” is conducted to study the marketing 

strategies and marketing communication tools of 

Noble Development Public Co.,Ltd. and its 

competitors. These information will be compared to 

each other to benefit the condominium market. 

Noble’s strategy is to emphasize on a location near 

the BTS stations. From this study, indicators used 

come from the information on other companies’ 

condominium projects: location, inside the 2 -

kilometer radius from Ploenchit, Ratchada, and 

Phrom Phong, room size, number of buildings and 

floors, number of units, room type, room selling 

price, and selling price per square metre, in order to 

monitor the marketing movement of Noble 

Development Public Co.,Ltd. and its competitors to 

apply to other organizations. It is found that Noble’s 

single bedded room in Ploenchit, Ratchada, and 

mailto:honerbobot@hotmail.com
mailto:fonzuzy@gmail.com
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Phrom Phong is appropriately priced, when the 

location and room size is considered. This factor 

affects the decision-making process of consumers 

and investors, both Thai and foreign. 

Keywords: Marketing strategies/Marketing 

communication tools 

วตัถุประสงค์ของโครงงาน 

1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษทัโน

เบิลดีเวลลอปเมนท์บริเวณเพลินจิต รัชดา และ

พร้อมพงษ ์

2. เพ่ือศึกษาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของบริษทั

คู่แข่งเพ่ือนาํมาปรับใชใ้นองคก์ร 

ขอบเขตของโครงงาน 

1. ดา้นพ้ืนท่ี: พ้ืนท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคือ เพลินจิต 

รัชดา และพร้อมพงษ ์

2. ด้านระยะเวลา: ระยะเวลาในการดาํเนินงาน

วจิยั ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม - สิงหาคม พ.ศ. 2562 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

1.  ทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาดอสังหาริมทรัพย์

ของบริษทัโนเบิลดีเวลลอปเมนท์ในบริเวณ เพลิน

จิต รัชดา และพร้อมพงษ ์

2.  ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์

ได ้

3.  สถานประกอบการสามาถนาํขอ้มูลไปปรับใช้

ในองคก์รต่อไปได ้

ขั้นตอนและวธีิการดาํเนินงาน 

1.  รวบรวมความต้องการและศึกษาข้อมูล 

 โ ด ย ก า ร ร ว บ ร ว ม ข้ อ มู ล โ ค ร ง ก า ร 

คู่แข่งจากเว็บไซต์วิเคราะห์คอนโดต่างๆท่ีปรากฏ

ให้พบเห็นในอินเตอร์เน็ต เช่น  thinkofliving.com 

,condonayoo.com , homezoomer.com , ฯ ล ฯ  ช่ อ ง

ทางการให้ข้อมูลโครงการคอนโดโดยตรงของ

คู่แข่ง เช่น เว็บไซต์โครงการ , การโทรติดต่อกับ

โครงการ , การลงสถานท่ี เป็นต้น การรวบรวม

ขอ้มูลของแต่ละโครงการบน Paid Search Result 

2.  วเิคราะห์ข้อมูล 

 ก า ร นํา ข้อ มู ล ท่ี ไ ด้จ า ก ก า ร ร ว บ ร ว ม ม า

เปรียบเทียบข้อมูลเพ่ือให้เห็นถึงความต่าง ความ

คลา้ยกนัของแต่ละโครงการ เพ่ือนาํมาวิเคราะห์หา

วา่แต่ละโครงการมีจุดเด่น และจุดดอ้ยอยา่งไร และ

การนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมบน Paid Search 

Result มาวิเคราะห์หารูปแบบการทําโฆษณาบน 

Search Engine ของโครงการคู่แข่ง 

3.  สรุปข้อมูล  

 เน้ือหาท่ีรวบรวม เพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจ

และเห็นถึงส่ิงท่ีตอ้งการจะนาํเสนอขอ้มูลท่ีน่าจะ

เป็นประโยชน์ต่อตวัองคก์รบริษทั  

4.  ออกแบบและจดัทาํงาน 

 การจดัทาํออกแบบการนาํเสนอขอ้มูลสรุปท่ี

ได้จากการรวบรวมและวิเคราะห์ให้น่าสนใจผ่าน

เคร่ืองมือการนาํเสนอ Microsoft Office PowerPoint 

เวอร์ชัน่ 2013 เพ่ือใชก้ารการนาํเสนอในการประชุม 

5.  นําเสนอข้อมูล  

 การนาํเสนอขอ้มูลในการประชุม 

6.  จดัทาํเอกสาร  

 การนาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทาํงาน(ฝึกงาน) มา

จัดทําให้อยู่ในรูปแบบของรายงานสหกิจผ่าน 

Microsoft Office Word เวอร์ชัน่ 2013 

อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 

1.  เคร่ืองมือดา้นเทคโนโลย ี

1.1 คอมพิวเตอร์ ฮาร์ดแวร์ และ ซอฟต์แวร์ 

เพ่ือใชใ้นการจดัทาํเอกสารการนาํเสนอขอ้มูล และ

สืบคน้ขอ้มูลท่ีตอ้งใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยมี

ดงัน้ี 

• Microsoft Office  
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- Microsoft PowerPoint 2013 

- Microsoft Word 2013 

- Outlook 2013 

• Google Browser 

- เคร่ืองมือคน้หา (Search Engine)  

 Paid Search Result 

 Organic Search Result 

1.2 ก ล้ อ ง  เ พ่ื อ ใ ช้ ใ น ก า ร เ ก็ บ ภ า พ 

ประกอบลกัษณะสถานท่ีท่ีไดไ้ปทาํการสาํรวจ 

1.3 โทรศพัท ์เพ่ือใชใ้นการติดต่อสอบถาม 

2.  เคร่ืองมือทางการตลาด 

2.1 เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณา

การ (IMC) 

2.2 ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

2.3 การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) 

สรุปผลโครงงาน 

1.  ส รุ ป ผ ล โ ค ร ง ง า น โ ด ย เ ป รี ย บ เ ที ย บ กั บ

วตัถุประสงคแ์ละขอบเขตท่ีตั้ง 

สรุปไดว้า่การคน้ควา้หาขอ้มูลพบวา่คอนโดโน

เบิลเพลินจิตท่ีเนน้ความเป็นส่วนตวัและความสงบ

ใจกลางเมืองกรุงเทพฯ ท่ีติด BTS เพลินจิต คอนโด

โนเบิล รีวอลฟ์ รัชดากบัคอนโดโนเบิล รีวอลฟ์ รัช

ดา2 เนน้ความพอดีท่ีเขา้กบัไลฟ์สไตลท่ี์ไร้ขีดจาํกดั

ติด MRT ศูนยว์ฒันธรรมและคอนโดโนเบิลสเตท 

39 เน้นการสะท้อนให้เห็นถึงความสัมพันธ์การ

รักษาความต่อเน่ืองของอดีต ปัจจุบันและอนาคต

เม่ือความโมเดิร์นไม่ไดเ้ป็นแค่เร่ืองราวของแฟชัน่ 

จาก BTS พร้อมพงษ์ 450 เมตรแสดงว่าคอนโด

บริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ์จะใกล้กับ

ด้ า น ก า ร ค ม น า ค ม ทั้ ง ห ม ด  โ ค ร ง ง า น ท่ี ไ ด้

ทาํการศึกษาก็เป็นคอนโดท่ีเป็น Freehold และเม่ือ

เปรียบเทียบราคาหอ้ง 1BED ขนาด 23.30-85 ตาราง

เมตรของโครงการคอนโดคู่แข่งหลกับริเวณเพลิน

จิต รัชดา และพร้อมพงษ ์โดยของโนเบิลเพลินจิตมี

ขนาด 43-61 ตารางเมตร โนเบิล รีวอลฟ์ รัชดามี

ขนาด 21.67 -26.659 ตารางเมตรกบั โนเบิล รีวอลฟ์ 

รัชดา2 มีขนาด 22.43 -26.74 ตารางเมตร และโน

เบิลสเตท 39 มีขนาดห้อง 29.95 ตารางเมตร พบว่า

ขนาดหอ้ง 1BED ของโนเบิลทั้งเพลินจิต รัชดา และ

พร้อมพงษ ์มีราคาเหมาะกบัทาํเลท่ีตั้งของโครงการ

และขนาดห้องจึงอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ผู ้บริโภคทั้ งคนไทยและต่างชาติ จากการศึกษา

ขอ้มูลของคู่แข่งขนัหลกัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

ของคู่แข่งมีความสมัพนัธ์กบัการรับรู้ของลูกคา้เป็น

อย่างมากโดยคู่แข่ งสร้างการ รับ รู้จากการใช้

เ ค ร่ื อ ง มื อ ก า ร ส่ื อ ส า ร ก า ร โ ฆ ษ ณ า  , ก า ร

ประชาสัมพันธ์  และการ ส่ือสารเ พ่ือส่ง เสริม

การตลาดโดยการจัดอีเว ้นท์ ,ทําบิลบอร์ด ,การ

โฆษณาโดยใช ้SEM ,ส่ือโฆษณาบน BTS และขา้ง

ในรถไฟ ฟ้า ,ผ่ านห น้า เว็บไ ซต์ของโ ครงการ

คอนโดมิเนียมต่าง ๆในบริเวณเพลินจิต รัชดา และ

พร้อมพงษ์  อาทิเช่น การลงทะเบียนรับสิทธิพิเศษ

ผ่านทางหน้าเว็บไซต์ หรือการจัดโปรโมชั่น ลด 

แลก แจก แถม ณ เวลานั้น ๆเป็นตน้ ส่วนประสม

ทางการตลาดของคู่แข่งขันพบว่ามีการแข่งขันท่ี

แตกต่างปัจจยักันออกไป บางโครงการเน้นปัจจัย

ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ี ปัจจยั

การจดัโปรโมชัน่ ข้ึนอยูก่บัทาํเลท่ีตั้ง การถือครอง

กรรมสิทธ์ิวา่เป็น Freehold หรือ Leasehold และใกล้

ดา้นการคมนาคมไหมในรัศมีระยะทาง 2 กิโลเมตร

จา ก BTS MRT ก็นําม าวิ เค ร าะ ห์ เ ป รี ยบ เ ที ย บ 

ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี  และ โปรโมชัน่ เพ่ือเป็น

ประโยชน์ต่อการแข่งขนัโครงการของโนเบิลใน

บริเวณเพลินจิต รัชดา และพร้อมพงษ ์

2.  ขอ้จาํกดัหรือปัญหาของโครงงาน 

จากการหาข้อมูลคู่แข่งขันบน Google การ

คน้หาหนา้เวบ็ไซตห์ลกัของโครงการ พวกเวบ็ไซต ์

Thinkofliving , Homenayoo หรือการโทรสอบถาม

กับโครงการมักจะบอกข้อมูลไม่ครบถ้วน บาง



47 
 

โครงการท่ีใหม่เกินไปไม่มีหน้าเวบ็ไซต์ก็จะทาํให้

การหาขอ้มูลต่าง ๆยากมากข้ึน 

3.  ขอ้เสนอแนะในการดาํเนินการแกปั้ญหา 

ต้องลงพ้ืนของแต่ละโครงการหรือไป Sale 

Gallery เพ่ือสอบถามกบัพนกังานขายโดยตรง 

กติตกิรรมประกาศ 

การท่ีผูจ้ดัทาํไดป้ฏิบติังานในโครงการสหกิจ

ศึกษา ณ บริษัท โนเบิล ดีเวลลอปเมนท์ จํากัด

(มหาชน)  ตั้งแต่วนัท่ี 14 พฤษภาคม 2562 ถึงวนัท่ี 

30 สิงหาคม 2562  ส่งผลให้ผูจ้ ัดทําได้รับความรู้

และประสบการณ์ต่างๆท่ีมีค่ามากมายสําหรับ

รายงานสหกิจศึกษาฉบับน้ีสําเร็จลงได้ด้วยดีจาก

ความร่วมมือและสนบัสนุนจากหลายฝ่าย 

ผูจ้ดัทาํ ขอขอบพระคุณผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทุก

ท่านท่ีมีส่วนร่วมในการให้ขอ้มูลและเป็นท่ีปรึกษา

ในการทาํรายงานฉบบัน้ีจนเสร็จสมบูรณ์ตลอดจน

ให้การดูแลและให้ความเข้าใจกับชีวิตของการ

ทาํงานจริงซ่ึงผูจ้ดัทาํ ขอบขอบคุณเป็นอย่างสูงไว ้

ณ ท่ีน้ีดว้ย 

บรรณานุกรม 

รุ้งตะวัน สินธ์ุลือนามและวิโรจน์  เจษฎา

ลักษณ. การจัดการและกลยุทธ์การแข่งขันทาง

การตลาดของตลาดริมนํ้ าวดัดอนหวาย ในอาํเภอ

สามพราน. นครปฐม. มหาวทิยาลยัศิลปากร. 2560 

ชนินทร์ วิชชุลตาและญาณกร โทป้ระยรู. ส่วน

ประสมการตลาดคอนโดมิเนียมริมแม่นํ้ าเจา้พระยา. 

2560 

สัญชยั ธนะวิบูลยช์ยั. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแนวเส้นทางรถไฟฟ้าใน

กรุงเทพฯและปริมณฑล. 2559 

ไพศาข ์ภูริลดาพนัธ์และดร.เบญจมาภรณ์ อิศร

เดช., ปัจจยัอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอนโดมี

เนียมของผูบ้ริโภคในเขตหว้ยขวาง. กรุงเทพฯ. 2558 

วัช ร พ ง ศ์  พ ง ษ์ ล้ี รั ต น์ .  พ ฤ ติ ก ร ร ม แ ล ะ

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัการเลือกซ้ือคอนโดมีเนียม. 

กรุงเทพฯ. มหาวทิยาลยัศิลปากร. 2556 

ขอ้มูลเวบ็ไซต ์

ประวติับริษทั. ขอ้มูลบริษทัโนเนิล ดีเวลลอป

เมนท.์ [ออนไลน์].  

https://www.noblehome.com/th/about/backgr

ound (สืบคน้เม่ือวนัท่ี 16 กรกฎาคม 2562) 

ประวติับริษทั. ขอ้มูลบริษทัโนเนิล ดีเวลลอป

เมนท.์ [ออนไลน์].  

https://www.noblehome.com/th/about/typesof

business (สืบคน้เม่ือวนัท่ี 16 กรกฎาคม 2562) 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

ไวนิล

 

  



48 
 

 



49 
 

ประวตัิคณะผู้จัดทาํ 
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 คณะ               :  บริหารธุรกิจ 
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