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บทคดัย่อ 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

สถานภาพ อาชพี และระดบัรายได ้ของผูท้ีม่คีวามตอ้งการซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัส าหรบัผูส้งูอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร หรอื Marketing 
Mix 7P ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place), ดา้นสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion), ด้านบุคคล (People), ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ อที่อยู่ อาศัยส าหรับผู้สู งอายุ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร 3. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อที่อยู่อาศยัส าหรบั
ผูส้งูอายใุนเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ อาย ุสถานภาพ อาชพี และระดบัรายได ้

การวจิยันี้เป็นรูปแบบการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัต่างๆ และลกัษณะส่วนบุคคล โดยใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อผูป้ระกอบ
การอสงัหารมิทรพัยแ์ละธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้ง สามารถน าผลของการศกึษาทีไ่ดน้ าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาที่
อยูอ่าศยัใหส้อ้ดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด และวางแผนทางการตลาดใหม้ปีระสทิธภิาพ กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ช้
ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรในกรุงเทพมหานครโดยครอบคลุมถงึผูท้ี่มสีมาชกิในครอบครวัเป็นผูสู้งอายุที่
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ อาจจะอาศยัอยู่ร่วมกนั หรอื ไม่ได้อยู่ร่วมกนั หรอื ผูท้ี่ต้องการเตรยีมความพร้อม
ส าหรบัการเป็นผูส้งูอาย ุทีม่คีวามตอ้งการซือ้ทีอ่ยู่อาศยั หรอือาจจะมแีผนการซือ้ทีอ่ยู่อาศยัในอนาคต โดยใชว้ธิี
แจกแบบสอบถามไปตามสถานทีท่ างาน และประชากรผูอ้าศยัในหมู่บา้นจดัสรร และการสุ่มตวัอย่างทางระบบ
อนิเตอร์เน็ตจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยการวจิยันี้ได้ท าการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างในช่วงเวลาเดอืนสงิหาคม 
2562 ถงึ เดอืนตุลาคม 2562 

ผลการวจิยัพบว่า ที่อยู่อาศยัที่ถูกออกแบบมาเพื่อผูสู้งอายุมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยั โดย
ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศยัส าหรับผู้สูงอายุ ซื้อเพื่ออยู่อาศยัร่วมกับผู้สูงอายุใน
ครอบครวั รองลงมาคอืซื้อเพื่อผู้สูงอายุในครอบครวั (กรณีไม่ได้อยู่ร่วมกนั) โดยลกัษณะที่อยู่อาศยัที่ผู้กลุ่ม
ตวัอย่างตอ้งการเลอืกซื้อ คอื บา้นเดีย่วสองชัน้ ทีม่ขีนาดเนื้อทีด่นิ 41-50 ตารางวา ตามระดบัความคดิเหน็ของ
กลุ่มตวัอยา่งต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซึง่สามารถสรุปเป็นรายขอ้ ไดด้งันี้  



ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัท าเลของทีอ่ยู่อาศยัทีเ่ดนิทางสะดวก 
ใกล้สถานพยาบาล ห้างสรรพสนิค้า รองลงมาคอื ให้ความส าคญักบัพื้นที่ใช้สอยภายในที่อยู่อาศยัที่มคีวาม
สอดคล้องกับชีวิตประจ าวนัของผู้สูงอายุ ปัจจยัด้านราคา พบว่า ความสามารถขอสินเชื่อที่อยู่อาศยัจาก
ธนาคารได้ 100%  มีความส าคญัมากที่สุด ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักบัการโฆษณาโครงการผ่านทางสื่อออนไลน์ เช่น เวป็ไซต ์เฟสบุค รองลงมาคอื ใหค้วามส าคญักบั
การมสี านักงานขายโครงการชดัเจน มีแบบจ าลองทีอ่ยู่อาศยัตวัอย่างใหช้ม ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัการจดัโปรโมชัน่ส่วนลดเงนิสดมากทีสุ่ด รองลงมาคอืการใหค้วามส าคญั
กบัการจดัโปรโมชัน่ลดดอกเบีย้สนิเชือ่ ปัจจยัด้านบคุลากร พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัพนักงานทีม่ี
ความรู ้แต่งการเรยีบรอ้ย มบีุคลกิภาพทีด่ ีสุภาพ มใีจรกับรกิาร และตดิต่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ตลอด
การซื้อขาย ปัจจยัด้านกระบวนการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัการตรงต่อเวลา และระบบบรกิาร
หลงัการขายทีด่ ีมรีะบบจดัการแจง้ซ่อม แจง้รอ้งเรยีน มกีารจดัสรรกฎระเบยีบขอ้ปฏบิตัอิย่างเป็นระบบ  ปัจจยั
ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า  กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัความสวยงามทศันียภาพของโครงการ และ
ชือ่เสยีงความน่าเชือ่ถอืของแบรนด ์

ค ำส ำคญั: ผูส้งูอาย,ุ ทีอ่ยูอ่าศยัเพือ่ผูส้งูอายุ, ปัจจยัทางการตลาด, ส่วนประสมทางการตลาด 
 

ABSTARCT 
The object of this research is to study a personality which are gender age education level 

married status occupation salary and income level of the person have demand to buy a dwelling for 
elder in Bangkok area. For study the mixture of 7Ps the marketing strategies for service business which 
is Product, Price, Place, Promotion, People, Process and Physical Evidence and Presentation that all 
are affect to buying decision for buying a dwelling for elder in Bangkok area by extract by age gender 
occupation married status and income level. 

This research is survey research for analyze the related for the other factor of personality by 
collect questionnaire. It is for the business owner in the market of property development or other related 
business. This can be taking the result of the survey to make a roadmap to develop the property to be 
use as the market needed and make an effective marketing strategy as well. The sample group for this 
survey target to the people who living in Bangkok also who have an elder family member who are live 
in Bangkok. where can be stay together and not stay together or the one who need to prepare them 
self for a prosperity when they are getting old and also have a demand to buy their dwelling for an elder 
house or else the one who plan to buy their house in the future. By using questionnaire though the 
office area, the village and also randomly select a sample from internet for 400 samples. The research 
took a period of the time start by August 2019 to October 2019.  

Research result found that the habitat was built for elderly people so that they can decision 
can be made easier. Usually this habitat is built for elderly who wants to live with other elder people 
from their own family or secondly bought so by younger people in the family for the elders (this case is 
if they don’t live together). In this case most people choose to live in single house, which consist around 



41-50 sq.w from the research group, the participant prioritizes locations that is easy to access close to, 
near hospitals and shopping malls. Moreover, the interior of the habitat has to be easy to use and adapt 
to the elderly. Pricing is also taken into consideration however that can be loan from the bank. Sales 
was also looked upon, the research shows that advertising with online media such as website, Facebook 
and all others. Marketing shows that promotions can draw participants attention such as payment with 
cash or even promotions and discounts can be help. Also, personnel’s can be impactful on the 
participants because they said sale person is the person who talks to them and let them make the 
decision whether to buy the house or not. Sales need to have professionalism, cleanliness, smart and 
have good personalities. Procedures and process, makes it clearer to people and their decision making, 
being on time is the key and after sales services is very important. Lastly physical characteristic of the 
project and the scenery is a part that the customer looks upon in the brand. 
Keywords: Elderly, Elderly Housing, Marketing Factors, Marketing mix 
 

บทน า 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์(Demographic) 
ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ และคณะ (2550: 57-59) ได้ให้ค าจ ากัดความว่า หมายถึง ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา 
องคป์ระกอบเหล่านี้เป็นเกณฑ์ทีน่ิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นสิง่ส าคญั
และสถติทิีว่ดัไดข้อง ประชากรทีช่่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตัวแปร
ทางดา้น ประชากรทีส่ าคญั ดงันี้ 

1. อาย ุ(Age) หมายถงึ อายขุองกลุ่มของผูบ้รโิภคซึง่มคีวามสมัพนัธต์่อการบรโิภคสนิคา้หรอื บรกิาร
ทีจ่ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจงึใช้ ประโยชน์จากดา้นอายุ
เพื่อเป็นตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัของส่วนตลาด ได้ท าการค้นคว้าหาความต้องการของ
ตลาดสว่นเลก็ (Niche Market) โดยมุง่ความส าคญัทีต่ลาดอายุ ส่วนนัน้ๆ  

2. เพศ (Sex) หมายถงึ ตวัแปรทางทีเ่ป็นส่วนในการแบ่งส่วนการตลาดเช่นกนั ดงันัน้นักการ ตลาด
จงึต้องศกึษาตวัแปรนี้อย่างรอบครอบ เพราะว่าในยุคปัจจุบนันัน้ตวัแปรทางด้านเพศมกีาร เปลี่ยนแปลงใน
พฤตกิรรมของการบรโิภคไปจากเมื่อก่อน การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุจากการทีผู่ห้ญงิออกไปท างาน
นอกบา้นมากขึน้  

3. ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) หมายถงึ ลกัษณะของครอบครวันับว่าเป็นเป้าหมาย ทีส่ าคญั
ของการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัอย่างยิง่ในส่วนทีเ่กี่ยวกบั  หน่วยของผูบ้รโิภค 
นักการตลาดจะสนใจจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หนึ่ง รวมถงึยงัใส่ใจในการ
พจิารณาลกัษณะทางประชาการศาสตร์และโครงสร้างด้านสื่อที่เกี่ยวขอ้งกบัผูท้ี่เป็นคนตดัสนิใจในครอบครวั
เพือ่ทีจ่ะชว่ยท าใหพ้ฒันากลยุทธก์ารตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม  

4. รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) หมายถงึ ตวัแปรทีส่ าคญัต่อ
การก าหนดส่วนของตลาด ปัญหาส าคญัของการแบ่งส่วนการตลาดโดยยดึถอืเกณฑร์ายไดเ้พยีงอย่างเดยีวกค็อื 
รายไดจ้ะเป็นตวัชีว้ดัความสามารถของผูบ้รโิภคในการซื้อสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสนิคา้แทท้ีจ่รงิแลว้
อาจใชเ้กณฑร์ปูแบบการด ารงชวีติ รสนิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ เป็นตวัก าหนดเป้าหมายไดเ้ชน่กนั แมร้ายได้



เป็นตวัแปรทีน่ิยมใชแ้ต่นักการตลาดส่วนใหญ่จะเชื่อมโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอื
อื่นๆ เพือ่ใหส้ามารถก าหนดตลาดเป้าหมายใหช้ดัเจนมากยิง่ขึน้  

 สอดคล้องกับแนวคิดของ  Hanna and Wozniak (2001), Shiffman and Kanuk (2003) ได้ให้ค า
จ ากดัของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวว้่า ขอ้มูลเกี่ยวกบัตัวบุคคล เช่น อายุ เพศ การศกึษา อาชพี รายได ้
ศาสนา และเชือ้ชาตมิอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพืน้ฐานทีน่ักการตลาดมกัจะ
น ามาพิจารณาส าหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกับความต้องการ 
ความชอบ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 

 
2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัผูส้งูอาย ุ

วยัสูงอายุนับว่าเป็นวยับัน้ปลายของชีวติ เป็นวยัที่เริม่เกิดความสกึหรอ ความเสื่อมถดถอยทาง
ร่างกาย หรอืความสามารถบางอย่างทีเ่คยมใีนวยัหนุ่มสาวจะหดหายไป โดยการนิยามความหมายของค าว่า 
“ผูส้งูอายุ” ตามสหประชาชาตใิหใ้ชอ้ายุ 60 ปีขึน้ไป ซึ่ง 34 ปีทีผ่่านมา จากขอ้มูลส ารวจพบว่าประชากรไทยที่
เกดิใหม่ลดลงกว่าปีละ 200,000 คน ประเทศไทยกา้วเขา้สู่ สงัคมสงูวยั (aging society) มาตัง้แต่ปี 2547 และมี
ท่าทีท่ีจ่ะเพิม่จ านวนของผูส้งูอายุมากขึน้เรื่อยๆ ประเทศไทยก าลงัอยู่ในช่วงการเปลีย่นผ่านเขา้สู่สงัคมผูส้งูอายุ
โดยสมบูรณ์ (Aged Society) โดยจากขอ้มูลของ United Nations World Population Ageing พบว่า หลงัจากปี 
2552 ประชากรทีอ่ยู่ในวยัพึง่พงิได้แก่ เดก็และผูสู้งอายุ จะมจี านวนมากกว่าประชากรในวยัแรงงาน และในปี 
2560 จะเป็นครัง้แรกในประวตัศิาสตรท์ีป่ระชากรเดก็น้อยกวา่ผูส้งูอาย ุสถานการณ์นี้เป็นผลมาจากการลดภาวะ
เจรญิพนัธ์อย่างรวดเรว็ และการลดลงอย่างต่อเนื่องของระดบัการตายของประชากร ท าใหจ้ านวนและสดัส่วน
ประชากรสงูอายขุองไทย เพิม่ขึน้อยา่งรวดเรว็ 

การจดัประเภทผูสู้งอายุมคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ เพราะผูส้งูอายุแต่ละประเภทจะตอ้งมคีวามตอ้งการ
ทางสวสัดกิารสงัคมทีแ่ตกต่างกนัไป ทัง้นี้ในผูส้งูอายมุไิดม้ลีกัษณะเหมอืนกนัหมด แต่มคีวามแตกต่างไปตามแต่
ละบุคคลตามแต่ช่วงอายุ องค์การอนามยัโลกจึงได้แบ่งเกณฑ์อายุตามสภาพของการมีอายุเพิ่มขึ้น ดังนี้ 
(พระราชบญัญตัผิูส้งูอาย ุพ.ศ. 2546) 

- ผูส้งูอาย ุ(Elderly) มอีายรุะหวา่ง 60-74 ปี 
- คนชรา (Old) มอีายรุะหวา่ง 75-90 ปี 
- คนชรามาก (Very old) มอีาย ุ90 ปีขึน้ปี 
การแบ่งผูส้งูอายุเป็น 3 ช่วงดงักล่าว ส าหรบัในสงัคมไทยยงัมไิดม้ขีอ้สรุปว่าจะมกีารจดัประเภทของ

ผู้สูงอายุในลกัษณะใด การจดัโดยใช้เกณฑ์ก็ยงัมขีอ้ถกเถียงว่าไม่เหมาะสมนักวชิาการบางท่านจงึใช้เกณฑ์
ความสามารถของผูส้งูอายแุบ่งเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

- กลุ่มทีช่ว่ยเหลอืตวัเองไดด้ ี
- กลุ่มทีช่ว่ยเหลอืตนเองไดบ้า้ง 
- กลุ่มทีช่ว่ยเหลอืตนเองไมไ่ด ้เนื่องจากมปัีญหาสขุภาพ มคีวามพกิาร 
การแบ่งผูส้งูอายุเป็น 3 ช่วงดงักล่าว ส าหรบัในสงัคมไทยยงัมไิดม้ขีอ้สรุปว่าจะมกีารจดัประเภทของ

ผู้สูงอายุในลกัษณะใด การจดัโดยใช้เกณฑ์ก็ยงัมขีอ้ถกเถียงว่าไม่เหมาะสมนักวชิาการบางท่านจงึใช้เกณฑ์
ความสามารถของผูสู้งอายุแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพื่อใหง้่ายต่อการส่งเสรมิสุขภาพและดูแล ผูสู้งอายุเฉพาะ
กลุม่ตามความสามารถในการประกอบกจิวตัรประจ าวนั (Activity of Daily Living: ADL) ดงันี้ 

(1) กลุ่มผู้สูงอายุที่ไม่สามารถช่วยเหลอืตนเองได้ หรอืที่มกั จะเรยีกกนัสัน้ๆว่า “กลุ่มติดเตียง” 
(Bed bound elder) ผูสู้งอายุกลุ่มนี้ไม่สามารถช่วยเหลอืตนเองในการท ากจิวตัร ประจ าวนัได้รวมถงึการทีไ่ม่



สามารถท ากจิวตัรพืน้ฐานต่างๆ ได ้เช่น การรบัประทานอาหารและการขบัถ่าย เป็นกลุ่มผูส้งู อายุทีอ่ยู่ในภาวะ
หงอ่มหรอืเปราะบาง (frail) ผูส้งูอายุกลุ่มนี้ มอีาการเจบ็ป่วยจนตอ้งนอนรกัษาตวัอยู่บนเตยีงตลอดเวลา ท าใหม้ี
โอกาสเสี่ยงต่ออาการแทรกซ้อนอื่น ๆ ที่จะตามมา เช่น อาการแผลกดทบั อาการขอ้เสื่อม และอาการปอด
อกัเสบ เป็นตน้ โอกาสในการเขา้ร่วมกจิกรรมทางสงัคมของผูส้งูอายุ กลุ่มนี้ค่อนขา้งจ ากดัเนื่องจากจ าเป็นตอ้ง
พึง่พาผูด้แูลหรอื บุคคลอื่นคอ่นขา้งมาก  

(2) กลุ่มผูส้งูอายุทีย่งัพอช่วยเหลอืตวัเองไดบ้างส่วน หรอืผู้ สงูอายุ “กลุ่มติดบ้าน” (Home bound 
elder) เป็นกลุ่มผูส้งูอายุทีต่อ้งอาศยัความชว่ยเหลอืจากผูด้แูลในบางส่วนเพื่อการท ากจิวตัรประจ าวนั ไม่สะดวก
ทีจ่ะออกนอกบ้านเพยีง ล าพงัเนื่องจากปัญหาสุขภาพมภีาวะเสีย่งต่อการเกดิอนัตราย ท าใหม้ขีอ้จ ากดัในการ
ด าเนินชีวิตประจ าวนัในสงัคมโดยอิสระ  เช่น มีปัญหาเรื่องการเคลื่อนไหวหรือมีภาวะหลงลืมสมองเสื่อม 
นอกจากนี้ผูสู้งอายุกลุ่มตดิบ้านยงัรวมไปถงึผูสู้งอายุที่ยงั สามารถออกสงัคมนอกบ้านได้โดยอสิระแต่ไม่ชอบ
ออกสงัคม หรอืตดิภาระทางบา้น เชน่ ตอ้งชว่ยดแูลลูกหลานหรอืสมาชกิ ครอบครวัคนอื่น ๆ ผูส้งูอายกุลุ่มนี้ควร
ไดร้บัความรูใ้นการดแูล สุขภาพไม่ใหถ้ดถอยลง รวมถงึความรูใ้นการฟ้ืนฟูร่างกายและ จติใจใหแ้ขง็แรงขึน้และ
ควรไดร้บัการส่งเสรมิใหอ้อกไปใชช้วีติ ประจ าวนันอกบา้นไดม้ากขึน้ ซึง่จากการศกึษาหลายชิน้ชีใ้หเ้หน็ ว่าการ
ที่ผูสู้งอายุมโีอกาสร่วมกจิกรรมทางสงัคมเป็นสิง่ที่ส่งผลดตี่อสุขภาวะโดยรวม ในทางตรงกนัขา้มการถูกโดด
เดี่ยวจากสงัคม สามารถส่งผลทางลบต่อทัง้สุขภาพกายและใจของผูสู้งอายุได้เป็นอย่างมาก ทัง้นี้มผีู้สูงอายุ
จ านวนไม่น้อยทีพ่รอ้มจะออกไปใชช้วีตินอกบา้นแต่ตดิขดัทีส่ิง่แวดลอ้มในพืน้ทีส่าธารณะไม่เอือ้ต่อการเดนิทาง
และการใชช้วีติ โดยเฉพาะกลุ่มทีต่อ้งพึง่พาอุปกรณ์ เพื่อการเคลื่อนไหว เช่น วลีแชร ์(wheelchair) หรอืเครื่อง
พยุงเดนิ จะเหน็ได้ว่าในเมอืงที่ให้ความส าคญักบัการไม่ให้มอีุปสรรค  (barrier-free) จะมผีูสู้งอายุและผูพ้กิาร
ออกมาใช้ชวีติในพื้นที่ สาธารณะตามล าพงัและใช้บรกิารระบบขนส่งมวลชนด้วยตนเอง มากกว่าเมอืงที่ไม่มี
ความพรอ้มและเตม็ไปดว้ยอุปสรรค  

(3) กลุ่มผูส้งูอายุทีช่่วยตวัเองไดด้ ีหรอื ผูส้งูอายุ “กลุ่มติด สงัคม” (well elder) เป็นกลุ่มผูส้งูอายุที่
ช่วยเหลอืตวัเองได้ สามารถด าเนินชวีติประจ าวนัและเขา้ร่วมกจิกรรมทางสงัคมได้ โดยอสิระไม่ต้องมผีูช้่วย
เหลอืหรอืผูดู้แล มสีุขภาพดหีรอืเพยีงแค่ อยู่ในภาวะเสีย่งต่อโรค และถ้าหากมอีาการป่วยเรื้อรงัก็ยงัคงอยู่ ใน
ภาวะทีค่วบคุมได ้ 

ภาพรวมของผู้สูงอายุในกรุงเทพมหานคร ข้อมูล ณ เดือนธนัวาคม 2561 (เฉพาะประชากรที่มี
สัญชาติไทยและมีชื่ออยู่ในทะเบียนบ้าน) ถือเป็นสังคมสูงอายุ (Aged society) มีจ านวนผู้สูงอายุเท่ากับ 
1,020,917 คน จากประชากรทัง้หมด 5,480,469 คน มอีตัราผูสู้งอายุเท่ากบัร้อยละ 18.63 โดยส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิ มจี านวน 596,009 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.38 ของประชากรผูส้งูอายุทัง้หมดในกรุงเทพมหานคร และ
เป็นเพศชายจ านวน 424,908 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.62 ของประชากรผูส้งูอายุทัง้หมดในกรุงเทพมหานคร โดย
ทุกพืน้ทีเ่ขตมจี านวนเพศหญงิมากกวา่เพศชาย 

 
 
 
 
 



3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัความต้องการท่ีอยู่อาศยั 
มนุษยเ์ราด ารงชวีติอยูไ่ดด้ว้ยปัจจยั 4 ประการ คอื อาหาร ทีอ่ยูอ่าศยั เครือ่งนุ่งหม่ และยารกัษาโรค

ทีอ่ยูอ่าศยันบัเป็นปัจจยัส าคญัอยา่งหนึ่งทีม่คีวามจ าเป็นขัน้พืน้ฐานในการด ารงชวีติ ทีอ่ยู่อาศยัยงัสามารถเป็น
ตวับ่งชีถ้งึคุณภาพชวีติ จงึมคีวามจ าเป็นทีจ่ะตอ้งมกีารจดัการใหม้คีวามเหมาะสม เพยีงพอ ทีอ่ยูอ่าศยัทีด่ี
จะตอ้งส่งเสรมิสุขภาพชวีติทีด่ ีส่งผลใหผู้อ้ยูอ่าศยัมคีวามสุขทัง้ทางกายและจติใจ 

อบัราฮมั มาสโลว ์(Abrahum Maslow) ไดเ้ขยีนถงึทฤษฎคีวามตอ้งการ (Need Theories) ไวว้า่ 
ความตอ้งการทางรา่งกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการพืน้ฐานของชวีติ เป็นแรงผลกัดนัทาง
ชวีภาพ เชน่ ความตอ้งการอาหาร น ้า อากาศ ทีอ่ยูอ่าศยั หากพนกังานมรีายไดจ้ากการปฏบิตังิานเพยีงพอ ก็
จะสามารถด ารงชวีติอยูไ่ดโ้ดยมอีาหารและทีพ่กัอาศยั เขาจะมกี าลงั และการมสีภาพแวดลอ้มทีเ่หมาะสม เชน่ 
ความสะอาด ความสวา่ง การระบายอากาศทีด่ ีการสง่เสรมิสขุภาพ นอกจากนัน้มนุษยเ์รายงัมคีวามตอ้งการ
ความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความตอ้งการทีจ่ะเกดิขึน้หลงัจากทีค่วามตอ้งการทางรา่งกายไดร้บัการ
ตอบสนองแลว้ หมายถงึความตอ้งการสภาพแวดลอ้มทีป่ลอดจากอนัตรายทัง้ทางกายและจติใจ ความมัน่คงใน
ชวีติและสุขภาพทีด่ ี

ต ามหลัก ทฤษฎี ค ว า มต้ อ ง ก า ร  (Need Theories) ม นุ ษย์ เ ร า นั ้น มี ค ว ามต้ อ ง ก า รท า ง
ร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการพื้นฐานของชวีติ เป็นแรงผลกัดนัทางชวีภาพ เช่น ความ
ตอ้งการอาหาร น ้า อากาศ ทีอ่ยูอ่าศยั นอกจากนัน้มนุษยเ์รายงัมคีวามตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs)  

(นภาพร มโนรุ่งเรอืงรตัน์. 2541: 31, อ้างจาก Clarie. 1973: 59-62) เกณฑ์ในการเลอืกที่อยู่อาศยั
ของแต่ละบุคคลนัน้ สามารถแยกการพจิารณาตามปัจจยัหลกัทีส่่งผลต่อการเลอืกทีอ่ยู่อาศยัที่ส าคญัไดเ้ป็น 2 
ประการ คอื ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในทีม่คีวามสมัพนัธซ์ึ่งกนัและกนั ในดา้นปัจจยัภายในซึง่เป็นผลจาก
ลกัษณะของรูปแบบวถิีการด าเนินชวีติที่แตกต่างกนั จะส่งผลต่อการเลอืกที่อยู่อาศยัของแต่ละบุคคล โดยมี
องคป์ระกอบทีส่ าคญั คอื ราคาของทีอ่ยู่อาศยัซึง่สมัพนัธ์กบัรายได ้และความสามารถในการจ่ายของผูอ้ยู่อาศยั 
รปูแบบทีพ่กัอาศยัทีส่มัพนัธต์่อขนาดของครอบครวั และสภาพแวดลอ้มทีด่ ีปลอดภัย และมคีวามสะดวกในการ
เดนิทางระหวา่งทีพ่กัอาศยั และทีท่ างานตลอดจนแหล่งธุรกจิต่างๆ  

 โดยในดา้นปัจจยัภายนอก (ชยัยะ พฒันะ เจรญิ,2539:39) คอื ลกัษณะทางกายภาพของทีอ่ยูอ่าศยัที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกทีอ่ยู่อาศยัของแต่ละบุคคล โดยการพจิารณาถงึปัจจยัทีส่ าคญั 4 ประการ ไดแ้ก่ (1) 
สภาพแวดลอ้มทีต่ตี่อการอยู่อาศยั (2) ความสะดวกในการเดนิทาง (3) ระบบสาธารณูปโภคทีด่ ีและ (4) สภาพ
ของสงัคมและวฒันธรรมของบรเิวณโดยรอบ 

 
แนวความคิดการออกแบบสภาพแวดล้อมและท่ีอยู่อาศยัเพื่อผูส้งูอาย ุ
แนวความคดิการออกแบบสภาพแวดลอ้มและทีอ่ยูอ่าศยัเพือ่ผูส้งูอายุจงึเป็นทีน่ิยมในสากล การสรา้ง 

“สภาพแวดลอ้มทีเ่ป็นมติร” หรอื “Friendly Environment” ซึ่งหมายถงึ สภาพแวดลอ้มซึ่งไม่ก่อใหเ้กดิอนัตราย
กบัผูใ้ชส้อย สภาพแวดลอ้มทางกายภาพเป็นส่วนส าคญัส าหรบัการใชช้วีติของผูส้งูอายุ  ฉะนัน้การใส่ใจในการ
ออกแบบทุกรายละเอียดจงึเป็นเรื่องส าคญั ไม่ว่าจะเป็นสภาพแวดล้อมส่วนบุคคล สภาพแวดล้อมทางสงัคม 
หรอืสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ การออกแบบทีอ่ยู่อาศยัส าหรบัผูส้งูอายุควรมฟัีงกช์ัน่การใชง้านใหส้อดคลอ้ง
กบักจิวตัรประจ าวนัของผูส้งูอาย ุ 



จากขอ้มลู “คู่มอืการจดัสภาพแวดลอ้มทีเ่หมาะสมและปลอดภยัส าหรบัผูส้งูอายุ, ส านักส่งเสรมิ และ
พทิกัษ์ผูส้งูอายุ” สรุปแนวความคดิหลกัในการออกแบบสภาพแวดลอ้มและทีอ่ยู่อาศยัของผูสู้งอายุมา 4 ปัจจยั
คอื 

 1) มคีวามปลอดภยัทางกายภาพ (Safety & Security) ต้องเป็นสภาพแวดล้อมที่ก่อให้เกิดความ
ปลอดภยัแก่ผูสู้งอายุในดา้นต่างๆ ทัง้การเคลื่อนไหว การมองเหน็ การไดย้นิ ความปลอดภยัทางดา้นร่างกาย
และสุขภาพอนามยั มรีะบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการทีด่ ีมรีะบบการปกป้องจากภายนอก เช่น มรีาวจบั
ในหอ้งน ้า พืน้กระเบื่องไมล่ื่น มสีญัญาณฉุกเฉินหวัเตยีง หรอืหอ้งน ้าส าหรบัขอความชว่ยเหลอื เป็นตน้  

 2) ใชง้านสะดวก ตอ้งสามารถเขา้ถงึงา่ย (Accessibility & Reachability) ในส่วนต่างๆ ของบา้นตอ้ง
ท าใหผู้สู้งอายุสามารถเขา้ถงึอุปกรณ์ ของใชต้่างๆไดอ้ย่างสะดวก เช่น การมทีางลาดส าหรบัรถเขน็ ความสูง
ของตูท้ีผู่ส้งูอายุสามารถหยบิของไดส้ะดวก หรอืการจดัใหอ้ยู่ใกลแ้หล่งบรกิารต่างๆ อยู่ภายในระยะทีส่ามารถ
เดนิถงึได ้และการจดัใหใ้กลแ้หล่งระบบขนส่งมวลชน และใกลแ้หล่งชุมชนเดมิเพื่อใหญ้าตมิติรสามารถมาเยีย่ม
เยยีนไดส้ะดวก  
  3) มสีภาพแวดล้อมที่สามารถสร้างแรงกระตุ้น (Stimulation) ต้องมกีารสร้างสรรค์สภาพแวดล้อม
ทางกายภาพใหม้คีวามน่าสนใจ มกีารเลอืกใชส้ทีีเ่หมาะสม ประกอบกบัมคีวามสว่างและชดัเจนจะท าใหก้ารใช้
ชีวิตดูกระชุ่มกระชวย ไม่ซึมเศร้า และชดัเจน รวมถึงควรมีการสร้างสภาพแวดล้อมที่ผู้สูงอายุสามารถมี 
ปฎสิมัพนัธก์บัสภาพแวดลอ้ม และชุมชนได ้

 4) ดูแลรกัษาง่าย บ้านส าหรบัผู้สูงอายุควรจะออกแบบให้ดูแลรกัษาง่าย อากาศถ่ายเทได้สะดวก 
ดว้ยเหตุนี้บา้นทัว่ ๆ ไปควรจะเลก็ ถา้เป็นหลงัใหญ่ควรจะมหีอ้งซึง่งา่ยต่อการปิดเอาไวเ้พื่อสะดวกสบายในการ
ดแูลบา้น อาจมหีน้าต่างบานเลื่อนอลูมเินียมป้องกนัพาย ุและสนามหญา้ทีม่พีุ่มไมเ้ตีย้ๆ เพือ่ลดงานสนาม 

แต่นอกเหนือจากการออกแบบเพื่อผูสู้งอายุแล้วนัน้ กค็วรค านึงถงึการออกแบบเพื่อใหทุ้ก ๆ คนใน
สงัคมใชป้ระโยชน์ไดอ้ย่างเท่าเทยีมกนั (Universal Design) ทุกคนสามารถเขา้ถงึสิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
ได้สะดวกและปลอดภยั เน้นการลดอุบตัิเหตุที่อาจจะเกดิขึ้นได้ เพื่อช่วยให้ผู้สูงอายุด าเนินชวีติประจ าวนัได้
สะดวก ชว่ยเหลอืตนเองได ้ลดการพึง่พาจากบุคคลอื่น สามารถด ารงชวีติไดอ้ยา่งมคีวามสุข 

4. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A MODEL OF CONSUMER BEHAVIOR) 

 จุดเริ่มต้นของการท าความเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ การศึกษาถึง "โมเดลที่แสดงถึง
แรงจงูใจทีจ่ะท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร โดยระบบจะเริม่จากสิง่เรา้สิง่กระตุน้และการตอบสนอง" 
(stimulus-response model) ในทางการตลาดจ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจกบัความรู้สกึนึกคดิของผูซ้ือ้ เพือ่ใหเ้กดิ
ความตอ้งการในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ ซึง่ส่งผลใหเ้กดิการตอบสนอง หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ โมเดลนี้ถูก
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

 ส่วนท่ี 1 เริม่ตน้จากการมสีิง่กระตุน้ (Stimulus) ทัง้ภายในและภายนอกเขา้มากระทบความรูส้กึนึก
คดิ นักการตลาดจะสนใจเน้นสรา้งสิง่กระตุน้ทางการตลาดซึ่งสามารถควบคุมได ้และสิง่กระตุน้ที่ควบคุมไม่ได ้
สิง่กระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื ไดแ้ก่ (1)สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่วนที่
เกี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4  (Marketing Mix) คอื ผลติภณัฑ์ ราคา สถานที่ และการส่งเสรมิ
การตลาด (2)สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของ ผูบ้รโิภคทีไ่ม่สามารถควบคุม
ได ้เช่น สิง่แวดล้อมระดบัมหภาค ซึ่งอยู่ภายนอกองค์กร สิง่แวดล้อมทางเศรษฐกจิ เทคโนโลย ีการเมอืง และ
วฒันธรรม 



 ส่วนท่ี 2 จากสิง่กระตุ้นดงักล่าวขา้งต้นจะกระทบกล่องด าหรอืความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อ ซึ่งแบ่ง
ออกเป็น ลกัษณะของผูซ้ือ้ (buyer characteristics) และ กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (buyer decision process) 

 ส่วนท่ี 3 เป็นขัน้ของการตอบสนองของผูซ้ื้อ ซึง่ไดผ้่านกระบวนการตดัสนิใจซื้อมาแลว้ โดยผูซ้ื้อจะ
มกีารตอบสนอง 5 ประการดงันี้ (1)การตดัสนิใจเลอืกผลติภณัฑท์ีจ่ะซือ้ (product choice)  (2)การตดัสนิใจเลอืก
ตราสนิคา้ทีจ่ะซื้อ (brand choice) (3)การตดัสนิใจเลอืกรา้นคา้ทีจ่ะซื้อ (dealer choice) (4)การตดัสนิใจในเวลา
ทีจ่ะซือ้ (purchase timing) (5) การตดัสนิใจในปรมิาณทีจ่ะซือ้ (purchase amount) 

 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Decision Process) 

 กระบวนการการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผูบ้รโิภค คอทเลอร ์(Kotler, 1997) 
 1. การรบัรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (problem/need recognition) ในขัน้ตอนแรกผู้บริโภคจะ

ตระหนักถงึปัญหา หรอืความต้องการในสนิค้าหรอืการบรกิาร ซึ่งความต้องการหรอืปัญหานัน้เกดิขึน้มาจาก
ความจ าเป็น (needs) ซึง่เกดิจาก 

- สิง่กระตุน้ภายใน (internal stimuli) เชน่ ความรูส้กึหวิขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้ 
- สิง่กระตุ้นภายนอก (external stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของส่วนประสมทางการตลาด  

(4 P's) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จงึรู้สกึหวิ เห็นโฆษณาสนิค้าในโทรทศัน์ กิจกรรมส่งเสรมิการตลาดจงึเกิด
ความรูส้กึอยากซือ้ อยากได ้เหน็เพือ่นมรีถใหมแ่ลว้อยากได ้เป็นตน้ 

 2. การแสวงหาขอ้มูล ( information search) เมื่อผูบ้รโิภคทราบถงึความต้องการในสนิค้าหรอื
บรกิารแล ้ว ล าดบัขัน้ต่อไปผูบ้ร โิภค ก ็จะท าการแสวงหาขอ้ม ูล เพื่อใช ้ประกอบการตดัสนิใจ โดย
แหล่งขอ้มูลของผูบ้รโิภค แบ่งเป็น  

- แหล่งบุคคล (personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครวั คนรู้จกัที่ม ี
- แหล่งทางการค ้า  (commercial sources) เช ่น การหาขอ้ม ูลจากโฆษณาตามสื่อต ่าง ๆ 

พนักงานขาย ร้านค้า บรรจุภณัฑ์ 
- แหล่งสาธารณชน (public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอยีดของสนิค้าหรอืบรกิาร

จากสื่อมวลชน หรอืองค์กรคุ้มครองผูบ้รโิภค 
- แหล่งประสบการณ์ (experiential sources) เกดิจากการประสบการณ์ส่วนตวัของผู้บรโิภคที่

เคยทดลองใช้ผลติภณัฑ์นัน้ ๆ มาก่อน 
 3. การประเมนิทางเลอืก (evaluation of alternatives) เมื่อได้ขอ้มูลจากขัน้ตอนที่ 2 แล้ว ในขัน้

ต่อไปผูบ้รโิภคก็จะท าการประเมนิทางเลอืก โดยในการประเมนิทางเลอืกนัน้ ผูบ้รโิภคต้องก าหนดเกณฑ์
หรอืคุณสมบตัทิี่จะใช้ในการประเมนิ 

 4. การตดัสนิใจซื้อ (purchase decision) หลงัจากที่ได้ท าการประเมนิทางเลอืกแล้ว ผูบ้รโิภคก็
จะเขา้สู่ในขัน้ของการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งต้องมกีารตดัสนิใจในด้านต่าง ๆ ดงันี้ ตรายีห่้อที่ซื้อ (brand decision) 
ร้านค้าที่ซื้อ (vendor decision) ปรมิาณที่ซื้อ (quantity decision) เวลาที่ซื้อ (timing decision) และวธิกีาร
ในการช าระเงนิ (payment-method decision) 

 5. พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (post purchase behavior) หลงัจากที่ลูกค้าได้ท าการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าหรอืบรกิารไปแล้วนัน้ นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพงึพอใจภายหลงัการซื้อ ซึ่งความ
พงึพอใจนัน้เกิดขึน้จากการที่ลูกค้าท าการเปรยีบเทยีบสิง่ที่เกดิขึ้นจรงิ กบัสิง่ที่คาดหวงั ถ้าคุณค่าของสนิค้า
หรอืบรกิารที่ได้รบัจรงิ ตรงกบัที่คาดหวงัหรอืสูงกว่าที่ได้คาดหวงัเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกดิความพงึพอใจใน
สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ โดยถ้าลูกค้ามคีวามพงึพอใจก็จะเกดิพฤตกิรรมในการซื้อซ ้า หรือบอกต่อ เป็นต้น แต่



เมื่อใดก็ตามที่คุณค่าที่ได้รบัจรงิต ่ากว่าที่ได้คาดหวงัเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกดิความไม่พงึพอใจ พฤตกิรรมที่
ตามมาก็คอื ลูกค้าจะเปลี่ยนไปใช้ผลติภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมกีารบอกต่อไปยงัผูบ้รโิภคคนอื่น ๆ ด้วย 

 

5. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Theory) 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ 

ซึ่งกจิการผสมผสานเครื่องมอืเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้าง  ความพงึพอใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิง่ทุกอย่างทีก่จิการ ใชเ้พื่อใหม้อีทิธพิลโน้มน้าวความ
ตอ้งการผลติภณัฑ์ของกจิการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น กลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัทีรู่จ้กักนัว่าคอื “4Ps” อนั
ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) และ
ไดม้กีารเพิม่ปัจจยัขึน้มา 3 ตวัจากทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดเดมิ เรยีกว่าส่วนประสมการตลาดส าหรบั
ธุรกิจบริการ หรือ “7Ps”  เนื่องจากทางผู้วิจยัเห็นว่าตัวแปรที่เพิ่มขึ้นมานี้มีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย์ ตามแนวคดิของ ฟินลปิ คอตเลอร์ (Philip Kotler) โดยแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม คอื ผลติภณัฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) บุคคล (People) 
กระบวนการ (Process) และการสร้างและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) (Kotler, 1997) โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 

 
ภาพที ่1.1 ส่วนประสมการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร หรอื “7Ps” 

 
1) ผลติภณัฑ ์(Products) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใชห้รอืการ

บรโิภคทีส่ามารถท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong และ Kotler, 2009) ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละ
สมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคาคุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิาร และชื่อเสยีงของผู้ขาย เป็นผลติภณัฑท์ีต่อ้งมี
คุณภาพและรปูแบบดไีซน์ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้   



2) ราคา (Pricing) หมายถงึ จ านวนทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็นคุณค่า ทัง้หมดที่
ลูกค้ารบัรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่ายไป (Armstrong และ Kotler, 
2009) ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑ์ กบัราคา (Price) ของผลติภณัฑ์นัน้ ถ้า
คุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนัน้ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง ผลิตภัณฑ์ต้อง
เหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแขง่ขนัของสนิคา้ ประเดน็ส าคญัทีจ่ะตอ้งพจิารณาเกีย่วกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสนิคา้
ทีร่ะบุในรายการหรอืราคาทีร่ะบุ (List Price) ราคาทีใ่หส้่วนลด (Discounts) ราคาทีม่สี่วนยอมให ้(Allowances) 
ราคาทีม่ชี่วงระยะเวลาทีก่ารช าระเงนิ (Payment Period) และราคาเงื่อนไขใหส้นิเชื่อ (Credit Terms) (ชวีรรณ 
เจรญิสุข 2547) 

3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึ่งประกอบด้วย สถาบนัและ
กจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย
คอืสถาบนัการตลาด เชน่ หน้ารา้น ชอ่งทางการน าเสนอสนิคา้ เป็นตน้ 

 4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจต่อ ตราสนิคา้หรอื
บรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กดิความต้องการหรอืเพื่อเตอืนความทรงจ า (Remind) ใน
ผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อ นอกจากนัน้ยงัมเีครื่องมอืการ
ส่งเสรมิการตลาดที่ส าคญั มดีงันี้ (1) การโฆษณา (Advertising) (2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) (3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) (4) การให้ข่าวสารและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and 
Public Relations) (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) (Etzel, Walker และ Stanton) ต่อไปคอืการตลาด
ที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทบัใจให้กบัลูกค้า ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพนั
ทางดา้นอารมณ์ทีแ่นบแน่น โดยผลลพัธ์ทีค่าดหวงัคอืจะสามารถมสี่วนแบ่งการตลาดในจติใจของลูกคา้สูงขึน้
เมือ่เทยีบกบัคูแ่ขง่ขนั (ณฐั อรินพไพบูลย ์2554) 

 5) บุคคล (People) เป็นบุคคลากรในองคก์ร เชน่ พนกังานตอ้นรบั ฝ่ายขาย ฝ่ายบรกิารหลงัการขาย
ตลอดจน เจ้าหน้าที่รกัษาความปลอดภัย หรือพนักงานท าความสะอาด ต้องมีการคดัเลือก การฝึกอบรม
พนักงาน การจงูใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคไดแ้ตกต่างเหนือคูแ่ขง่ เช่น การยิม้ ความ
สุภาพเรยีบร้อย มคีวามน่าเชื่อถือ สิง่เหล่านี้จะเป็นตวัสร้างความสมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและ
ผู้ใช้บรกิาร อีกทัง้พนักงานต้องมคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า สามารถสร้าง
คา่นิยมใหก้บัองคก์รได ้

 6) กระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัวธิกีารและงานทีป่ฏบิตัใินดา้นการบรกิารที่
น าเสนอให้กับผู้บริโภค เพื่อมอบสินค้าหรือบริการได้อย่างถูกต้อง รวดเร็ว และท าให้ผู้บริโภคเกิดความ
ประทบัใจกลยุทธท์ีส่ าคญัส าหรบัการบรกิารคอื เวลาและประสทิธภิาพในการบรกิาร ดงันัน้กระบวนการบรกิารที่
ดจีงึควรมคีวามรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพในการส่งมอบ รวมถงึตอ้งงา่ยต่อการปฏบิตักิาร เพื่อทีพ่นักงานจะได้
ไมเ่กดิความสบัสน ท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมแีบบแผนเดยีวกนั และงานทีไ่ดต้อ้งดมีปีระสทิธภิาพ  

 7) การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง 
สิง่แวดล้อมทีเ่กี่ยวกบัการให้บรกิาร สถานทีท่ีลู่กค้าและกจิการมปีฏสิมัพนัธ์กนั และองค์ประกอบทีจ่บัต้องได้
ต่างๆ ซึ่งท าหน้าที่ช่วยอ านวยความสะดวกหรือสื่อสาร เป็นองค์ประกอบของธุรกิจบรกิารที่ลูกค้าสามารถ
มองเหน็และใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพจิารณาและตดัสนิใจซือ้บรกิารได ้(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549) ตวัอยา่งของสิง่ที่
มองเหน็ได้ เช่น อาคารส านักงานของบรษิัท ท าเลที่ตัง้ พนักงาน สญัลกัษณ์ของบรษิัท และสิง่ที่มองเห็นได้
ต่างๆ เหล่านี้จะสะทอ้นถงึรปูแบบและคุณภาพของบรษิทั ถงึแมบ้างครัง้สิง่ทีม่ตีวัตนบางอย่างอาจไม่มสี่วนช่วย



ใหก้ารบรกิารมปีระสทิธภิาพสงูขึน้มากนกั แต่จะชว่ยสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ และเป็นการสะทอ้นถงึรสนิยม
ของลูกคา้ย ซึง่จะเป็นส่วนประกอบในการพจิารณาตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร 

สรปุผล  
จากข้อมูลภาพรวมผู้สูงอายุข้างต้นแล้วนับว่า ประเทศไทยก าลังอยู่ในช่วงการก้าวเข้าสู่สังคม

ผูส้งูอายุโดยสมบูรณ์ โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครทีม่จี านวนประชากรผูส้งูอายุมากถงึ 18% จากจ านวน
ประชากรทัง้หมดในกรุงเทพมหานคร อกีทัง้ในวยัผูส้งูอายุยงัมกีารเปลีย่นแปลงในดา้นกายภาพ และเผชญิกบั
ภาวะถดถอยต่างๆ สิ่งเหล่านี้อาจกลายเป็นอุปสรรคหลักในการใช้ชีวิตประจ าวัน สภาพแวดล้อมเป็น
องค์ประกอบส าคัญของการด าเนินชีวิตของผู้สูงอายุมากกว่าวัยอื่น ซึ่งสอดคล้องกับหลักทฤษฎีความ
ตอ้งการ (Need Theories) มนุษยเ์รานัน้มคีวามตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการ
พื้นฐานของชวีติ เป็นแรงผลกัดนัทางชวีภาพ เช่น ความต้องการอาหาร น ้า อากาศ ที่อยู่อาศยั นอกจากนัน้
มนุษยเ์รายงัมคีวามตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs)  

เมื่อพจิารณาถงึความสมัพนัธ์ตามปัจจยัหลกัที่ส่งผลต่อเกณฑ์การเลอืกที่อยู่อาศยัจากทฤษฎีและ
แนวคดิทีอ่า้งองิ มปัีจจยัทีส่ าคญัทีส่่งผลต่อการพจิารณาเลอืกซื้อทีอ่ยู่อาศยัส าหรบัผูส้งูอายุ คอื ท าเลทีต่ัง้ของที่
อยู่อาศยัตอ้งมคีวามสะดวกสบายต่อวถิกีารด าเนินชวีติประจ าวนั ใกลศู้นยส์ุขภาพ ศูนยก์ารคา้ สภาพแวดลอ้ม
ของที่พกัอาศยัทัง้ในด้านกายภาพ ความปลอดภยัต่อชีวติ มสีิง่อ านวยความสะดวกต่อผู้สูงอายุ และสงัคม
วฒันธรรมที่มคีุณภาพ สอดคล้องกบัทฤษฎีความต้องการของ มาสโลว์ และรูปแบบการด าลงชวีติของแต่ละ
บุคคล และอทิธพิลจากสมาชกิในครอบครวัหรอืกลุ่มคนอา้งองิมผีลต่อการประเมนิทางเลอืกและการตดัสนิใจซือ้ 
เนื่องจากทีอ่ยู่อาศยัเป็นทรพัยส์นิทีใ่ชป้ระโยชน์ร่วมกนัของสมาชกิหลายคนในครอบครวั การตดัสนิใจซือ้จงึตอ้ง
รบัฟังความคดิเหน็จากสมาชกิในครอบครวั  

ฉะนัน้การใส่ใจในการออกแบบทุกรายละเอยีดจงึเป็นเรื่องส าคญั ไม่ว่าจะเป็นสภาพแวดล้อมส่วน
บุคคล สภาพแวดลอ้มทางสงัคม หรอืสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ การออกแบบทีอ่ยูอ่าศยัส าหรบัผูส้งูอายุควรมี
ฟังก์ชัน่การใชง้านใหส้อดคลอ้งกบักจิวตัรประจ าวนัของผูส้งูอายุ และควรออกแบบเพื่อใหทุ้ก ๆ คนในสังคมใช้
ประโยชน์ได้อย่างเท่าเทียมกนั (Universal Design) ทุกคนสามารถเข้าถึงสิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ได้
สะดวกและปลอดภยั เน้นการลดอุบตัเิหตุทีอ่าจจะเกดิขึน้ได้ เพื่อช่วยใหผู้ส้งูอายุด าเนินชวีติประจ าวนัไดส้ะดวก 
ชว่ยเหลอืตนเองได ้ลดการพึง่พาจากบุคคลอื่น สามารถด ารงชวีติไดอ้ยา่งมคีวามสุข 

ซึ่งการวจิยัในครัง้นี้ผลการวจิยัยงัพบว่า ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซื้อที่อยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ (1)ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ที่กลุ่มตวัอย่างมคีวามสนใจที่อยู่
อาศยัทีท่ าเล สามารถเขา้ถงึแหล่งอ านวยความสะดวกไดง้่าย ทีอ่ยู่อาศยัตอ้งตอบโจทย์ต่อการด าเนินชวีติของ
ผูส้งูอาย ุ(2)ปัจจยัดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบัราคา ทีอ่ยูอ่าศยัตอ้งมรีาคาใกลเ้คยีง
กบัทีอ่ยู่อาศยัทัว่ไป (3)ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัสื่ออนิเตอร์เน็ตและ
ส านักงานขายทีม่ตีวัอย่างใหช้มก่อนการตดัสนิใจซื้อ (4)ปัจจยัดา้นส่วนส่งเสรมิการขาย เรื่องของส่วนลดเงนิสด 
ดอกเบี้ยธนาคาร ก็ยังคงเป็นประเด็นหลักที่ลูกค้าให้ความส าคัญ (5)ปัจจยัด้านบุคลากร กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักบัการบรกิารของพนักงานที่มคีวามน่าเชื่อถอื มบีุคลกิภาพที่ด ี(6)ปัจจยัด้านกระบวนการ กลุ่ม
ตวัอยา่งมคีวามเหน็ตรงกนัเรือ่งการบรกิารหลงัการขาย มรีะบบการจดัการนิตบิุคคลทีด่มีรีะเบยีบ และความเหน็
ขอ้สุดทา้ย (7)ปัจจยัดา้นกายภาพ สิง่แวดล้อมทศันียภาพและชื่อเสยีง ความน่าเชื่อถอืของตราสนิคา้ คอืสิง่ที่
กลุ่มตวัอยา่งมองเป็นเรือ่งรองลงมา 



ข้อเสนอแนะ 

ประเทศไทยก าลังอยู่ ในช่วงการก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดยสมบูรณ์ โดยเฉพาะในเขต
กรุงเทพมหานครทีม่จี านวนประชากรผูส้งูอายุจ านวนมาก ซึง่วยัสงูอายุนับว่าเป็นวยับัน้ปลายของชวีติเป็นวยัที่
ร่างกายเริม่เกดิความสกึหรอ ความเสื่อมถดถอยทางร่างกาย หรอืความสามารถบางอย่างที่เคยมใีนวยัหนุ่มสาว
จะหดหายไป สิง่เหล่านี้ย่อมเป็นอุปสรรคต่อการด ารงชวีติของผูส้งูอายุ การปรบัปรุงเปลีย่นแปลงทีอ่ยู่อาศยัเพือ่
รองรบัการใชง้านของผูส้งูอายจุงึเป็นสิง่ส าคญั เนื่องจากวฒันธรรมของครอบครวัไทยเป็นลกัษณะของครอบครวั
ใหญ่ มกีารเกือ้หนุนซึง่กนัและกนัภายในครอบครวั ถงึแมว้่าในปัจจุบนัจะมแีนวโน้มของการเป็นครอบครวัเดีย่ว
มากขึน้ แต่ผูส้งูอายใุนครอบครวักย็งัคงมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้บา้นหลงัใหม ่อาจจะหมายรวมถงึบุตรซื้อให้
บดิามารดา หรอืในวยัใกลเ้กษยีรซื้อเพื่อเตรยีมความพรอ้มใหต้นเอง ไดใ้ชช้วีติอย่างสุขสบาย พึง่พาตนเองได ้
ลดภาระใหแ้ก่บุตรหลานในวยับัน้ปลายชวีติ 

ในขณะทีจ่ านวนประชากรผูสู้งอายุเพิม่มากขึน้ แต่การพฒันาทีอ่ยู่อาศยัส าหรบัผูสู้งอายุในประเทศ
ไทยกลบัยงัมไีม่มากนัก แต่ในปัจจุบนัธุรกจิหลายแขนงต่างก็เริม่หนัมาให้ความส าคญักบักลุ่มลูกค้าผูสู้งอายุ 
เพราะดว้ยอตัราการเตบิโตของคนกลุ่มดงักล่าวมแีนวโน้มสงูขึน้ ประกอบกบัก าลงัการซือ้มมีากขึน้ จงึไม่ใช่เรือ่ง
น่าตกใจเท่าไหร่นักทีเ่จา้ของธุรกจิอยากทีจ่ะเจาะตลาดกลุ่มสงูอายุ แถมยงัเป็นไปไดส้งูทีจ่ะเป็นประชากรหลกั
ในการท าการตลาดในอนาคตไดด้้วย หรือแมแ้ต่ตลาดอสงัหารมิทรพัย์ประเภทที่อยู่อาศยัเองในปัจจุบนักเ็ริม่
ขยบัตวัเพื่อรองรบัตลาดส าหรบัผูสู้งอายุในประเทศไทย ถงึแมจ้ะยงัไม่ใช่ตลาดหลกั แต่กเ็ริม่มแีนวโน้มในการ
พฒันาผลติภณัฑส์ าหรบัผส้งูอายมุากขึน้  

จากผลการวจิยัที่ชี้ให้เห็นว่า ครอบครวัที่มผีู้สูงอายุนัน้มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัส าหรบั
ผูส้งูอายุ ดงันัน้ บรษิทัหรอืผูป้ระกอบการควรออกแบบทีอ่ยู่อาศยัใหเ้หมาะสมส าหรบัการอยู่อาศยัของผูสู้งอายุ 
โดยเน้นความสะดวกสบาย และความปลอดภยัในบ้านเป็นหลกั และจากการศึกษาปัจจยัทางการตลาดยงั
ชีใ้หเ้หน็ว่า กลุ่มลูกคา้ทีม่อีายุ 31-40 ปี มกีารตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยัมากกว่ากลุ่มอื่นๆ และยงัมคีวามพงึพอใจ
กบัการจดัโปรโมชัน่หรอืกจิกรรมต่างๆ เช่น การลดราคา การเพิม่ของแถม การผ่อนช าระ แต่นอกเหนือจากนัน้
การบรกิารของพนักงาน และบรกิารหลงัการขาย กส็รา้งความภกัดใีนแบรนดส์นิคา้อาจเกิดการแนะน าบอกต่อ
และยงัเป็นภาพลกัษณ์ทีด่ขีององคก์รไดอ้กีดว้ย 
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