
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ี และทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการซ้ือคอนโดมิเนียม
ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 
แนวคดิ และทฤษฎ ี

 ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546 : 53-55) อธิบายว่าส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)   หมายถึง  ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพื่อตอบสนองความ 
จาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด (Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-9) ผลิตภณัฑ์
ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด 
สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล  

2. ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ  ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให ้
ไดผ้ลิตภณัฑ ์(Etzel, Walker and Stanton. 2001 : G-7) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน 
ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูง
กว่าราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ 
(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์
ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์นั้น (2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยั
อ่ืนๆ  

3. การจดัจาํหน่าย (Place  หรือ  Distribution)  หมายถึง โครงสร้างช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีจะนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายสินคา้ ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจัด
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จาํหน่ายจึงประกอบไปด้วยผูผ้ลิตคนกลาง และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม สถาบัน
การตลาดเหล่าน้ีจะมีวิธีการจดัการโซ่อุปทาน (Supply Chain Management) เพ่ือให้เกิดความพึง
พอใจของลูกคา้และมีตน้ทุนโดยรวมของระบบตํ่าท่ีสุด (สาธิต, 2549 : 19) แต่ละสถาบนัจะสร้าง
ความสัมพนัธ์ (Business to Business Relationships) โดยการส่งมอบคุณค่าระหว่างกนั (Fill and 
Fill, 2004 : 26) ตลอดจนมุ่งท่ีจะมีกิจกรรมเพ่ือบริหารความสัมพนัธ์ (Customer Relationship 
Management) ใหไ้ดรั้บประโยชน์ในระยะยาว (ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ, 2544 : 12-13) 

4. การส่งเสริมการตลาด   (Promotion)    เป็นการติดต่อส่ือสาร  ข่าวสารเก่ียวกบั
ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจใชห้น่ึงหรือหลาย
เคร่ืองมือ ตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated 
Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์และคู่
แข่งขนั เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย 
(Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
(Publicity and Public Relations) และเคร่ืองมือสุดทา้ย คือ การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
และการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 

5. บุคลากร (People) หรือพนกังาน (Employees)  คุณภาพในการใหบ้ริการจะตอ้ง 
อาศัยการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถมีทศันะคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation)  
ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบการตกต่างและแบ่งส่วนหรือแผนกของ
พื้นท่ีในอาคาร และลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีสามารถดึงดูดลูกค้าได้และทําให้มองเห็น
ภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 

7. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นขั้นตอนในการใหบ้ริการ       เพื่อส่งมอบ 
คุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและกระทบัใจลูกคา้ จะพิจารณาใน 2 ดา้น คือความ
ซับซ้อน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) ในด้านของความซับซ้อนจะต้อง
พิจารณาถึงขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็ว ความ
ถูกต้อง เป็นต้น ส่วนในด้านความหลากหลาย ต้องพิจารณาถึงความเป็นอิสระ ความยืดหยุ่น 
ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือลาํดบัการทาํงานได ้ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่ากระบวนการมี
ความสาํคญัต่อธุรกิจเป็นอยา่งยิง่ เน่ืองจากสินคา้หรือผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีก่อใหเ้กิดรายไดข้องบริษทั 
หากไม่มีกระบวนการให้บริการเกิดข้ึน ก็ไม่สามารถสร้างรายได้ให้แก่กิจการนั้ นได้ และ
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กระบวนการให้บริการก็เป็นส่วนหน่ึงในการกาํหนดมาตรฐานแห่งความรวดเร็วและคุณภาพของ
กิจการด้วย ฉะนั้ น กระบวนการให้บริการจึงสามารถนํามาใช้เป็นกลยุทธ์ในการสร้างความ
ไดเ้ปรียบให้กบัธุรกิจได ้และการแข่งขนัในเชิงธุรกิจท่ีมุ่งเน้นการให้บริการเพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

อภิญญา เสมเสริมบุญ (2552) ไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในย่านถนนทองหล่อ กรุงเทพมหานคร พบว่าคุณลกัษณะของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายุ 25-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได ้10,000-20,000 บาท ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในยา่นถนนทองหล่อ กรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในระดบัมากลาํดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย รองลงมา 
คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  สาํหรับปัจจยัยอ่ยในแต่
ละดา้นพบว่าใหค้วามสาํคญัในระดบัมากลาํดบัแรกดงัน้ี   ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ รูปแบบและ
ความสวยงามของอาคาร   ปัจจยัดา้นราคา  ไดแ้ก่ จาํนวนเงินดาวน์ท่ีตอ้งชาํระเม่ือตกลงซ้ือ   ปัจจยั
ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย  ได้แก่ เปิดสํานักงานชั่วคราวในย่านชุมชนใกลบ้้านเพ่ือแนะนํา
โครงการและสั่งจอง   ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ไดแ้ก่ การโฆษณาขายคอนโดมิเนียมผ่าน
ส่ือต่างๆ ทาํใหเ้ป็นท่ียอมรับของสงัคม 

 ศิริลักษณ์ อยู่ประเสริฐ (2551) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลกาการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่การพิจารณาตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมพิจารณาราคาและเง่ือนไขการผ่อนชําระ 
วตัถุประสงค์หลกัในการตดัสินใจซ้ือ คือ มีครอบครัวและตอ้งการมีท่ีพกัอาศยัเป็นสัดส่วนของ
ตนเอง ส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลข่าวสารผา่นโทรทศัน์ มีการเปรียบเทียบกบัโครงการคอนโดมิเนียม
อ่ืนๆ จาํนวน 1-2 โครงการ ระยะเวลาในการพิจารณาเลือกและตดัสินใจซ้ือ คือ 2-3 เดือน ผล
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัในระดบัมากลาํดบั
แรกคือ ดา้นราคา  รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นทาํเลท่ีตั้ง  และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

สาํหรับปัจจยัยอ่ยในแต่ละดา้นพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก
ลาํดบัแรกดงัน้ี   ดา้นผลิตภณัฑ ์ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ วสัดุท่ีใชใ้นการตกแต่งภายในมี
ความทนัสมยั   ดา้นราคาให้ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาถูกกว่าโครงการอ่ืนๆ   ดา้น
ทาํเลท่ีตั้ง  ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีส่วนและสิทธิพิเศษ  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้
ความสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ การเดินทางสญัจรไปมาสะดวก 



 
 

7

นันทิยา ธนพงศ์ประเสริฐ (2550) ไดท้าํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในแนวเส้นทางการเดินรถไฟฟ้าใตดิ้นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดพบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากลาํดบัแรกคือ ดา้นการ
จดัจาํหน่าย     รองลงมาดา้นราคา  ดา้นผลิตภณัฑ ์ และดา้นการส่งเสริมการตลาด   สาํหรับปัจจยั
ย่อยในแต่ละด้าน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมากลาํดบัแรกดังน้ี   ด้าน
ผลิตภัณฑ์คือความปลอดภัย และคุณภาพของโครงการ ด้านราคาคือห้องมีความเหมาะสมกับ
คุณภาพ   ดา้นช่องการจดัจาํหน่ายคือ สถานท่ีจดัจาํหน่ายโดดเด่น ดา้นส่งเสริมทางการตลาดคือการ
ใหส่้วนลดเงินสด   
 
ธุรกจิคอนโดเนียมในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ 
 นบัตั้งแต่รัฐบาลประกาศใชพ้ระราชบญัญติัอาคารชุด เม่ือปีพ.ศ.2522 ผูป้ระกอบการ
พฒันาท่ีอยู่อาศยัจึงเร่ิมหันมาลงทุนก่อสร้างคอนโดมิเนียมข้ึนในเมืองไทย สําหรับในจังหวดั
เชียงใหม่ ธุรกิจคอนโดมิเนียมเร่ิมก่อตวัตั้งแต่ปีพ.ศ.2528 โดยมีคอนโดมิเนียมแห่งแรกของเมือง
เชียงใหม่ คือ ดวงตะวนัคอนโดมิเนียมสูง 8 ชั้น ตามดว้ยโครงการ 103 คอนโดมิเนียมสูง 5 ชั้น และ
ศรีธนาคอนโดมิเนียมสูง 9 ชั้น กลุ่มเป้าหมายส่วนมากเป็นคนกรุงเทพฯ ส่วนมากซ้ือเพื่อเก็งกาํไร 
การใชป้ระโยชน์พื้นท่ีเพื่อเป็นพกัอาศยัจริงมีนอ้ย หลงัจากนั้นไดเ้กิดโครงการคอนโดมิเนียมตามมา
อีกจาํนวนมาก โดยเฉพาะบริเวณเชิงดอยสุเทพ ระหว่างปี 2531-2533 มีสถิติการสร้างอาคารสูง
ทั้งส้ิน 12 โครงการ การขออนุญาตปลูกสร้างอีก 47 โครงการ ต่อมาช่วงปลายปี 2534 จึงเกิดอาคาร
ศูนย์การคา้ขนาดใหญ่ 2 แห่ง คือ กาดสวนแก้ว และตันตราภัณฑ์แอร์พอร์ต ในช่วงนั้ น
อสังหาริมทรัพยใ์นเมืองเชียงใหม่เติบโตเน่ืองจากมีโครงการพฒันาสาธารณูปโภครองรับการเป็น
เจ้าภาพซีเกมส์ ซ่ึงเป็นคร้ังแรกท่ีมีการจัดในส่วนภูมิภาคท่ีไม่ใช่กรุงเทพ และเป็นการฉลอง
เชียงใหม่ 700 ปี จากขอ้มูลสํานักงานท่ีดินจงัหวดัเชียงใหม่ในปี 2537 เฉพาะในเขตอาํเภอเมืองมี
โครงการคอนโดมิเนียมทั้งส้ิน 66 โครงการ ซ่ึงเป็นปริมาณมากว่าความตอ้งการจริงสิบเท่า และการ
ท่ีธุรกิจอสังหาริมทรัพยข์ยายตวัเกินความตอ้งการน้ีเอง ได้ส่งผลให้เศรษฐกิจเชียงใหม่ซบเซา
ต่อเน่ืองอีกหลายปี หลงัวิกฤติเศรษฐกิจฟองสบู่แตกเม่ือปี 2540 (ประชาธรรม, 2555) 
 ธุรกิจคอนโดมิเนียมกลบัมาฟ้ืนตวัอีกคร้ังหลงัวิกฤติเศรษฐกิจตม้ยาํกุง้ปี 2550 ตั้งแต่
ปลายปี 2553 เน่ืองจากการเขา้มาของต่างชาติเพื่อพกัอาศยัระยะยาว ประกอบกบัสถานการณ์นํ้ าท่วม
กรุงเทพฯ เม่ือปี 2554 ส่งผลต่อความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมมากข้ึน ซ่ึงเป็นลกัษณะของการยา้ยถ่ิน
ฐาน และการสาํรองท่ีพกัอาศยันอกเขตนํ้าท่วม  ปลายปี 2554 พบว่าในพ้ืนท่ีจงัหวดัเชียงใหม่มีพื้นท่ี
คอนโดมิเนียมอยู่ในระหว่างขายและกาํลงัก่อสร้างทั้งส้ิน 33 โครงการ จาํนวนหน่วยรวมทั้งส้ิน 



 
 

8

3500 หน่วย มูลค่าโครงการรวม 8,000 ลา้นบาท (ธนาคารอาคารสงเคราห์, 2555) ไม่เพียงแต่นัก
ลงทุนทอ้งถ่ินไดแ้ก่ กลุ่มอรสิริน กลุ่มฮิลลไ์ซต ์กลุ่มรีเจนท ์กลุ่มเดอะลากนูา กลุ่มกาญจน์กนก กลุ่ม
บีทู กลุ่มสตาร์เอวีนิว เป็นตน้ ท่ีเขา้มาลงทุนในคอนโดมิเนียมเท่านั้น ยงัมีกลุ่มทุนจากกรุงเทพฯ เขา้
มาลงทุนตั้งแต่ปี 2553 ไดแ้ก่ กลุ่มแสนสิริ กลุ่มควอลิต้ีเฮา้ส์  กลุ่มพร็อพเพอร์ต้ี เพอร์เฟค กลุ่มศุภา
ลยั  ซ่ึงสามารถแบ่งแยกประเภทคอนโดมิเนียมตามมูลค่าต่อตารางเมตรไดด้งัน้ี 

1. ระดบัล่าง ราคา 30,000 ≤ 35,000 บาท ไดแ้ก่ แฟลตเอ้ืออาทร อีโคนิค  
เดอะเน็กซ์ ชลยลบูลวาร์ด วนัพลสัคอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

2. ระดบักลาง ราคา 35,000 ≤ 55,000 บาท ไดแ้ก่ ปันนาเรสซิเดน้ท ์  เมาทเ์ทน
ฟรอนท ์ คอนโดฮิลลไ์ซต ์ จ๊ิกซอวค์อนโดมิเนียม ทรัมส์คอนโดมิเนียม ยนิูลอฟท ์
โบท๊คอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

3. ระดบัสูง ราคา 55,000 ≤ 80,000 บาท ไดแ้ก่ คาซาคอนโดมิเนียม เวสทว์ินด์
คอนโดมิเนียม เดอะชายน์  เดอะยนิูค เชียงใหม่กรีนวลัเล่ยค์อนโดมิเนียม แกรนด์
สิริธาราคอนโดมิเนียม เป็นตน้ 

ซ่ึงโครงการคอนโดมิเนียมระดบัต่างๆ ขา้งตน้ ใชก้ลยทุธ์การตลาดท่ีแตกต่างกนัไป
ตามระดบัของคอนโดมิเนียม ยกตวัอยา่งบางดา้นดงัน้ี 

 
กลยุทธ์การตลาด ระดบัล่าง ระดบักลาง ระดบัสูง 
ผลิตภณัฑ ์ หอ้งขนาด 31≤35 ตร.ม. 

รูปแบบสถาปัตยกรรม
ทนัสมยั วสัดุตกแต่งแบบ
ทดแทนของจริง เช่น เหลก็ 
PVC เป็นตน้ มีแบบหอ้งให้
เลือกนอ้ย 

หอ้งขนาด 35≤70 ตร.ม. 
รูปแบบสถาปัตยกรรม
ทนัสมยั ใชว้สัดุตกแต่งของ
จริง เช่น ใม ้ เป็นตน้ หรือ
วสัดุทดแทนเกรดเอ มีแบบ
หอ้งใหเ้ลือกมากวา่ระดบั
ล่าง 

หอ้งขนาด 70≤150 ตร.ม. 
รูปแบบสถาปัตยกรรมท่ีมี
เอกลกัษณ์ วสัดุเกรดเอ มีแบบ
หอ้งใหเ้ลือกหลากหลาย 
 

ราคา 30,000 ≤ 35,000 บาท 35,000 ≤ 55,000 55,000 ≤ 80,000 
ช่องทางจดั
จาํหน่าย 

ทาํเลห่างเมือง/สถานท่ี
สาํคญั ระยะทางไม่เกิน 5 
กม. 
 

ทาํเลใกลส้ถานศึกษา และ
เส้นทางธุรกิจ เช่น ถนน
นิมมานทร์ฯ 

ทาํเลวงแหวนใกลเ้มือง ใกล้
ศนูยร์าชการ และเส้นทาง
ธุรกิจ เช่น ถนนนิมมานเหมิ
นทร์ อยูใ่นสนามกอลฟ์ เป็น
ตน้ 
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กลยุทธ์การตลาด ระดบัล่าง ระดบักลาง ระดบัสูง 
ส่งเสริมการตลาด มีของรางวลัสมนาคุณ เช่น 

จบัรางวลัทุกๆ 10 หอ้ง แจก 
IPad  ปิดโครงการจบัรางวลั
ใหญ่ รถเก๋ง เป็นตน้ มี
ส่วนลดเงินดาวน์  และ
ระยะเวลาการจ่ายเงินดาวน์
ยดืหยุน่ 

มีของรางวลัสมนาคุณ เช่น 
จบัรางวลัทุกๆ 10 หอ้ง แจก 
IPad  ปิดโครงการจบัรางวลั
ใหญ่ รถเก๋ง เป็นตน้ มี
ส่วนลดเงินดาวน์  และ
ระยะเวลาการจ่ายเงินดาวน์
ยดืหยุน่ 

แถมเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าขนาดใหญ่ 
เช่น ตูเ้ยน็ขนาด 10 คิวข้ึนไป   

บุคลากร พนกังานมีความเอาใจใส่ลกูคา้ของพนกังานขาย ความรวดเร็วในการตอบสนองของพนกังาน
ขาย  บุคลิกภาพและอธัยาศยัของพนกังานขาย 

การสร้างและ
นาํเสนอ
คุณลกัษณะทาง
กายภาพ 

ฟรีอินเตอร์เน็ต ระบบความ
ปลอดภยั เช่น ระบบกลอ้ง
วงจรปิด คียก์าร์ด เป็นตน้ 

นอกจากจะมีเหมือนระดบั
ล่างแลว้ ยงัมีสระวา่ยนํ้า 
หอ้งออกกาํลงั หอ้ง
เอนกประสงค ์ เฟอร์นิเจอร์
เกรด B หรือมี Built In 
บางส่วน 

มีเหมือนระดบักลางแต่เป็น
คุณภาพเกรดเอ และขนาด
พ้ืนท่ีส่วนกลางมากกวา่  

กระบวนการ
ใหบ้ริการ 

บวนการทาํสัญญาซ้ือขาย 
สะดวก รวดเร็ว 

บวนการทาํสัญญาซ้ือขาย 
สะดวก รวดเร็ว 

บวนการทาํสัญญาซ้ือขาย 
สะดวก รวดเร็ว 

ท่ีมา : รวบรวมจากขอ้มูลในหนงัสือโฮมบายเออร์ไกด ์(2555) 
 


