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บทคดัย่อ 

 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  
 วิธีด าเนินการวิจยั  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชาชนทัว่ไปใน
จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง
แบบง่าย และการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างใชก้ารทดสอบค่า  t-test  การวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way Analysis of Variance : ANOVA ) และการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์อยา่งง่ายของ
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ในครอบครัวท่ีแตกต่างกนั  มีความส าคญัต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่
แตกต่างกัน  ส่วนในด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มีความส าคัญต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือ
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เดียวกนัในระดบัสูง   และปัจจยัภายนอก  ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และดา้นสังคม  ไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
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Abstract 
 The objectives of this research is to study the factors affecting the buying decisions 
of condominium in Chachoengsao province.  
 Research methodology: The samples involved in this research are 400 individuals 
residing in the Chachoensao provincial area using simple random sampling method and 
convenience sampling method. The data was collected by using the questionnaires and was 
analyzed by various statistical methods including percentage, frequency, mean and standard 
deviation. The hypotheses were tested by Independent sample t-test, One-way analysis of 
variance and Pearson product moment correlation coefficient. The analysis was done using 
statistical software program through analytical questionaires. 
 The researcher has found out that the gender, occupation, monthly income and the 
diverse number of family members are significant factors that affect the buying decisions of 
condominium which are not different at all.  The diverse age factor that effect the buying 
decisions of condominium is different statistically significant of 0.05 level. The mixed 
marketing (7P’s) factors are highly related to the buying decisions of condominium. The 
external factors which are economic, political and social have nothing to do with the buying 
decisions of the condominium in Chachoengsao province area.  
 
Keywords:  Buying decisions, Condominium, Chachoengsao province 
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  
 ดว้ยสภาพของสังคมไทยในปัจจุบนัน้ี ไดมี้การเปล่ียนแปลงไปอย่างส้ินเชิง   เม่ือเปรียบ 

เทียบกบัวิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยในสมยัก่อน ทั้งในด้านเทคโนโลยี ด้านการคมนาคม ด้าน
เศรษฐกิจดา้นสังคมและวฒันธรรม หรือแมก้ระทัง่ในดา้นรูปแบบของส่ิงปลูกสร้าง หรือท่ีเรียกว่า 
“ท่ีอยู่อาศยั” ก็ได้มีการเปล่ียนแปลง พฒันา และปรับปรุงข้ึนใหม่  เพื่อให้เอ้ือประโยชน์ต่อการ
ด ารงชีวติของคนในยคุปัจจุบนั   “ท่ีอยูอ่าศยั”  ถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญั และจ าเป็นมากอยา่งหน่ึงต่อการ
ด ารงชีวิตของคนทัว่ไป  เพราะโดยธรรมชาติของคนทุกคนนั้น ลว้นแต่ตอ้งการความมัน่คง ความ
ปลอดภยั ความสะดวกสบาย และคุณภาพชีวติท่ีดีข้ึน  

ซ่ึงคนในสังคมไทยปัจจุบนัน้ี มีการด าเนินชีวิตอยา่งเร่งรีบเพราะตอ้งแข่งขนักบัเวลา ส่งผล
ให้คนในปัจจุบนัน้ี จึงมีความตอ้งการส่ิงอ านวยความสะดวกสบายต่าง ๆ เพื่อช่วยประหยดัเวลา  ทั้ง
ดา้นความสะดวกส าหรับการเดินทางไปท างาน และดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ของท่ีอยูอ่าศยั   
ดงันั้น รูปแบบของท่ีอยู่อาศยัจึงไดมี้การเปล่ียนแปลงไปตลอด ตามแต่ยุคสมยันัน่เอง  “ท่ีอยูอ่าศยั” 
นบัวา่เป็นส่ิงแสดงถึงสถานะความเป็นอยู ่ความปลอดภยั และความมัน่คงในชีวติ  โดยไดแ้บ่ง “ท่ีอยู่
อาศยั”  ออกเป็น 2 รูปแบบ   คือ   แบบท่ี 1 เป็นท่ีอยูอ่าศยัแนวราบ   เช่น  บา้นเด่ียว  ทาวน์เฮา้ส์ และ
โรงเรือนต่าง ๆ  ส่วนแบบท่ี 2 เป็นท่ีอยูอ่าศยัแนวตั้งหรือแนวสูง เช่น คอนโดมิเนียม  อพาร์ทเมน้ท ์  
ซ่ึงในปัจจุบนัน้ี รูปแบบท่ีอยู่อาศยัในแนวสูงหรือคอนโดมิเนียม เป็นท่ีนิยมอย่างมากในกลุ่มวยั
ท างาน   

จากภาพรวมดา้นเศรษฐกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นปี พ.ศ. 2556  ซ่ึงไดรั้บผลกระทบ
จากสภาวะเหตุการณ์ทางการเมืองท่ียืดเยื้ออย่างยาวนาน ส่งผลกระทบต่อภาพรวมเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย รวมถึงธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ประเภทบา้นจดัสรร หรือบา้นเด่ียว ก็เกิดการชะลอตวัลง 
แต่ในทางกลบักนั ธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทอาคารชุด หรือคอนโดมิเนียม กลบัไดรั้บความนิยม
อยา่งต่อเน่ือง  ซ่ึงถือวา่เป็นการส่วนกระแสกบัสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก  โดยในช่วง 
3-5 ปีท่ีผา่นมา ผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพยร์ายใหญ่หลายราย  ไดมี้การปรับเปล่ียนโครงการบา้น
จดัสรรมาเป็นโครงการก่อสร้างอาคารชุดหรือคอนโดมิเนียมแทน  โดยเฉพาะในย่านแหล่งธุรกิจ       
ใจกลางเมือง ส่วนในด้านราคาท่ีดินก็ได้มีการปรับตวัสูงข้ึนอย่างมากเป็นเท่าตวั ท าให้คนทัว่ไป
ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัแบบแนวราบน้อยลง เน่ืองจากท่ีดินมีราคาสูงจึงท าให้ผูบ้ริโภคระดบั 
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กลางถึงระดบัล่าง ไม่สามารถตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัแบบแนวราบได ้ซ่ึงในดา้นผูป้ระกอบการธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยแ์นวสูงหรือคอนโดมิเนียมนั้น หากสามารถพลิกวกิฤตให้เป็นโอกาสได ้ก็ถือวา่เป็น
โอกาสส าคญัของธุรกิจน้ีท่ามกลางสภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต ่าของประเทศไทย โดยผูป้ระกอบการตอ้ง
เร่งพฒันา แก้ไข และปรับปรุงในด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาด (7P’s)  และควรปรับราคาขาย
คอนโดมิเนียมให้อยูใ่นระดบัราคาปานกลาง เพื่อใหผู้บ้ริโภคท่ีมีฐานะปานกลางถึงฐานะต ่า สามารถ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมได ้   

โดยผูป้ระกอบการจากประเทศท่ีก าลงัพฒันา  มีความตอ้งการจะเขา้มาประกอบธุรกิจท่ีอยู่
อาศยัในประเทศไทยในลกัษณะร่วมทุนกบัผูป้ระกอบการไทยมากข้ึน ขณะเดียวกนั ผูป้ระกอบการ
จากไทย ก็จะออกไปพฒันาโครงการในประเทศเพื่อนบา้น   นับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2555 จนถึงปัจจุบนั 
บริษทัอสังหาริมทรัพย์ในท้องถ่ิน และจากส่วนกลาง อาทิ  บมจ. ศุภาลัย, บมจ. เอสซี แอสเสท               
คอร์ปอเรชัน่, บมจ. แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนท์,  บมจ. ซี.พี.แลนด์, บมจ. เอพี (ไทยแลนด์)  ฯลฯ  
ได้มีการลงทุนในต่างจังหวดัโดยกระจายในหลายภูมิภาค  ปัจจัยเกิดจากช่วง 1-2 ปี ท่ีผ่านมา  
เศรษฐกิจในต่างจังหวดัขยายตัวดี  เร่ิมมีกระแสคอนโดมิเนียมเกิดข้ึนในหลายจังหวดั โดยมี
องคป์ระกอบหลกัท่ีส าคญั ดงัน้ี (ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย,์ 2557 : ออนไลน์) 

1)  เป็นจงัหวดัศูนยก์ลางของกลุ่ม   
2)  มีสถาบนัการศึกษา          
3)  มีหา้งสรรพสินคา้  
4)  มีหอการคา้จงัหวดัท่ีมีศกัยภาพ  
5)  มีศูนยร์าชการขนาดใหญ่   
6)  เป็นจงัหวดัศูนย์กลางของกลุ่มจงัหวดัข้างเคียง และมีโครงข่ายคมนาคม มีถนน

เช่ือมต่อหลายเส้นทาง เพิ่มความสะดวกสบายในการเดินทางสะดวก 
ทั้งน้ี ในภาคกลางจงัหวดัท่ีขยายตวัไดดี้  คือ จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยโครงการส่วนใหญ่จะ

มุ่งเนน้ก่อสร้างในยา่นส าคญั ๆ ใกลแ้หล่งอุตสาหกรรม อาทิ  ถนนสุวินทวงศ ์ช่วงรอยต่อเขตมีนบุรี
กบัจงัหวดัฉะเชิงเทรา,   ถนนบางนา-ตราด กม.43,  ถนนมอเตอร์เวย์   และถนนสายฉะเชิงเทรา-  
บางปะกง เป็นตน้          

ปัจจยัในการเติบโตของธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นจงัหวดัฉะเชิงเทรา  มาจากการเป็นจงัหวดั
อุตสาหกรรม มีนิคมอุตสาหกรรม 3 แห่ง ไดแ้ก่ เวลโกรว,์ เกตเวยซิ์ต้ี และทีเอฟดี  และมีโรงงานรวม 
250 แห่ง  พนกังานกวา่ 50,000 คน   ขณะท่ีมีโรงงานนอกพื้นท่ีนิคมอุตสาหกรรมอีกประมาณ 1,800  
แห่ง และมีพนกังานรวมกวา่ 100,000 คน  
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ดว้ยจงัหวดัฉะเชิงเทรา เป็นเมืองอุตสาหกรรม และมีนิคมอุตสาหกรรมหลายแห่ง ประกอบ
กบัการท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเป็นลูกจา้งหรือคนงานท่ีท างานในนิคมอุตสาหกรรมในละแวกนั้น ซ่ึง
มีรายไดร้ะดบัปานกลางถึงระดบัต ่า แต่มีพฤติกรรมความตอ้งการในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั
ใกล้ท่ีท างานตนเอง เพราะต้องการความสะดวกสบายในการเดินทาง ประหยดัเวลา และความ
ปลอดภยั โดยโครงการคอนโดมิเนียมท่ีเปิดตวัออกมานั้นไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากผูบ้ริโภค ซ่ึงทาง
ผูป้ระกอบการมีโครงการสร้างคอนโดมิเนียมใหม่ในระดบัราคาปานกลาง ทั้งน้ีคาดวา่จะมีโครงการ
คอนโดมิเนียมใหม่ ๆ ทยอยสร้างข้ึน  ในอ าเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา   ในกลางปี พ.ศ. 2557           
อีก 1-2 แห่ง  (ส านกัพฒันาเศรษฐกิจและสังคมภาคกลาง, 2557)  
 ส าหรับแนวโน้มท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมในปี พ.ศ. 2557   มีการคาดว่าตวัแปร
ส าคญัท่ีก าหนดทิศทางการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจ และความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค คือ สถานการณ์ทาง
การเมือง การฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจภายในประเทศเสถียรภาพของรัฐบาลชุดใหม่ และประสิทธิภาพ
ในการด าเนินงานตามนโยบายทางเศรษฐกิจของประเทศ ส่วนในด้านโครงการลงทุนต่าง ๆ เช่น 
โครงการขยายถนนหลกัทางเขา้จงัหวดัฉะเชิงเทรา จากเดิม 4 ช่องทางเป็น 8 ช่องทาง ท าให้การ
คมนาคมมีความความสะดวกมากข้ึน ลดปัญหาความแออดัในปัจจุบนัและการพฒันาศูนยก์ารคา้ฯ ท่ี
ก าลงัก่อสร้างในปัจจุบนั ซ่ึงน่าจะส่งผลให้เศรษฐกิจในจงัหวดัฉะเชิงเทราดีข้ึน เน่ืองจากผูบ้ริโภค
เกิดความมัน่ใจในเสถียรภาพ  และกลา้ท่ีจะจบัจ่ายใชส้อยมากข้ึน 

 อย่างไรก็ตามในดา้นสภาวะเศรษฐกิจก็ยงัคงมีความเส่ียงอยู่ ส่งผลต่ออ านาจการตดัสินใจ 
ซ้ือท่ีอยู่อาศยัค่อนขา้งมาก ท าให้ผูท่ี้จะซ้ือท่ีอยู่อาศยัในขณะน้ี มีการตดัสินใจอย่างระมดัระวงั มี
ความรอบคอบในการวางแผนการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึน เพื่อรอดูสถานการณ์เศรษฐกิจในประเทศท่ี
ค่อนขา้งผนัผวนวา่มีแนวโนม้เป็นอยา่งไรจึงท าให้ตลาดธุรกิจอสังหาริมทรัพยย์งัคงชะลอตวัออกไป
อีกทั้งในด้านการปรับข้ึนราคาน ้ ามนัท่ีสูงข้ึนหากราคาน ้ ามนัยงัคงพุ่งสูงข้ึนไปอีก ซ่ึงน่าจะส่งผล
กระทบต่อการฟ้ืนตวัทางเศรษฐกิจไทย แมว้า่ในช่วงท่ีผา่นมาการปรับข้ึนของราคาน ้ ามนั  จะมีส่วน
ช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียม ในท าเลท่ีใกลก้บัท่ีท างาน หรือ
ท าเลใจกลางเมือง เน่ืองจากสามารถช่วยให้ผูบ้ริโภคประหยดัค่าใช้จ่ายในการเดินทางมากข้ึน 
อย่างไรก็ตามราคาน ้ ามนัท่ีสูงข้ึนในขณะน้ี ได้ส่งผลกระทบต่อภาระรายจ่ายในชีวิตประจ าวนัท่ี
เพิ่มข้ึน ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ค่าโดยสารประจ าทางไดป้รับข้ึนมา ราคาแก๊สหุงตม้เร่ิมมีการปรับราคาเพิ่ม 
ข้ึน และเร่ิมทยอยปรับข้ึนราคาสินคา้อุปโภคและบริโภคขิงผูผู้ผ้ลิตบางราย แน่นอนว่าการปรับข้ึน
ราคาสินคา้ แต่ระดบัรายไดค้งท่ี  ยอ่มมีผลกระทบโดยตรงต่ออ านาจการซ้ือท่ีอยูอ่าศยั 
 ภาวะเงินเฟ้อท่ีมีแนวโน้มสูงข้ึน ท่ีเป็นแรงกดดนัต่อการปรับข้ึนอตัราดอกเบ้ียเงินกูใ้ห้เร็ว
ข้ึนกว่าท่ีคาดการณ์  ทั้งน้ี การเพิ่มข้ึนของอตัราเงินเฟ้อนบัวา่เป็นตวัแปรส าคญัท่ีมีต่อการตดัสินใจ
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เลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ในด้านอตัราดอกเบ้ียกู้ยืมของธนาคารท่ีปรับตวัสูงข้ึนก็เป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญั
เช่นกนั นอกจากปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจแลว้  ปัจจยัดา้นราคาขาย และอตัราดอกเบ้ีย  ก็มีผลต่อความ 
สามารถในการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัดว้ย ซ่ึงหากราคาท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มข้ึนสูงกวา่อตัราการเพิ่มข้ึนของรายได ้ก็
อาจเป็นปัจจยัดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัได ้เน่ืองจากก าลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคลดลงเม่ือ
เปรียบเทียบกบัราคาของท่ีพกัอาศยัท่ีตอ้งการ (ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย,์ 2557 : ออนไลน์) 
 จากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีได้กล่าวมานั้น ด้วยสภาวะสถานการณ์ต่าง ๆ เศรษฐกิจ สังคม และ
การเมืองในปัจจุบนั แต่ในด้านกลับกันกระแสความนิยมของผูบ้ริโภคต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม ยงัคงไดรั้บการตอบรับเป็นอยา่งดี จึงท าให้ธุรกิจคอนโดมิเนียมในปัจจุบนั เป็นธุรกิจ
ดา้นอสังหาริมทรัพยท่ี์ไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการฯ เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะจงัหวดัแถว
ปริมณฑล อาทิเช่น จงัหวดัฉะเชิงเทรา ซ่ึงเป็นเมืองอุตสาหกรรม มีนิคมอุตสาหกรรม และโรงงาน
มากกวา่ 200  แห่ง  และเป็นศูนยร์วมของธุรกิจมากมาย   มีประชากรยา้ยถ่ินฐานเขา้มาอาศยัเพิ่มมาก
ข้ึนเร่ือย ๆ  และมีเส้นทางการคมนาคมท่ีสะดวก   ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึง “ปัจจัย
ที่ส่งผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจังหวัดฉะเชิงเทรา” เพื่อท่ีจะได้น าผล
การศึกษาท่ีได้มาเป็นแนวทางในการพฒันา ปรับปรุง และวางแผนปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้มี
ประสิทธิภาพดียิง่ข้ึน เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภคเกิดความพอใจสูงสุด 
 

1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย  
1.  เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา  โดยศึกษาจากปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  
และปัจจยัภายนอก  ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และดา้นสังคม/Trend 

2. เพื่อวิเคราะห์ระดับของแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา  

3.  เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  และ
ปัจจยัภายนอก  ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และดา้นสังคม/Trend  ต่อแนวทางการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา   

4.  เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา และวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด  ส าหรับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ ประเภทคอนโดมิเนียม หรือธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  เพื่อให้
เหมาะสมต่อแนวการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
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1.3 ขอบเขตการวจิัย  
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี   ผูว้ิจยัตอ้งการท่ีจะศึกษาในเร่ือง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อแนวทางการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจังหวัดฉะเชิงเทรา”  ดงัน้ี 
1.3.1  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั 

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  คือ  ประชาชนทัว่ไป ท่ีพกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา และบุคคลทัว่ ๆ ไป ท่ีมีความสนใจหรือมีแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  ซ่ึงประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  ในปี พ.ศ. 2557  มีจ านวนประชากรรวม
ทั้งส้ิน  690,226 คน (ส านกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง, 2557) ดงัน้ี 
 
ตารางที ่1.1  จ  านวนประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ปี พ.ศ. 2556 

ล าดับ จังหวดั 
จ านวนราษฎร ปี 2556 

ชาย หญงิ รวม 

 
ทัว่ประเทศ 31,845,971 32,939,938 64,785,909 

1 กรุงเทพมหานคร 2,694,921 2,991,331 5,686,252 

2 จงัหวดักระบ่ี  224,619 226,271 450,890 
3 จงัหวดักาญจนบุรี  422,441 420,441 842,882 

4 จงัหวดักาฬสินธ์ุ  490,074 493,956 984,030 

5 จงัหวดัก าแพงเพชร  361,867 366,764 728,631 

6 จงัหวดัขอนแก่น  881,591 900,064 1,781,655 
7 จงัหวดัจนัทบุรี  257,783 266,477 524,260 
8 จังหวดัฉะเชิงเทรา  338,125 352,101 690,226 

9 จงัหวดัชลบุรี  681,399 708,955 1,390,354 

10 จงัหวดัชยันาท  160,542 172,227 332,769 

11 จงัหวดัชยัภูมิ  564,750 570,973 1,135,723 

12 จงัหวดัชุมพร  247,419 250,875 498,294 

ทีม่า :  ส านกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2557. 
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1.3.2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ประชาชนทัว่ไปในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  ท่ีมีความ
ตอ้งการหรือมีแนวทางในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  แต่เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั โดย
อาศัยสูตรในการค านวณของ  Taro Yamane  (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2555)  แบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอนเป็นเกณฑ์ โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ให้มีค่าความคลาดเคล่ือนไม่
เกิน 5% หรือระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งหมดจ านวน 400  คน   

1)  กลุ่มตวัอย่าง  ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามตามหน้า
ห้างสรรพสินคา้ชั้นน า และตามแหล่งชุมชนต่าง ๆ ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  และใชก้ารวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) โดยการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น
ประชาชนทัว่ไปท่ีสนใจโครงการคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  

2)  ตัวแปรท่ีศึกษา  ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี  ได้ก าหนดตัวแปรอิสระ (Independent 
Variables)  และตวัแปรตาม (Dependent Variables)  ดงัต่อไปน้ี 

 2.1  ตวัแปรอิสระ  แบ่งเป็นดงัน้ี 
     1. ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 
2.  แนวทางในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ไดแ้ก่ 

1.1   ลกัษณะของคอนโดนมิเนียมท่ีท่านตอ้งการ 
1.2  ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของคอนโดมิเนียมท่ีท่านตอ้งการ 
1.3  งบประมาณในการซ้ือคอนโดมิเนียมของท่าน 
1.4  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
1.5  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
1.6  วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

3.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  ไดแ้ก่ 
1.1   ดา้นผลิตภณัฑ์ 

  1.2   ดา้นราคา 
  1.3   ดา้นท าเลท่ีตั้ง 

1.4   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
1.5   ดา้นบุคลากร 



7 
 

1.6   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
1.7   ดา้นกระบวนการ 

4.  ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่  ดา้นเศรษฐกิจ  ดา้นการเมือง และดา้นสังคม/Trend 
 

2.2  ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  แนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา 

2.3 ระยะเวลาท่ีใช้ในการวิจยั  ได้แก่ ระยะเวลาในการด าเนินงานวิจยัและเก็บ
ขอ้มูล อยูร่ะหวา่งเดือนสิงหาคม-พฤศจิกายน พ.ศ. 2557  รวมเป็นระยะเวลา 4 เดือน 

 

1.4  กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

    ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตาม 
1.  ลกัษณะประชากรศาสตร์ 

1.1  เพศ 
1.2  อาย ุ
1.3  สถานภาพ 
1.4  ระดบัการศึกษา 
1.5  อาชีพ 
1.6  รายไดต้่อเดือน 
1.7  จ านวนสมาชิกในครอบครัว      

 

2.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (7P’s)      
2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.2  ดา้นราคา 
2.3  ดา้นท าเลท่ีตั้ง 
2.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
2.5  ดา้นบุคลากร 
2.6  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
2.7  ดา้นกระบวนการ 

 

 3.  ปัจจยัภายนอก 
3.1  เศรษฐกิจ   
3.2  การเมือง 
3.3  สงัคม/Trend 

 

ภาพที ่1.1  กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

แนวทางการตัดสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในจังหวดั

ฉะเชิงเทรา 
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1.5  สมมติฐานในการวจิัย 

ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดมี้การตั้งสมมุติฐานของการวจิยัไว ้ดงัน้ี 
1. ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั   มีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั   
2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (7P’s)  มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
3. ปัจจยัภายนอก ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และดา้นสังคม/Trend  มีความสัมพนัธ์กบั

แนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 
1.6  นิยามศัพท์เฉพาะ  

ในเบ้ืองตน้ค านิยามศพัทใ์นส่วนน้ี  มีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างความเขา้ใจเบ้ืองตน้ต่อการท า
ความเขา้ใจความหมายของส่ิงท่ีไดก้ล่าวถึงในงานวิจยัเล่มน้ี  อยา่งไรก็ตามในการศึกษาวจิยัไดมี้การ
เพิ่มเติมในรายละเอียด  และประเด็นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจอยา่งชดัเจนท่ีสุด 

1. คอนโดมิเนียม (Condominium) หมายถึง อาคารหรือส่ิงปลูกสร้างท่ีบุคคลสามารถแยก
การก่อกรรมสิทธ์ิออกไดเ้ป็นส่วน ๆ ซ่ึงประกอบดว้ยกรรมสิทธ์ิในทรัพยสิ์นส่วนบุคคล ไดแ้ก่  หอ้ง
ชุด ส่ิงปลูกสร้างหรือท่ีดินท่ีจดัไวใ้ห้ผูเ้ป็นเจา้ของห้องชุดแต่ละรายท่ีซ้ือไวเ้ป็นส่วนตวั หรือไวใ้ช้
ประโยชน์  และกรรมสิทธ์ิในทรัพย์สินส่วนกลาง ได้แก่  อาคารชุดท่ีไม่ใช่ห้องชุดและท่ีดิน 
ทรัพยสิ์นอ่ืน ๆ ท่ีมีไวใ้ชป้ระโยชน์ร่วมกนัถือเป็นเจา้ของร่วม 

2.  ผู้บริโภค (Customer) หมายถึง  บุคคลผูซ้ื้อคอนโดมิเนียม หรือผูท่ี้ก าลังตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม โดยมีศกัยภาพเพียงพอในการซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา   เพื่อใช้อยู่
อาศยัเอง หรือซ้ือเพื่อเป็นสถานท่ีพกัผอ่น  เป็นตน้ 

3. ผลติภัณฑ์ (Product)  หมายถึง  คุณภาพผลิตภณัฑ์ การออกแบบผลิตภณัฑ์ และการรับ 
ประกนัผลิตภณัฑ ์  รวมถึงลกัษณะส่วนประกอบต่าง ๆ ของหอ้งชุด  หรือของคอนโดมิเนียม   ท่ีผู ้
ตดัสินใจซ้ือคาดหวงัวา่จะไดรั้บจากคอนโดมิเนียมท่ีซ้ือ เช่น อุปกรณ์ตกแต่ง เฟอร์นิเจอร์ วสัดุท่ีใช้
ในการก่อสร้าง เป็นตน้  

4. ราคา (Price) หมายถึง ความเหมาะสมดา้นการก าหนดราคาของคอนโดมิเนียม การให้
ส่วนลดพิเศษ หรือการให้ข้อเสนอในการช าระเงิน และการจดัโปรแกรมสินเช่ือ  รวมถึงการ
เปรียบเทียบระหว่างความคุ้มค่าท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์กับจ านวนเงินท่ีเสียไป เช่น ความคุ้มค่า
ระหวา่งราคาขายกบัขนาดหอ้ง ความคุม้ค่าระหวา่งราคาขายกบัวสัดุท่ีใชก่้อสร้างหอ้งชุด เป็นตน้   
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5. ท าเลที่ตั้ง (Place) หมายถึง สถานท่ีก่อสร้างคอนโดมิเนียม รวมถึงสภาพแวดลอ้มรอบ ๆ 
ท่ีส่งผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียม ได้แก่  ความสะดวกสบายในการเดินทาง ท าเลท่ีตั้ งใกล้แหล่ง
ชุมชน ใกลร้ะบบขนส่ง ท าเลท่ีตั้งมีสภาพแวดลอ้มท่ีดี  เป็นตน้ 

6. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  การแจง้ขอ้มูลข่าวสาร  การชักจูง และ
การดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในโครงการคอนโดมิเนียม ซ่ึงตอ้งอาศยักระบวนการติดต่อ 
ส่ือสารข้อมูลระหว่างผูป้ระกอบการฯ และผูบ้ริโภค    เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีและก่อให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ  ช่องทางการส่ือสารผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือ ไดแ้ก่ การไดเ้ห็นโฆษณาทางโทรทศัน์ การไดเ้ห็นโฆษณาทางนิตยสาร การไดเ้ห็นโฆษณาทาง
หนังสือพิมพ์ การจดับูธขายสินคา้ การจดัรายการส่งเสริมการขาย  เช่น การลดราคา การแถม การ
มอบส่วนลดพิเศษ และการขายโดยใชพ้นกังานขายเพื่อสามารถใหค้ าแนะน าโดยตรงแก่ผูบ้ริโภค 

7. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees)  หมายถึง บุคคลซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก 
(Selection) มีการฝึกอบรมพนักงาน  และสร้างแรงจูงใจ (Motivation) ให้แก่พนักงาน เพื่อให้
พนักงานท างานอย่างเต็มความสามารถ สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างและเหนือกว่า
คู่แข่ง โดยพนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร  

8.  ลักษณะทางกายภาพและส่ิงแวดล้อม (Physical Evidence) หมายถึง  โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management หรือ TQM) ยกตัวอย่าง คอนโดมิเนียมต้องพฒันา
ลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการ  

9.  กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้
ไดร้วดเร็ว และ สร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer Satisfaction) 

10. สภาพแวดล้อมรอบโครงการ  หมายถึง   สภาพธรรมชาติหรือปัจจยัด้านกายภาพท่ี
แวดล้อมอยู่รอบ ๆ โครงการคอนโดมิเนียม เช่น สภาพสังคมในชุมชน เส้นทางคมนาคมรอบ ๆ 
โครงการ  และความสะดวกในการเดินทาง เป็นตน้  

11.  จ านวนคอนโดมิเนียมที่ค้นหาข้อมูล  หมายถึง จ านวนคอนโดมิเนียมทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภค
ให้ความสนใจ โดยมีการคน้หาจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อตดัสินใจซ้ือ นบัเฉพาะคอนโดมิเนียมท่ี
ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ หรือมีการคน้หาขอ้มูลเท่านั้น  

12.  จ านวนคร้ังที่เยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่ค้นหาข้อมูล  หมายถึง  จ  านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภคให้
ความสนใจคน้หาขอ้มูลของคอนโดมิเนียมท่ีสนใจเพื่อดูรายละเอียดต่าง ๆ    ของคอนโดมิเนียมท่ี
ก าลงัสนใจ เช่น  ลกัษณะหอ้งชุดตวัอยา่ง ส่ิงอ านวยความสะดวก สถานท่ีตั้ง เป็นตน้ 
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13. จ านวนคร้ังที่เข้าเยี่ยมชมคอนโดมิเนียมที่สนใจ หมายถึง จ านวนคร้ังท่ีผูบ้ริโภคเดิน 
ทางไปเยีย่มชมคอนโดมิเนียม หลงัจากท่ีพิจารณาและมีความสนใจ ก าลงัตดัสินใจ  และก าลงัอยูใ่น
กระบวนการพิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือจริง 

14. ระยะเวลาที่ใช้ตัดสินใจซ้ือ หมายถึง  จ  านวนวนัทั้งหมด  โดยนับจากคร้ังสุดทา้ยท่ีเขา้
ไปเยีย่มชมคอนโดมิเนียมท่ีก าลงัตดัสินใจซ้ือจนถึงวนัท่ีด าเนินการซ้ือจริง  

15. การตัดสินใจซ้ือ  หมายถึง ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค โดย
ผูบ้ริโภคไดมี้การพิจารณาแลว้จากงบประมาณในการซ้ือ  ขนาดพื้นท่ีใชส้อย  สภาพแวดล้อม  และ
ปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

1.7  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  
 1. เพื่อน าผลการวิจยัท่ีไดจ้ากการศึกษาวิจยั   ในปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์  ดา้น

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (7P’s)  และปัจจยัภายนอก ในด้านเศรษฐกิจ ด้านการเมือง และด้าน
สังคม/Trend  ท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา   

 2.  เพื่อน าผลการวิจยัท่ีไดใ้ชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา และวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด  ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ประเภทคอนโดมิเนียม หรือธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้ง  เพื่อใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ ทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎี 

และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัถึง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา”  ดงัน้ี 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัความคาดหวงั 
2.5  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัด้านประชากรศาสตร์ (Demographic)  
ศิ ริวรรณ  เส รีรัตน์  และคณะ (2541)  ได้ก ล่ าวถึง  ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 

(Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ้     
เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด  ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัท่ีช่วย
ก าหนดตลาดเป้าหมาย  ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัต่อไปน้ี  

1) เพศ  สามารถแบ่งแยกความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยดูเพศของผูบ้ริโภคเป็นหลกัใน
การตอบสนองความตอ้งการซ่ึงเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั เพราะปัจจุบนัน้ีตวัแปร
ดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศท่ีแตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และ
การตดัสินใจในเร่ืองการซ้ือสินคา้บริโภคต่าง ๆ กนั  

2) อายุ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน  ย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินคา้แฟชัน่ กลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจ
สินค้าเก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภยั นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั และไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) 
โดยมุ่งความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น  

3) สถานภาพ  มีลกัษณะส าคญั 3 ประการ คือ การเขา้สู่ชีวิตสมรส (อายุแรกสมรส) การ
แตกแยกของชีวิตสมรส (อนัเน่ืองมาจากการตาย, การแยกกนัอยู,่ การหย่าร้าง)  และการสมรสใหม่ 
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ซ่ึงสถานภาพถือเป็นส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจของบุคคล  คนโสดจะมีอิสระทางความคิดมากกวา่
คนท่ีแต่งงานแลว้     การตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ  จะใชเ้วลานอ้ยกวา่คนท่ีแต่งงานแลว้  เน่ืองจากไม่มี
ภาระผูกพนั หรือคนท่ีตอ้งอยู่ในความรับผิดชอบมากเท่ากบัคนท่ีแต่งงานแลว้   สถานภาพจึงเป็น
คุณลกัษณะทางประชากรท่ีส าคญั ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองทางเศรษฐกิจ สังคม กฎหมาย ประเด็นส าคญัท่ีสุด
ในการศึกษาเก่ียวกบัองค์ประกอบเก่ียวกบัสถานภาพของประชากร คือ ประเภทของสถานภาพ
องคก์ารสหประชาชาติไดร้วบรวม  และแบ่งแยกประเภทของสถานภาพ ไดแ้ก่ โสด, สมรส, หมา้ย
และไม่สมรสใหม่, หยา่ร้างและไม่สมรสใหม่  และสมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 

4) รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ  (Income, Education and Occupation)  เป็นตวัแปรท่ี
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด มีแนวโนม้ความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกนัในเชิงเหตุและผล ส่วนใหญ่
เป็นกลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาสูง บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่าโอกาสท่ีจะหางานในระดบัสูงก็เป็นไปไดย้าก
ท าใหมี้รายไดต้ ่า ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจเป็นรูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยม 
อาชีพ ระดบัการศึกษา ฯลฯ นกัการตลาดเช่ือมโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์
ดา้นอ่ืน ๆ เพื่อใหก้ารก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน  
 

ตารางที ่2.1  การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์  
ตวัแปรประชากรศาสตร์ ตวัอย่างการแบ่งส่วนตลาด 

1. อาย ุ(Age) ต ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 50-64 ปี และ 65 ปี ข้ึนไป  

2. เพศ (Sex) หญิง หรือ ชาย  

3. ขนาดครอบครัว (Family Size) 1-2 คน, 3-4 คน,  5 คน ข้ึนไป  

4. วฏัจกัรชีวิตครอบครัว (Family          
     Life Cycle) 

โสด, แต่งงานแลว้และยงัไม่มีบุตร, แต่งงานแลว้มีบุตรยงัเลก็อยู ่ 
(บุตรอายตุ ่ากวา่ 6 ขวบ), แต่งงานแลว้มีบุตรโตแลว้ (อาย ุ6 ขวบ 

 
ข้ึนไป)  แต่ยงัศึกษาเล่าเรียน และยงัอาศยัอยูก่บัพ่อแม่, แต่งงาน 
มานานแลว้ค่อนขา้งมีอาย ุ มีบุตรโตแต่ยงัไม่แต่งงาน  และอ่ืน ๆ 

5. การศึกษา (Education) ประถมศึกษา, มธัยมศึกษา, ปริญญาตรี และปริญญาโทข้ึนไป  

6. ศาสนา (Religion) พุทธ, คาทอลิค,โปรแตสแตนท ์และอิสลาม  

7. สีผิว (Race) ขาว, ด า, เหลือง  

8. เช้ือชาติ (Nationality) อเมริกนั, องักฤษ, ฝร่ังเศส, เยอรมนั, ไทย, จีน, ญ่ีปุ่น  

9. รายได ้(Income) รายไดสู้ง, ปานกลาง, รายไดต้ ่า  

ทีม่า:  ปรมะ สตะเวทิน, 2533.   
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 ปรมะ สตะเวทิน (2533 : 112)  ได้กล่าวถึง ลกัษณะผูรั้บสารท่ีวิเคราะห์ตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไปโดยมีความแตกต่างทางเพศ (Sex) มีงานวิจยัท่ี
พิสูจน์วา่ คุณลกัษณะบางอยา่งของเพศชาย และเพศหญิงท่ีต่างกนัส่งผลให้การส่ือสารของชายและ
หญิงต่างกนั เช่น การวิจยัเก่ียวกบัชมภาพยนตร์โทรทศัน์ของเด็กวยัรุ่น พบวา่ เด็กวยัรุ่นชายสนใจ
ภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากท่ีสุด  ส่วนเด็กวยัรุ่นหญิงสนใจภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มาก
ท่ีสุด  แต่ก็มีงานวจิยัหลายช้ินท่ีแสดงวา่  ชายและหญิงมีการส่ือสาร  และรับส่ือไม่ต่างกนั  

1) อายุ (Age) การจะสอนผู ้ท่ีอายุต่างกันให้ เช่ือฟัง หรือเปล่ียนทัศนคติหรือเปล่ียน
พฤติกรรมนั้นมีความยากง่ายต่างกนั ยิ่งมีอายุมากกว่าท่ีจะสอนให้เช่ือฟัง ให้เปล่ียนทศันคติและ
เปล่ียนพฤติกรรมก็ยิง่ยากข้ึน ในการชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของคนจะยากข้ึนตามอายุของคน
ท่ีเพิ่มข้ึน  อายุยงัมีความสัมพนัธ์ของข่าวสาร  และส่ืออีกดว้ย  เช่น  ภาษาท่ีใช้ในวยัต่างกนั  ก็ยงัมี
ความต่างกนั โดยจะพบวา่ ภาษาใหม่ ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สูงกวา่ผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 

2) การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีส าคญัมากท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพของการ
ส่ือสารของผูรั้บสาร ดงังานวจิยัหลายช้ินท่ีช้ีวา่ การศึกษาของผูรั้บสารนั้นท าใหผู้รั้บสารมีพฤติกรรม
การส่ือสารต่างกนัไป เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูง จะสนใจข่าวสาร ไม่ค่อยเช่ืออะไรง่าย ๆ และมกั
เปิดรับส่ือส่ิงพิมพม์าก 

3) ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status)  หมายถึง อาชีพ รายได ้เช้ือ
ชาติ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของบุคคล โดย
มีรายงานหลายเร่ืองท่ีได้พิสูจน์แล้วว่า ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้ น มีอิทธิพลต่อทัศนคติและ
พฤติกรรมของคน 

คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั (ปรมะ สตะเวทิน, 
2533 : 112) โดยวเิคราะห์จากปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1)  เพศ  ความแตกต่างทางเพศ  ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสารต่างกนั คือ 
เพศหญิงมีแนวโนม้ มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได ้
มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง         
ความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย  นอกจากน้ี เพศหญิง และเพศชายมี
ความแตกต่างกนัอย่างมาก   ในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทศันคติ   ทั้งน้ี  เน่ืองจากวฒันธรรมและ
สังคมไดก้ าหนดบทบาทและกิจกรรม ของคนทั้ง 2 เพศไวต่้างกนั 

2)  อายุ  เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนั   ในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรมคนท่ี
อายนุอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกวา่คนท่ีอายมุาก ในขณะ
ท่ีคนท่ีมีอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยึดถือการปฏิบติัระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกว่า
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คนท่ีมีอายุนอ้ย เน่ืองจากผา่นประสบการณ์ชีวติท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็ต่างกนั คน
ท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกั ๆ มากกวา่ความบนัเทิง 

3)  การศึกษา  เป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทศันคติ  และพฤติกรรมแตกต่างกนั 
คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ความกวา้งขวางและเขา้ใจ
สารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมี
การศึกษาต ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลาวา่งพอก็จะ
ใช้ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจ ากดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือ
ส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได ้และสถานภาพ
ทางสังคมของบุคคล   มีอิทธิพลอย่างส าคญัต่อปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร  เพราะแต่
ละคนมีวฒันธรรม ค่านิยม ประสบการณ์  ทศันคติ  และเป้าหมายต่างกนั 

 

2.2  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
2.2.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)    ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น ได้
มีนกัวชิาการหลายท่านใหค้วามหมายไวแ้ตกต่างกนัไปตามแต่ละบุคคล ดงัน้ี 

ศุภร เสรีรัตน์  (2544 : 7,  อา้งอิงจาก Schiffman&Kanuk, 1994)  ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาการซ้ือ การใช ้ การประเมิน และ
การจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือนั้น มีความคาดหวงัวา่จะท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บ
ความตอ้งการ และความพอใจอยา่งท่ีสุด 

ดารา ทีปะปาล  (2542 : 3, อา้งอิงจาก Solomon Michael R, 1996 : 7)    ไดก้ล่าวไวว้า่ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลน าไปเก่ียว 
ขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือ การใช ้ การบริโภค รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจอนัเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ เพื่อสนองความตอ้งการ ความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้
ไดรั้บความพอใจมากท่ีสุด  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2548)   ไดก้ล่าวไวว้า่   พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา   
การคิด การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลในสินคา้และบริการใด ๆ    จะมีสาเหตุ  หรือปัจจยัส าคญั
ในการตดัสินใจอยู ่ 2 ประการดว้ยกนั ไดแ้ก่   

1. การซ้ือดว้ยเหตุผล     เป็นการซ้ือสินคา้หรือบริการโดยการหาขอ้มูลมาเปรียบเทียบ
ก่อนท่ีจะตดัสินใจเป็นลูกคา้  แลว้น าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ว่า  การซ้ือสินคา้หรือใช้บริการนั้นมี
ความคุม้ค่าหรือไม่  การตดัสินใจแบบน้ีมกัพบในเพศชายมากกวา่เพศหญิง  
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2. การซ้ือด้วยอารมณ์    เป็นการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือใช้บริการอย่างรวดเร็ว  เม่ือ
ได้รับข้อมูลบางอย่างท่ีมากระตุ้นต่อมความตอ้งการ    ซ่ึงการลดราคาถือเป็นการกระตุน้ให้เกิด
พฤติกรรมซ้ือในทนัที  การตดัสินใจซ้ือแบบน้ีมกัเกิดกบัเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 

ภัทรพร  เฉลิมบงกช และมารยาท โยทองยศ (2553) ได้อธิบายไว้ว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลแต่ละกลุ่มคนหรือองค์กร  และกระบวนการคดัสรร  สร้าง
ความมัน่ใจ การใช ้และการยกเลิกผลิตภณัฑ์    เพื่อสนองความตอ้งการ  และความพึงพอใจของตวั
ผูบ้ริโภคเอง 
 ปริญ  ลกัษิตานนท์ (2544 : 39)  ไดก้ล่าวถึง  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดของบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา และการใช้ผลิตภณัฑ์  ทั้งน้ี รวมถึง 
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า  

ซ่ึง “พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  อาจหมายถึง  ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
ไดรั้บการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ  รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจ ซ่ึงเกิด
ก่อน และเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี 

จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้น  “พฤติกรรมผูบ้ริโภค”  คือ พฤติกรรมการแสดงออกของ
บุคคลแต่ละบุคคล  ในการค้นหา การเลือกซ้ือ การใช้ การประเมินผลกับสินค้าและบริการ ซ่ึง
ผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้  ซ่ึงเป็นเหตุผลท่ีผูว้ิจยัตอ้งศึกษา 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจขององค์กร  สามารถ
สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค  และรู้ถึงวิธีในการแกไ้ขพฤติกรรม
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้งสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนอง
ของธุรกิจได้ดีมากยิ่งข้ึน  ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยในการพฒันาตลาดและพฒันาผลิตภณัฑ์ของ
ธุรกิจใหดี้ข้ึนไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

2.2.2  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ในการศึกษาถึงตลาดผูบ้ริโภคนั้น จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีนกัการตลาดจะตอ้งท าความเขา้ใจถึง

พฤติกรรมต่าง ๆของผูบ้ริโภคท่ีเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของตลาดผูบ้ริโภค ในการท่ีจะเขา้ใจ
ถึงสาเหตุหรือเหตุผลท่ีวา่ท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือผลิตภณัฑ์ตวัใดตวัหน่ึงนั้นทฤษฎี
ของ Phillip Kotler  ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุผลจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 :196)   โดยใช้ทฤษฎี          
S-R Theory ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (A Model of Consumer Behavior) 
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ภาพที ่2.1  ทฤษฎีS-R Theory ในรูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทีม่า :  Philip Kotler, 2003.  (อา้งถึงใน  ธนวรรณ  แสงสุวรรณ, 2547 : 274-273) 

 
จากภาพท่ี 2.1   จุดเร่ิมต้นของโมเดลน้ีอยู่ท่ีส่ิงกระตุ้น (Stimulus)   เพื่อให้เกิดความ

ตอ้งการการตอบสนอง (Response)  ดงันั้น โมเดลน้ีอาจเรียกวา่โมเดลส่ิงกระตุน้และการตอบสนอง 
หรือ S-R Theory  โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี (ธนวรรณ  แสงสุวรรณ, 2547 : 274-273) 

1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus)   หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และ
ส่ิงกระตุน้จากภายนอก นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้น้ีถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือ
ดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือในดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอก  ประกอบดว้ย 
2 ส่วน คือ 

1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด   เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละ
ต้องจัดให้มี ข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ซ่ึง
ประกอบดว้ย 

1. ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Stimulus)   คือ    การออกแบบผลิตภณัฑ์
ใหส้วยงาม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพดี มีการบริการท่ีดีเยีย่มและเท่าเทียมหรือ
ดีกวา่ธุรกิจประเภทเดียวกนั 
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2. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price Stimulus)  คือ การก าหนดราคาสินคา้ท่ีมีอยูใ่ห้
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมายเป็นหลกั 

3. ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย (Place Stimulus)  คือ ช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ถึง เพื่อให้เกิดความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงถือไดว้า่เป็นการกระตุน้ 
ความตอ้งการซ้ือ เลือกสถานท่ีตั้ง และท าเลใหเ้หมาะสม เพื่อดึงดูดความสนใจจากลูกคา้ เป็นตน้ 

4. ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Stimulus)  คือ มีการจดั
รายการลด แลก แจก แถม เพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีของพนกังานกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ี
ถือเป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือใหผู้บ้ริโภคมีการรับ และตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน  

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ  (Other Stimulus)  เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ร ซ่ึงผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1. ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus)   คือ   ภาวะเศรษฐกิจ สังคม 
และการเมือง ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 

2. ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological Stimulus)  คือ เทคโนโลยใีหม่ ๆ 
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหผู้บ้ริโภคตอ้งการใชบ้ริการมากข้ึน แสดงถึงความแปลกใหม่ของ
โครงการคอนโดมิเนียมท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนัท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจในการตดัสินใจซ้ือ 

3. ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus)  การ
เพิ่มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ 

4. ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus)   ในด้านขนบธรรมเนียม
ประเพณีในงานเทศกาลต่าง ๆ  ซ่ึงจะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการมากยิง่ข้ึน 

2) กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s Black Box)   หมายถึง   ความ 
รู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค โดยความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคจะได้รับอิทธิพลมาจาก
ลกัษณะ และกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541 :196)    

2.1 ลักษณะของผูบ้ริโภค (Buyer Characteristics)  คือ  ลักษณะของผูบ้ริโภคท่ีมี
อิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ  คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม และปัจจยัส่วนบุคคล 

2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process)  ประกอบไปดว้ย 
5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

3)  การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s Response)  หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค   
โดยมีประเด็นในการตดัสินใจดงัน้ี 



18 
 

3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์ (Product Choice)  คือ  ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมไดห้ลากหลาย ทั้งในดา้นราคา  ด้านคุณภาพโครงการ ดา้นสถานท่ีตั้ง และรูปแบบ
ของคอนโดมิเนียม 

3.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice)  คือ  เม่ือเลือกรูปแบบคอนโดมิเนียมได้
แล้ว ผูบ้ริโภคก็จะท าการเลือกว่า  จะเลือกในด้านช่ือเสียงของโครงการ ด้านความนิยม และด้าน
น่าเช่ือถือของโครงการ 

3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ผูบ้ริโภคอาจมีการเลือกเข้าห้างสรรพสินค้า 
หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใดร้านหน่ึงนัน่เอง 

3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) โดยสามารถก าหนดช่วงเวลาใน
การเขา้ชมโครงการ เป็นตน้     

3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)    จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎี 
“พฤติกรรมผูบ้ริโภค” โดยน ามาใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ท าให้ทราบถึงความต้องการของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อเป็นแนวทางการพฒันาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและเกิดความพึงพอใจ ให้กบัผูบ้ริโภคสูงสุด ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งศึกษาความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีความตอ้งการในการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีพกัอาศยั 

ธงชัย สันติวงษ์ (2546 : 27)   ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความไวว้่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง  ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า  และการใชซ่ึ้งสินคา้
และบริการ ทั้ งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ ซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว และมีส่วนในการ
ก าหนดใหก้ระท าการ 

ฉตัยาพร เสมอใจ  และมทันียา สมมิ  (2545 : 11-15)  ไดก้ล่าวถึง  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการ
ใช้สินคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการ ทั้งในปัจจุบนัและ
อนาคตจากความหมายดงักล่าว จึงมีค าศพัทท่ี์เก่ียวขอ้ง ดงัต่อไปน้ี 

1) ลูกคา้ (Customer)   หมายถึง   บุคคลท่ีท าการซ้ือหรือคาดวา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการ
จากแหล่งใดแหล่งหน่ึง   ซ่ึงผูซ้ื้อ (Buyer) อาจจะไม่ได้เป็นผูใ้ช้ (User)  สินคา้หรือบริการนั้นก็ได ้
ซ่ึงสามารถแบ่งลูกคา้ออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

1.1 ลูกคา้บุคคล (Personal Customer) หมายถึง ผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ เพื่อใชเ้ป็น
การส่วนตวัหรือในครอบครัว เช่น นกัเรียนซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ไวใ้ชส่้วนตวั แม่บา้นซ้ือผลไมเ้พื่อ
บริโภคในครอบครัว เป็นตน้ 
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1.2 ลูกค้าองค์กร (Organizational Customer) หมายถึง องค์กรท่ีซ้ือสินค้า บริการ   
เพื่อเป็นส่วนประกอบใชใ้นการผลิตสินคา้และบริการหรือการด าเนินงานขององคก์ร ลูกคา้องคก์รจึง 
สามารถเรียกอีกอยา่งวา่ ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) เช่น บริษทัผลิตอาหารส าเร็จรูปซ้ือ
ขา้วเพื่อใชใ้นการผลิตโจก๊ก่ึงส าเร็จรูปกระป๋อง 

2) ผูบ้ริโภค (Consumer)  หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งมีความเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมการประเมิน 
การครอบครอง และการใชสิ้นคา้หรือบริการ  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการใชด้ว้ยตนเองหรือการใช้
ในครัวเรือน เช่น แม่บา้นซ้ืออาหารจากร้านขายอาหารส าเร็จรูปเพื่อเป็นอาหารม้ือเยน็ของครอบครัว
หรือสามารถเรียกไดอ้ยา่งหน่ึงวา่ “ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (Ultimate Consumer)” 

3) ผูค้าดหวงั (Prospect)   หมายถึง  บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีธุรกิจมุ่งเน้นท่ีจะท าการ
กระตุน้หรือชกัจูงใจให้เกิดความตอ้งการและท าการซ้ือสินคา้หรือบริการของธุรกิจ ซ่ึงนกัการตลาด
จะตอ้งแยกผูค้าดหวงัออกมาอยา่งชดัเจน  เพื่อท าการส่งเสริมการตลาดใหต้รงกลุ่มเป้าหมาย 

4) ผูซ้ื้อส่วนบุคคล (Individual Buyer)  เป็นผูซ้ื้อท่ีด าเนินการกระบวนการซ้ือส าหรับ
ตนเอง ผูซ้ื้ออาจมีผูอ่ื้นเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ โดยแต่ละบุคคลจะไดรั้บบทบาทท่ี
แตกต่างกนัในการแสดงพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

โดยทัว่ไปมกัจะคิดว่า ผูซ้ื้อส่วนบุคคล เป็นสถานการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีกระท าการซ้ือ    
โดยมีอิทธิพลจากผูอ่ื้นเพียงเล็กน้อย หรือไม่มีเลย แต่ในความเป็นจริงบางกรณีอาจมีบุคคลอีก
จ านวนหน่ึงเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  เช่น การตดัสินใจซ้ือรถยนตค์นัใหม่ของครอบครัว     
หรือการตดัสินใจซ้ือบา้นของคู่สามีภรรยา  ซ่ึงบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ โดย 
แบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี  (ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ, 2545: 11-15) 

1. ผูริ้เร่ิม (Initiator)  คือ  บุคคลท่ีผูซ้ื้อรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการ และริเร่ิม
ความคิดเก่ียวกบัการซ้ือและความตอ้งการสินคา้หรือบริการ 

2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer)  คือ บุคคลผูซ่ึ้งแสดงพฤติกรรมใด ๆ เป็นส่ิงกระตุน้หรือ
เป็นแรงจูงใจต่อบุคคลอ่ืนทั้งท่ีตั้งใจและไม่ตั้งใจ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ และการใชสิ้นคา้
หรือบริการ 

3. ผูต้ดัสินใจ (Decider)  คือ  บุคคลท่ีเป็นผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจวา่
จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไร และซ้ือจ านวนเท่าใด 

4. ผูซ้ื้อ (Buyer)  คือ บุคคลผูซ่ึ้งด าเนินการซ้ือจริง 
5. ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลผูซ่ึ้งเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคสินคา้หรือบริการโดยตรง และจะ

เป็นผูท้  าการประเมินการใชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ ดว้ย 
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ในบรรดาผูท่ี้เก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ืออาจจะเป็นบุคคลแต่ละคนก็ได ้  หรืออาจจะมี
บางคน ท าหนา้ท่ีมากกวา่ 1 หนา้ท่ี หรือแมก้ระทัง่บุคคลดงักล่าว ทั้ง 5 คน อาจจะเป็นคนคนเดียวกนั
ก็ได ้อยา่งไรก็ดีผูบ้ริโภคทุกคนอาจจะไม่ใช่ลูกคา้เสมอไป  ดงันั้น จึงควรทราบถึงสรถานภาพของ
ผูบ้ริโภควา่เขาอยูใ่นสถานะใด ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 3 สถานะ ไดด้งัน้ี 

1. ผูท่ี้ไม่ใช่ผูบ้ริโภค (Non Consumer) หมายถึง  บุคคลท่ีไม่มีความตอ้งการผลิตภณัฑ์
ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั  และมีแนวโนม้วา่จะไม่มีความตอ้งการส าหรับอนาคตอนัใกลด้ว้ย 

2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ (Potential Consumer)  หมายถึง  บุคคลท่ีปัจจุบนัยงัไม่ไดท้  า
การซ้ือแต่เป็นผูซ่ึ้งอาจจะไดรั้บอิทธิพลบางอยา่งซ่ึงท าให้ตอ้งมีการซ้ือ  ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพจะเป็น
กลุ่มท่ีมีความสามารถในการซ้ือแต่ยงัไม่ไดเ้ป็นผูบ้ริโภค 

3. ผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง (Realized Consumer)  หมายถึง  บุคคลท่ีท าการซ้ือ หรือมีการใช้
สินคา้หรือบริการในปัจจุบนั ดงันั้น ผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งให้ความใส่ใจเป็น
พิเศษ  เพื่อรักษาผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใหเ้ป็นผูท่ี้มีความซ่ือสัตยใ์นตราผลิตภณัฑ์ต่อไป 

 
2.2.3  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

“กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค” หมายถึง  การน าหลกัเกณฑ์หรือเคร่ืองมือต่าง ๆ 
เขา้มาช่วยในการการตดัสินใจเพื่อท าให้   ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลงหรือการตดัสินใจได้
ถูกตอ้งมากข้ึน การตดัสินใจจะมีข้ึนภายใตส้ถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีสามารถท าการประเมินได ้และใช้
กฎเกณฑ ์หรือเคร่ืองมือดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจ  อยา่งไรก็ตามการท าการ
ตดัสินใจไดน้ าเอาความน่าจะเป็นเชิงจิต และแบบเง่ือนไขเขา้มาเก่ียวขอ้งเสมอ ทั้งน้ี เพราะบุคคล
ต่างมีเหตุผลในการด าเนินธุรกิจของตนยอ่มตอ้งการเลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุด แต่ถา้มี
ทางเลือกเพียงทางเดียว ปัญหาการตดัสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอยา่งไรก็ตอ้งเลือกตามวถีิทางเดียวท่ี
มีอยู่นั้ น ซ่ึงจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลัพธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีให้
ผลตอบแทนมากกว่าหน่ึงทางแล้ว ก็จะตอ้งมีการตดัสินใจเลือกทางหรือวิธีท่ีจะท าให้ได้ผลตอบ 
แทนมากท่ีสุด ซ่ึงการตดัสินใจเลือกดงักล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุง่ยากและสลบัซบัซ้อนยิ่งข้ึน   ดงันั้น  จึง
ไดพ้ยายามหาส่ิงท่ีจะช่วยในการตดัสินใจเพื่อให้ไดรั้บผลตอบแทนสูงสุด  แมว้า่ ผูบ้ริโภคจะมีความ
แตกต่างกัน มีความต้องการแตกต่างกัน แต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจท่ีเหมือนกัน ซ่ึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 5  ขั้นตอน ดงัภาพท่ี 2.2   
 



21 
 

 
 

ภาพที ่2.2  โมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ทีม่า :  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 201 

 

1)  การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition)  ในจุดท่ีรู้สึกถึงปัญหานั้นจะเร่ิมเกิดข้ึน
เม่ือผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีแทจ้ริง (Reality)    กบัสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal) 
ของส่ิงต่างท่ี ๆ เกิดข้ึนกบัตนเอง   โดยปัญหาของแต่ละบุคคลอาจจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัออกไป 
ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ การเกิดปัญหาของผูบ้ริโภคนั้น เกิดข้ึนจากสาเหตุดงัต่อไปน้ี 

1. ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไป จึงตอ้งหาส่ิงใหม่มาทดแทน 
2. ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่  
3. การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เช่น มีสมาชิกใหม่เขา้มาในครอบครัว การ

แต่งงาน การมีบุตร การรวมครอบครัวเป็นครอบครัวใหญ่หรือการแยกครอบครัวออกไป เป็นตน้ 
4. การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงินของบุคคลหรือครอบครัว  ทั้ งในรูป

สินทรัพยแ์ละเงินสด เช่น การเล่ือนขั้นเล่ือนต าแหน่งท่ีท าให้มีเงินเดือนเพิ่มข้ึน ถูกสลากกินแบ่ง
รัฐบาลรางวลัท่ี 1  เป็นตน้ 

5. ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง   บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต 
และแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกนั เช่น วยัเด็กจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นครอบครัว วยัรุ่นจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็น
เพื่อน วยัท างานจะมีกลุ่มอา้งอิงเป็นเจา้นายหรือผูร่้วมงาน เป็นตน้ 

6. ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ เช่น 
การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ หรือการลด แลก แจก แถม ฯลฯ  หากมีประสิทธิภาพดีก็จะสามารถ
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการข้ึนได้   เช่น  เห็นประสิทธิภาพ ของ
เคร่ืองซกัผา้ท่ีสามารถซกัเส้ือผา้ไดส้ะอาด รวดเร็ว และซกัผา้นวมผืนโตได้  จากการสาธิตสินคา้ใน
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งานนิทรรศการจึงอยากไดเ้อาไวใ้ชบ้า้ง  หรือเห็นนายแบบโฆษณาใชโ้รลออนซ์ แลว้มีผูห้ญิงมาชอบ
จึงอยากลองใชดู้บา้ง เป็นตน้ 

เม่ือผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน ผูบ้ริโภคอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่
ก็ได้  หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนัก คือ แก้ไขหรือไม่แก้ไขก็ได้ ผูบ้ริโภคก็จะไม่ใส่ใจท่ีจะ
แกปั้ญหานั้น แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป หรือยงัไม่ลดลง หรือกลบัเพิ่มข้ึน ปัญหานั้นก็
จะกลายเป็นปัญหา  เป็นแรงผลกัดนัใหเ้ขาพยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดย
การเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2) การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information)   เม่ือเกิดปัญหาข้ึนผูบ้ริโภคตอ้งมีการ
แสวงหาหนทางในการแกไ้ข โดยการหาขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

1. ขอ้มูลภายใน (Internal Search) ผูบ้ริโภคจะเร่ิมหาขอ้มูลจากแหล่งภายใน คือ เร่ิม
จากความทรงจ าของตนเองก่อน โดยการนึกถึงสินคา้ในอดีตท่ีเคยใชแ้ละยงัจดจ าไดไ้ด ้ ซ่ึงปกติคน
ส่วนใหญ่จะจดจ าสินคา้ในแต่ละประเภทไดป้ระมาณ 2-3 ยี่ห้อ หากผูบ้ริโภคจดจ ายี่ห้อได ้แต่กลบั
ไม่พอใจยี่ห้อสินคา้เหล่านั้น  ประกอบกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้นดูเหมือนจะไม่รุนแรง คือ จะแก้ไข
ปัญหาหรือไม่แกไ้ขก็ได ้กระบวนการตดัสินใจนั้นก็จะยติุลง (Abortion) คือ ผูบ้ริโภคยงัไม่ตดัสินใจ
ท่ีจะซ้ือ เน่ืองจากไม่พอใจในตราสินคา้ท่ีจ าได ้ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งหาขอ้มูลจากแหล่งอ่ืน ๆ ต่อไป 

2. ขอ้มูลภายนอก (External Search)  เป็นขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีสามารถให้ขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได ้เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ จุดขายสินคา้ บริษทัหรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิต
หรือผูจ้  าหน่าย พนกังานขาย หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้แลว้ เป็นตน้ 

ตวัก าหนดการเสาะแสวงหาขอ้มูล  แบ่งออกเป็น 9 อยา่ง ดงัน้ี 
1)  สถานการณ์ในขณะนั้น ๆ 
2) ตวัผลิตภณัฑ ์  เช่น  ถา้จะซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาแพง ผูบ้ริโภคมกัจะเสาะหาขอ้มูลมาก 

กวา่ปกติ และใชร้ะยะเวลานานมากกวา่ปกติ 
3)  ร้านคา้ปลีก 
4)  ผูบ้ริโภค 
5)  การเปรียบเทียบค่าใชจ่้ายกบัผลประโยชน์ท่ี 
6)  ความเส่ียง 
7)  การเรียนรู้และประสบการณ์ 
8)  การยอมรับและระดบัของความตอ้งการ 
9)  บุคลิกภาพของผูบ้ริโภค 
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แหล่งขอ้มูล (Source)  เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการเสาะแสวงหาขอ้มูล  เพื่อหาหนทางท่ีจะ
ตอบสนองความตอ้งการ และเพื่อสร้างความพึงพอใจให้เกิดกบัตนเอง ผูบ้ริโภคจะเสาะแสวงหา
ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ แบ่งออกเป็น 4 แหล่ง ดงัน้ี 

1) แหล่งบุคคล (Personal Source) หมายถึง แหล่งท่ีเป็นบุคคลอ่ืนท่ีไม่ใช่ตวัผูบ้ริโภค
เอง  เช่น เพื่อน ครอบครัว เพื่อนบา้น ญาติมิตร ผูใ้กลชิ้ด ฯลฯ 

2) แหล่งการคา้ (Commercial Source)  หมายถึง  แหล่งท่ีนกัการตลาดจดัใหมี้ข้ึน เช่น  
การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ พนกังานขาย  ความโดดเด่นของบรรจุภณัฑ์ และส่ืออินเทอร์เน็ต 

3) แหล่งสาธารณะ (Public Source)   หมายถึง  แหล่งต่าง ๆ ทัว่ไปท่ีมีขอ้มูลข่าวสารไว้
ส าหรับบริการประชาชน เช่น ส่ือสารมวลชนต่าง ๆ 

4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Source)  หมายถึง  แหล่งขอ้มูลท่ีมีอยูใ่นตวัผู ้
บริโภคเอง  ซ่ึงเกิดข้ึนจากการมีประสบการณ์จากส่ิงนั้น ๆ มาก่อน  เช่น  เคยใช ้ เคยรู้จกั เคยสัมผสั
มาก่อน ฯลฯ 

3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation)  นักการตลาดต้องพยายามให้จุดเด่นของสินค้า 
(Feature) ตรงกบัมาตรฐาน (Criteria) ในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค  ซ่ึงอาจจะเป็นราคา รูปแบบ หรือ
คุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการหรือสถานะของผูบ้ริโภค ซ่ึงการประเมินทางเลือกสามารถท า
ได ้2 วธีิ ดงัน้ี 

1) การแสดงรายการคุณสมบติัของสินคา้ เป็นการประเมินโดยใช้รายการคุณสมบติั  
ของสินคา้ แลว้น ามาเปรียบเทียบกบัความตอ้งการ และสถานภาพของผูบ้ริโภค   โดยผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาจากคุณสมบติัท่ีส าคญัท่ีสุดเป็นอยา่งแรก  

2) การให้คะแนนตามคุณสมบติัของสินคา้  เป็นการประเมินโดยให้คะแนนคุณสมบติั
ของสินคา้แต่ละยี่ห้อท่ีตอ้งการจะตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงก าหนดเป็นคะแนนจากต ่าไปสูง  แต่ถา้เม่ือ
พิจารณาแล้วพบว่าไม่มีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการเลย ผูบ้ริโภคอาจจะไม่มีการซ้ือเกิดข้ึนหรือ
อาจจะใชสิ้นคา้อ่ืนทดแทนได ้  ถา้สินคา้นั้นเป็นสินคา้ท่ีทดแทนไดง่้าย     

วิ ธี ก ารประ เมินท าง เลือก  มี  6 วิ ธี  ดัง น้ี  (ก่ อ เกี ยร ติ  วิ ริยะ กิ จพัฒน า และวีนัส                                       
อศัวสิทธิถาวร, 2550: 186-187) 

1)  การเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเด่นท่ีสุด วธีิน้ีจะกระท าโดยการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์หลาย ๆ 
อย่าง  แลว้ค่อย ๆ ตดัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดอ้ยกว่าออกไป จนเหลือผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคเห็นว่าดี
ท่ีสุดเท่านั้น 

2)  การจดักลุ่มผลิตภณัฑ์ วธีิน้ีจะแยกผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ียอมรับกบั
กลุ่มท่ีไม่ยอมรับ แลว้พิจารณาตดัสินใจเลือกซ้ือจากกลุ่มท่ียอมรับอีกคร้ัง 
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3) การตั้งกฎเกณฑ์ผลิตภณัฑ์  วิธีน้ีจะกระท าโดยการตั้งกฎเกณฑ์เก่ียวกบัคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑ์ทางดา้นคุณภาพ ปริมาณ ราคา แล้วน าเอาผลิตภณัฑ์ตราต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคสนใจมา
เปรียบเทียบกบัเกณฑ์ท่ีสร้างไว ้ผลิตภณัฑ์ยีห่อ้ใดท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงตรงกบัผลิตภณัฑ์ตามเกณฑ์
ท่ีตั้งไวจ้ะไดรั้บคดัเลือก 

4) การให้คะแนนผลิตภณัฑ์   วิธีน้ีกระท าโดยการจดัล าดบัความส าคญัของคุณสมบติั 
แลว้ใหค้ะแนนส าหรับคุณสมบติัแต่ละขอ้ ผลิตภณัฑใ์ดไดค้ะแนนรวมมากท่ีสุดจะไดรั้บคดัเลือก 

5) การคาดคะเนมูลค่าผลิตภณัฑ์ วิธีน้ีกระท าโดยการก าหนดคะแนนน ้ าหนักความ 
ส าคญัของคุณสมบติัแต่ละขอ้ แลว้น าไปคูณกบัคะแนนความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคุณสมบติั
แต่ละขอ้ ซ่ึงจะไดค้่าของผลิตภณัฑ์หน่ึง ๆ ถือเป็นค่าทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อยี่หอ้ของผลิตภณัฑ์ 
ยีห่อ้ผลิตภณัฑใ์ดท่ีมีค่าทศันคติสูงจะไดรั้บเลือก 

6) การเปรียบเทียบตราผลิตภณัฑอ่ื์นกบัผลิตภณัฑใ์นอุดมคติ วธีิน้ีเป็นวธีิท่ีถือวา่เป็นวิธี
ท่ีผูบ้ริโภคไดก้ าหนดรูปแบบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุด โดยการน าเอาผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคไดมี้การ
ก าหนดรูปแบบคุณสมบติัเอาไวแ้ลว้ในใจ น ามาเปรียบเทียบรูปแบบ คุณสมบติักบัตราผลิตภณัฑ์ท่ีมี
อยูจ่ริง ตราผลิตภณัฑใ์ดท่ีมีค่าใกลเ้คียงท่ีสุดจะไดรั้บเลือก 

4.  การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making)   ซ่ึงโดยปกติผูบ้ริโภคมักต้องการข้อมูลและ
ระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์บางอย่าง 
ตอ้งการขอ้มูลมาก ก็ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนาน เป็นตน้   

ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในแต่ละคร้ัง  แบ่งการตดัสินใจออกเป็น 5  เร่ือง ดงัน้ี 
1)  ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นหรือไม่    ในขั้นตอนน้ี จะมี 3 ทางเลือก คือ ซ้ือ, 

ซ้ือสินคา้อ่ืนทดแทน และไม่ซ้ือสินคา้ใด ๆ เลย 
2)  ถา้ซ้ือผูบ้ริโภคจะซ้ือยีห่อ้อะไร 
3)  ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน 
4)  ผูบ้ริโภคจะซ้ือจ านวนเท่าใด 
5)  ผูบ้ริโภคจะซ้ืออยา่งไร ไดแ้ก่ การซ้ือจะซ้ือดว้ยเงินสด หรือบตัรเครดิต  

โดยผูจ้  าหน่ายสินค้าหรือบริการ จะพยายามสร้างแรงกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการใหเ้ร็วข้ึน ซ่ึงสามารถท าได ้3 วธีิการ ดงัต่อไปน้ี 

1)  การให้ผลตอบแทนส่วนเพิ่ม (Incentives)  เพื่อเป็นการจูงใจแก่ผูบ้ริโภค เช่น การลด 
แลก แจก แถม  เพื่อเป็นการใหร้างวลัชกัจูง หรือกระตุน้ใหท้ดลองใช ้  

2)  การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้แก่ผลิตภัณฑ์  โดยการสร้างความ
แตกต่างของสินคา้หรือบริการใหผู้บ้ริโภคเห็น หรือสร้างความโดดเด่นใหต่้างจากคู่แข่งขนั 
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3) การสร้างความมัน่ใจ (Confidence) ให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความรู้สึก
มัน่ใจในการตดัสินใจได้ง่ายข้ึนและเร็วยิ่งข้ึน โดยปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ ได้แก่ 
ภาพพจน์ของตราผลิตภณัฑ์ การรับประกนัคุณภาพผลิตภณัฑ์ ภาพพจน์ท่ีดีมีช่ือเสียงของบริษทั  
และภาพพจน์ของพนักงานขายท่ีมีใจใส่และให้ความช่วยเหลืออย่างจริงใจ  ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีสามารถ
ช่วยสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ได ้

5. ทศันคติหลงัการซ้ือและหลังการใช้ (Post-Attitudes)  เป็นทศันคติท่ีดีของผูบ้ริโภค
หลงัการซ้ือและหลงัการใช้สินคา้หรือบริการ  ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากส าหรับธุรกิจ  เน่ืองจาก
ในการบริโภคสินคา้หรือบริการชนิดหน่ึง จะมีขั้นตอนส าคญัหลายขั้นตอน กล่าวคือ เม่ือมีผลิตภณัฑ์
ใหม่ออกมา เช่น  โทรศัพท์มือถือยี่ห้อใหม่หรือระบบใหม่ออกมา ผู ้บริโภคจะเกิดการรับรู้ 
(Awareness) ว่ามีผลิตภัณฑ์ น้ีอยู่ในตลาดจากการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ  ทั้ งโทรทัศน์  วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  และเม่ือผูบ้ริโภคเห็นวา่ ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวมีประโยชน์  มีความน่าสนใจ ใช้
งานสะดวกสบาย   ก็จะเกิด การยอมรับ (Acceptance) ในผลิตภณัฑ์นั้น และผูบ้ริโภคก็จะท าการ
แสวงหาขอ้มูล  (Search for Information)    จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ จนเป็นท่ีพอใจ (Preference) จึงจะ
ท า  การตัดสินใจเลือกซ้ือ (Select) ว่าจะซ้ือรุ่นใด แบบใด ซ้ือท่ีไหน เม่ือได้ผลิตภัณฑ์นั้ นมาก็ 
น ามาใช ้(Use)  หลงัจากใชก้็จะเกิดความรู้สึกต่อผลิตภณัฑ์ อาจจะมีความพึงพอใจหรือไม่พอใจ จะ
ถือเป็นทัศนคติหลังการซ้ือและการใช้ (Post-attitudes)   ความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่นั้น  จะเป็น
แหล่งขอ้มูล  ส าหรับการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อ ๆ ไป และหากผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ใหม่
มาทดแทนของเดิมท่ีหมดไป ผูบ้ริโภคอาจจะซ้ือผลิตภณัฑ์แบบเดิมยี่ห้อเดิม หรือซ้ือผลิตภณัฑ์เดิม
ยีห่อ้ใหม่ หรือซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีสามารถทดแทนกนัไดม้าใชก้็เป็นได ้    
 

2.2.4  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
เสรี  วงษม์ณฑา (2542: 38-46)  ไดก้ล่าวไวว้า่ ตวัก าหนดพื้นฐาน (Basic Determinants)  

ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายใน หรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา  และปัจจยั
ภายนอก  โดยมีรายละเอียด 2 ขอ้ ดงัน้ี 

1. ปัจจยัภายใน  หรือปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological Factors)  เป็นลกัษณะความ
ตอ้งการ   ซ่ึงเกิดจากสภาพจิตใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมมนุษย์   โดยมีปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเขา้มาเป็น
ตวัก าหนดพฤติกรรมในการตดัสินใจ  แบ่งออกเป็น 6 ปัจจยั ดงัน้ี 

1) ความจ าเป็น  (Needs)  ความตอ้งการ (Wants)  และความปรารถนา (Desire) ของ
มนุษย ์ ซ่ึงทั้ง 3 ประการน้ีใชแ้ทนกนัได ้ความจ าเป็นใช้ส าหรับสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อการครอง
ชีพ  ความตอ้งการใชส้ าหรับความตอ้งการทางจิตวิทยาท่ีสูงกวา่ความจ าเป็น ส่วนความปรารถนาถือ
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ว่าเป็นความตอ้งการทางด้านจิตวิทยาท่ีสูงท่ีสุด เป็นความปรารถนาอนัสูงส่งของมนุษย ์ส่ิงท่ีเป็น
ปัญหาของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการแก้ไข เช่น ความหิวตอ้งแก้ไขโดยการรับประทานอาหาร  ส าหรับ
ความจ าเป็น (Needs)  สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

1.1 ความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ หรือความตอ้งการทางชีวภาพ  (Primary Needs or 
Physiological Needs) เช่น ความหิว ความกระหาย ความง่วง การพกัผ่อน เป็นตน้  เป็นส่ิงท่ีตอ้งติด
ตวัมนุษยม์าตั้งแต่เกิด เป็นส่ิงท่ีสังคมไม่จ  าเป็นตอ้งสอน  แต่เป็นลกัษณะทางชีวภาพของมนุษยท่ี์เกิด
มาแลว้ตอ้งหิว ตอ้งกระหาย  และตอ้งพกัผอ่น 

1.2 ความตอ้งการขั้นทุติยภูมิ หรือความตอ้งการทางสังคม  (Secondary Needs or 
Social Needs)  หมายถึง ความตอ้งการท่ีเกิดจากการเรียนรู้ถึงการอยู่ร่วมกนัในสังคม ไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการความรัก ความตอ้งการความภูมิใจ ความตอ้งการเพื่อน ความตอ้งการ ความปลอดภยั ความ
ตอ้งการมีสุขภาพดี เป็นตน้ ความตอ้งการทุติยภูมิเป็นความตอ้งการท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึน โดยสภาพร่างกาย
ตั้งแต่เกิด แต่เป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้จากคนอ่ืนท่ีอยูใ่นสังคม 

2) แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาท่ีถึงจุดวิกฤตท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่
สบายใจ แรงจูงใจจึงเป็นความตอ้งการอยา่งรุนแรงบงัคบัให้บุคคลนั้นคน้หาค าตอบ เพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจ อาจจะเป็นความไม่สบายทางร่างกายหรือจิตใจก็ได้ จนก่อให้เกิดความพยายามใน
การท่ีจะแกไ้ขปัญหาดงักล่าวนั้น   โดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจ าเป็น (Based On Needs) 
กล่าวคือ ถา้ไม่มีความจ าเป็นก็จะไม่เกิดแรงจูงใจข้ึน  

3) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาใน 
ระยะยาว ซ่ึงมีผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบในการโตต้อบหรือตอบสนอง (Reaction)   ท่ีไม่
เหมือนกนั  ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บับุคลิกภาพของแต่ละบุคคล 

4) ทศันคติ (Attitude)  คือ การประเมินความพอใจหรือไม่พอใจ และเป็นความ รู้สึก 
หรือท่าทีท่ีคนเรามีต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง    ทัศนคติเป็นส่ิงท่ีจะน ามาซ่ึงการปฏิบติัของ
ผูบ้ริโภค เช่น  ผูบ้ริโภคมีทศันคติวา่การออกไปนอกบา้นนั้น ไม่สนุก น่าเบ่ือ   ดงันั้น  หากมีใครมา
ชวนไปดูภาพยนตร์จึงมีโอกาสท่ีจะตอบปฏิเสธสูงมาก ในด้านกลบักนัหากผูบ้ริโภคคิดว่าการอยู่
บา้นน่าเบ่ือ ซ่ึงถา้มีเพื่อนชวนไปดูภาพยนตร์ก็อาจจะตอบตกลงทนัที เพราะมีความพร้อมท่ีจะกระท า 
(Readiness to Act)  ซ่ึงส่ิงท่ีจะเข้ามาก าหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ  ความรู้  ความรู้สึก  และ 
แนวโนม้ของนิสัยหรือความพร้อมท่ีจะกระท า 

5) การรับรู้ (Perception)   เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลเลือก และตีความขอ้มูล  เพื่อ
ก าหนดภาพท่ีมีความหมาย  การรับรู้เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในแง่การตลาด จนมีค ากล่าววา่   “สงคราม
การตลาดความจริงไม่ใช่สงครามสินคา้ แต่เป็นสงครามการสร้างการรับรู้” (A marketing war is  not 
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a battle of product but battle of perception)   ซ่ึงหมายถึง การแข่งขนัทางดา้นการตลาดไม่ไดแ้ข่งขนั
กนัเพียงท าใหสิ้นคา้ดีเท่านั้น แต่จะแข่งขนักนัในดา้นการสร้างภาพพจน์สินคา้ใหดี้กวา่ 

6) การเรียนรู้ (Learning)  เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคล  ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ์   ดงันั้น การเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ท่ีบุคคลสะสมไว ้เช่น บางคนจะใชผ้ง ซกัฟอก
ท่ีผสมมะนาว  เพราะเกิดการเรียนรู้วา่การใส่มะนาวช่วยใหส้ะอาดได ้

2. ปัจจยัภายนอก  (External Factors)  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แบ่ง
ออกเป็นดงัน้ี  (เสรี วงษม์ณฑา, 2542: 38-46)    
 2.1 ดา้นเศรษฐกิจ (Economy)  ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ   ซ่ึงนับเป็นส่ิงส าคญัท่ีสามารถ
ก าหนดอ านาจการซ้ือ (Purchasing Power) ของผูบ้ริโภค  เช่น  บางคนเช่ือว่า การรับประทานโสม
เกาหลีแลว้จะเป็นการบ ารุงร่างกายก็รู้สึกเกิดความตอ้งการ แต่เม่ือไปเห็นราคาแลว้แพงเกินไป ไม่
สามารถซ้ือได ้หรือบางคนชอบสินคา้ยี่ห้อดงั ๆ แต่ไม่สามารถซ้ือไดเ้พราะราคาแพง ส่ิงเหล่าน้ี คือ 
ปัจจยัท่ีจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคประการหน่ึง  
  ดงันั้น ดา้นสภาพทางเศรษฐกิจของผูบ้ริโภคในแต่ละคนถือเป็นส่วนท่ีส าคญัมากใน
การตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยั   เน่ืองจากรายไดข้องผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัก็จะมีความตอ้งการท่ีอยู่
อาศยัแตกต่างกนั  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้งก็จะมีโอกาสในการเลือกท่ีอยูอ่าศยัท่ีดีไดม้ากกวา่  โดยจะ
พยายามเลือกท าเลท่ีตั้ งอยู่ในสถานท่ีสภาพแวดล้อมท่ีดี และมีเพื่อนบ้านท่ีดี ซ่ึงจ าเป็นต้องเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดค่้อนขา้งดี  มีฐานะ และมีรสนิยมอยูใ่นระดบัเดียวกนั มีช่องทางการคมนาคมท่ี
สะดวกสบาย  เพื่อใหเ้หมาะสมกบัระดบัรายไดข้องตนเอง  แต่ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ยมกัจะ
ถูกจ ากดัดว้ยความสามารถในการจ่าย (Affordability)  ท าให้ไม่สามารถเลือกท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีท าเลท่ีตั้ง
ท่ีดี ราคาสูง และมีบริการทุกดา้นครบถว้นได้ จึงจ าเป็นจะตอ้งเลือกท่ีอยูอ่าศยัในราคาท่ีค่อนขา้งถูก 
เพื่อลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง  ซ่ึงอาจไม่ค  านึงถึงสภาพแวดลอ้มของท าเลท่ีตั้งท่ีอยู่อาศยั  โดยจะ
พยายามหาท่ีอยูอ่าศยัใหใ้กลก้บัสถานท่ีท างานท่ีสุด  

2.2 ด้านการเมือง (Political)   ด้วยปัญหาการเมืองภายในประเทศท่ีเกิดข้ึนมานั้น  
คณะรักษาความสงบแห่งชาติ (คสช.) จึงเขา้มาบริหารนโยบาย กฎระเบียบ และมาตรการกระตุน้
เศรษฐกิจต่าง ๆ แต่เน่ืองจากยงัไม่มีรัฐบาลใหม่เขา้มาบริหารประเทศ จึงท าให้ยงัไม่มีผูม้าด าเนิน
นโยบายบริหารประเทศอย่างจริงจงัจึงกลายเป็นความเส่ียงท่ีผูป้ระกอบการอสังหาริมทรัพย์พึง
ระมดัระวงัด้วยเช่นกนั แมว้่าตลาดคอนโดในช่วงคร่ึงปีหลงัจะมีแนวโน้มฟ้ืนตวั   แต่ก็ยงัไม่ควร
ปล่อยให้มีการเปิดโครงการใหม่ ๆ ออกมามากเกินไป ซ่ึงอาจจะท าให้เกิดการแข่งขันในด้าน
ผู ้ประกอบการฯ ธุรกิจน้ีมากเกินไป (Over Suppliers)  (ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์, 2557 : 
ออนไลน์) 
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ส่วนโครงการในต่างจงัหวดั และปริมณฑล ก็ยงัต้องคอยระมดัระวงัสถานการณ์
ต่อไป  เพราะมีผูป้ระกอบการฯ เขา้ไปลงทุนในธุรกิจน้ีเป็นจ านวนมาก   ในขณะท่ีความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเองนั้นยงัไม่มากพอ   ในด้านปัจจยัก าลังซ้ือก็ยงัมีไม่มากพอ   ดังนั้ น  ผูป้ระกอบการท่ี
ตอ้งการจะลงทุนในธุรกิจอสังหาฯ หรือธุรกิจคอนโดมิเนียมใหม่ ๆ จึงควรมีการศึกษาขอ้มูล  และ
ควรรอดูสถานการณ์อย่างน้อย 1 ปี   เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาฯ ท่ียงัคงคา้งอยู่ในตลาด
อสังหาฯ  สามารถขยบัขยายใหห้มดเสียก่อนนัน่เอง 

ซ่ึงในปัจจุบนัน้ี สถานการณ์ของธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์ร่ิมกลบัมาคึกคกัเป็นอยา่งมาก  
ทั้งในกรุงเทพฯ และปริมณฑล เกิดจากปัจจยับวกท่ีอตัราดอกเบ้ียจากนโยบายของรัฐฯ อยูใ่นระดบั
ต ่า และมีการแข่งขนัปล่อยสินเช่ือของธนาคารพาณิชย์หลายธนาคาร ธุรกิจอสังหาฯ จึงถือว่าได้
โอกาสจากการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC)  และส่วนท่ีเป็นจุดขายมากท่ีสุด คือ ธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยใ์นภูมิภาค ซ่ึงมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง นอกจากจะมีสาเหตุจากการเติบโตของ
กิจกรรมเศรษฐกิจในภูมิภาคแลว้นั้น การท่ีประเทศไทยก าลงัจะกา้วเขา้สู่ AEC ท่ีมีส่วนช่วยกระตุน้
กิจกรรมการคา้ ในดา้นการลงทุนระหวา่งประเทศ   ส่วนอีกสาเหตุ มาจากแผนการพฒันาโครงสร้าง
พื้นฐานด้านคมนาคมของภาครัฐ ซ่ึงช่วยเปิดพื้นท่ีศกัยภาพของตลาดอสังหาฯ ในอีกหลายจงัหวดั   
โดยเฉพาะในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และหวัเมืองจงัหวดัชายทะเล  เช่น ประจวบคีรีขนัธ์ (หวัหิน) 
ชลบุรี  และระยอง   ซ่ึงไดมี้การพฒันาท่ีอยู่อาศยัในจงัหวดัเหล่าน้ีไปแลว้ เพื่อเป็นการรองรับความ
ตอ้งการซ้ือท่ีอยู่อาศยัของคนในประเทศแล้ว ยงัมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายชาวต่างชาติท่ีต้องการซ้ือ
อสังหาริมทรัพยใ์นประเทศไทย เป็นการตอ้นรับกระแส AEC   และเพื่อเป็นการลงทุนเพื่อท่ีอยูอ่าศยั
อีกดว้ย   

2.3 ดา้นสังคม/Trend  ในประเทศไทยนั้น ธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์กิดข้ึนมานานกว่า 
60 ปีแลว้ แต่โครงการอาคารชุด หรือคอนโดมิเนียม เพิ่งเป็นท่ีนิยมและยอมรับ และเร่ิมเป็นกระแส
นิยมจากผูบ้ริโภคอย่างจริงจงัในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมา  ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาฯ ท่ีมี
ความคิดสร้างสรรค์ในการพฒันา และออกแบบโครงการอาคารชุดจึงยงัไม่มาก  โดยไม่นับรวม 
บริษทั แอล. พี. เอ็น. ดีเวลลอปเมนท์ จ  ากดั (มหาชน) ท่ีคร ่ าหวอดอยูใ่นวงโครงการคอนโดมิเนียม
มากวา่ 24 ปี   แต่วิวฒันาการของไลฟ์สไตล ์เทรนด์ใหม่ ๆ ของผูบ้ริโภคนั้น  ก็เปล่ียนแปลงไปอยา่ง
รวดเร็วตลอดเวลาดว้ยนัน่เอง (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2557 : ออนไลน์) 

เน่ืองจากต้นทุนในก่อสร้างคอนโดมิเนียมนั้น มีราคาค่อนข้างสูง ท าให้ราคาขาย
คอนโดมิเนียมค่อนขา้งสูงตามไปดว้ย  ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาฯ จึงไดมี้การออกแบบรูปแบบ
ห้องชุดใหม่ข้ึนมาใหม่ ให้ห้องชุดมีขนาดเล็กลง โดยปรับลดให้มีขนาดเล็กสุด คือ 21 ตารางเมตร  
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เพราะหากหอ้งชุดมีขนาดเล็กกวา่น้ีแลว้ หอ้งชุดก็จะไม่สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการการใชพ้ื้นท่ี
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบครัน  เม่ือเปรียบเทียบในดา้นราคานัน่เอง     

ดงันั้น การออกแบบรูปแบบห้องชุด การบริหารพื้นท่ี (Space) ภายในห้องชุด จึงเป็นส่ิง
ท่ีผูป้ระกอบการฯ ควรให้ความส าคญัมากข้ึน  แต่เน่ืองจากผูป้ระกอบการฯ ธุรกิจน้ีในประเทศไทย
ยงัขาดความรู้ (Know How) ความช านาญ  เพราะท่ีผ่านมาผูป้ระกอบการฯ ในประเทศไทย  ส่วน
ใหญ่เกิดและเติบโตมากับท่ีอยู่อาศยัแนวราบ   จึงต้องอาศัยการน าเข้าเทคโนโลยี (Technology)   
และสถาปนิก หรือนกัออกแบบท่ีมีประสบการณ์ช านาญงาน   ดว้ยเหตุน้ี จึงไดเ้กิดการพฒันา เพื่อ
คน้หาสถาปนิกท่ีมีความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์ และมีเทคโนโลยท่ีีพร้อมใช ้หรือหาผูร่้วมทุนท่ีมี
องคค์วามรู้ (Know How) ในดา้นเทคโนโลยี (Technology) และประสบการณ์ (Experience)  เพื่อให้
สามารถตอบสนองไลฟ์สไตล์ของการใชชี้วิตในเมือง ผสมผสานกบัแนวความคิดในการออกแบบ
จากต่างชาติ  โดยใชเ้ทคโนโลยแีละดีไซน์ใหม่ ๆ ซ่ึงจะสามารถตอบสนองผูบ้ริโภค ตามกระแสนิยม
ใหม่ ๆ ในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี  

จึงเกิดการร่วมทุนกนั 2 บริษทั  คือ  MEC  และ AP   โดยบริษทั AP มีจุดแข็งในดา้นท่ี
เป็นผูน้ าในการพฒันาคอนโดมิเนียมท่ีเช่ียวชาญ  ดา้นการจดัสรรพื้นท่ีใชส้อยของคนเมืองเป็นอยา่ง
ดี  ท่ีมกันิยมความสะดวกสบายในการเดินทาง และมีไลฟ์สไตล์การใชชี้วิตในเมือง ผสมกบัแนวคิด
ในการออกแบบจากญ่ีปุ่น โดยใชเ้ทคโนโลยีและดีไซน์ใหม่ ๆ เขา้มาช่วยเพื่อใหทุ้กตารางน้ิวภายใน
คอนโดมิเนียมสามารถใชง้านไดอ้ยา่งคุม้ค่ามากท่ีสุด   

ผูบ้ริโภคในประเทศไทยนั้น มีความตอ้งการในการซ้ือท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดฯ ติด
ท าเลรถไฟฟ้าฯ เป็นจ านวนมาก และเพื่อตอบรับไลฟ์สไตส์ของคนเมือง และศกัยภาพในการพฒันา
โครงการท่ีโดดเด่นในดา้นการออกแบบ สะสมประสบการณ์ และพฒันามาเป็นอยา่งดี จนก่อให้เกิด
โครงการท่ีพกัอาศยัท่ีมีความโดดเด่นดา้นสถาปัตยกรรม และมีเอกลกัษณ์ ตอกย  ้าความเป็นผูน้ าดา้น
การออก แบบโครงการแนวสูงท่ีไดรั้บการยอมรับ และจากจุดเร่ิมตน้ดงักล่าวจะเป็นกา้วส าคญัท่ีจะ
ขยายธุรกิจไปสู่ภูมิภาคขา้งเคียง โดยความร่วมมือของทั้ง 2 บริษทั  จะช่วยขยายฐานดา้นองคค์วามรู้ 
(Know How) เทคโนโลยกีารก่อสร้าง เทคโนโลยีของวสัดุฯ ท่ีทนัสมยั และการน าเทคโนโลยีมาช่วย
พฒันาในดา้นพื้นท่ีใชส้อยให้เกิดประโยชน์สูงสุด  เพื่อมาใช้ร่วมกนัในอนาคต (ผูจ้ดัการออนไลน์, 
2557 : ออนไลน์)   
  

2.3  แนวคดิและทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทาง

การตลาด ซ่ึงธุรกิจใช้ร่วมกนัในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด คือ 
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การตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค    เคร่ืองมือทางการตลาดมี 7 ประการ  ประกอบด้วย            
ผลิตภณัฑ์ (Product)  ราคา (Price)  การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution)   การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion), บุคลากร (People), กระบวนการในการท างาน (Process)  และ 7) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation)  ซ่ึงเรียกสั้น ๆ วา่ 7P’s  ดงัภาพท่ี 2.3 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที ่2.3  ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ทีม่า :  อภิสิทธ์ิ  ฉตัรทนานนท ์(2547 : 110) 

 

ส่วนผสมทางการตลาดในแต่ละด้าน  มีรายละเอยีดดังนี ้ 
1)  ผลิตภัณฑ์ (Product)  เป็นเคร่ืองมือพื้นฐานของส่วนผสมทางการตลาด  ซ่ึงอาจจะ

หมายถึง สินค้าหรือบริการก็ได ้ ส่วนของสินค้าส าเร็จรูปจะหมายถึง  คุณภาพของสินคา้ รูปแบบ 
ความหลากหลาย คุณลกัษณะ ตราสินค้า และบรรจุภณัฑ์ รวมถึงบริการต่าง ๆ ท่ีเสนอร่วมไปกบั
สินค้า เช่น การฝึกอบรม การขนส่ง และการซ่อมแซม ดูแล เป็นต้น ส่วนของบริการเสริมน้ีจะ
สามารถเพิ่มความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดปัจจุบนัไดดี้ข้ึน  
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2) ราคา (Price)  จดัว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัเพราะเป็นส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการซ้ือ
สินคา้นั้น   การตั้งราคาจะข้ึนกบัวตัถุประสงคข์องทางบริษทั  ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 6 อยา่ง คือ 
เพื่อความอยูร่อด  เพื่อใหไ้ดก้  าไรมากท่ีสุด เพื่อให้ไดร้ายไดม้ากท่ีสุด  เพื่อให้ไดอ้ตัราการเติบโตมาก
ท่ีสุด  เพื่ออยูบ่นตลาดบนเท่านั้น  หรือเพื่อเป็นผูน้ าในดา้นคุณภาพ และผลิตภณัฑ ์เป็นตน้  

3) การจัดจ าหน่าย หรือ ช่องทางการตลาด (Place or Distribution) รวมกิจกรรมต่าง ๆ 
ท่ีบริษทัไดท้  าข้ึน  เพื่อให้สินคา้มีในตลาดและท าให้ลูกคา้เป้าหมายสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก บริษทั
ตอ้งเลือกช่องทางในการจดัจ าหน่าย  ซ่ึงอาจใชต้วักลางเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย  โดยตอ้งมีความสามารถใน
การให้ขอ้มูล ข่าวสาร การส่งเสริมการขาย  การต่อรอง การสั่งสินคา้ การเงิน การรับความเส่ียง การ
จ่ายเงิน เป็นตน้   ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ าเป็นตอ้งค านึงถึงการเลือกตวักลางอยา่งถูกตอ้ง และตอ้ง
มีความสามารถท่ีจะกระตุน้ใหต้วักลางสามารถท างานได้อยา่งมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล โดย
ตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กนัอยา่งเป็นหุ้นส่วนธุรกิจในระยะยาว  ซ่ึงสามารถสร้างผลก าไรให้แก่ทั้ง 2 
ฝ่ายได ้ ในแต่ละช่องทางการตลาดตอ้งมีการประเมินผลเป็นระยะ ๆ  โดยเปรียบเทียบกบัมาตรฐาน
ท่ีตั้งไว ้  และอาจมีการปรับเปล่ียนมาตรฐาน เม่ือเง่ือนไขของตลาดเปล่ียนไป ทุกช่องทางการตลาด
จะมีขอ้ดีและข้อด้อยแตกต่างกนัไป  และอาจก่อให้เกิดความขดัแยง้ในแต่ละช่องทางได้ บริษทั
จะตอ้งพิจารณาศึกษาใหดี้  และหาทางแกไ้ขปัญหาในจุดต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 

 

ช่องทางการตลาด  สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท  คือ   
1.1  ช่องทางการตลาดของผูบ้ริโภค 

 

 
 

ภาพที ่2.4  ช่องทางการตลาดของผูบ้ริโภค 
ทีม่า :  อภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์(2547) 
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1.2  ช่องทางการตลาดของธุรกิจ  
 

 
 

ภาพที ่2.5   ช่องทางการตลาดของธุรกิจ 
ทีม่า :  อภิสิทธ์ิ ฉตัรทนานนท ์(2547) 

 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) จะรวมทุกกิจกรรมของบริษทัท่ีท าข้ึน เพื่อ
ส่ือสารและส่งเสริมการซ้ือสินคา้ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงสามารถใชส่้วนผสมทางการส่งเสริม 
การขาย (Promotion Mix Marketing Communication)  คือ การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การใช้
ทีมขาย  การประชาสัมพนัธ์  และการใชก้ารขายตรง (อภิสิทธ์ิ  ฉตัรทนานนท,์ 2547 : 110-114) 

เสรี วงษ์มณฑา (2542)  กล่าวไวว้่า  การส่ือสารการตลาดแบบบูรณะการจะใช้ทุก
รูปแบบของการติดต่อส่ือสารท่ีเหมาะสมกบผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นหรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับการ
โฆษณา (Advertising) หมายถึง การใช้ส่ือประเภทต่าง ๆ ได้แก่ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วิทย ุ
นิตยสารและส่ือเฉพาะกิจ ได้แก่   ป้ายโฆษณากลางแจ้ง โบว์ชัวร์แผ่นพับ โปสเตอร์ การ
ประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การติดต่อส่ือสารขององค์การกบักลุ่มต่าง ๆ ไม่วาจะเป็นผูข้าย
ปัจจยัการผลิต ผูถื้อหุ้นหรือลูกคา้ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างทศันคติ ความเช่ือ และภาพลกัษณ์ท่ีดี
ต่อองค์การหรือผลิตภณัฑ์ ตลอดจนเป็นการให้ความรู้ หรือแกไขขอ้ผิดพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้ น เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือขาย
ผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงท่ีจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้นหน่วยงานขาย การขายโดยพนักงานขาย 
(Personal Selling) หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง การ
ขายโดยพนกังานขายถือเป็นส่ือท่ีส าคญัมาก  

ธีรพนัธ์  โล่ห์ทองคา (2544)  ไดก้ล่าวถึง ดา้นการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการหรือ
แบบครบวงจร หมายถึง การใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการตลาดหลายรูปแบบให้กลมกลืน ไดแ้ก่การ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย การตลาดทางตรง การจดั
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กิจกรรมพิเศษไปในประเด็นเดียวกนเพื่อความชัดเจนตรงกนัและส่งผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพ
สูงสุดและเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค 

5) บุคลากร (People) พนกังานจะประกอบดว้ยบุคลากรทั้งหมดในองคก์รท่ีให้บริการ
นั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของ ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพ
ของการให้บริการ เจ้าของและผู ้บริหารมีส่วนส าคัญอย่างมากในการก าหนดนโยบายในการ
ให้บริการ การก าหนดอ านาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบของพนกังานในทุกระดบั กระบวนการใน
การให้บริการรวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการให้บริการ ส่วนพนักงานผูใ้ห้บริการเป็นบุคคลท่ีตอ้ง
พบปะและให้บริการกับลูกคา้โดยตรง และพนักงานในส่วนสนับสนุนก็จะต้องท าหน้าท่ีให้การ
สนบัสนุนดา้นต่าง ๆ ท่ีจะท าใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์ แบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ไดด้งัน้ี 

1. การก าหนดงานอย่างชัดเจน คือ  ผูบ้ริหารจะตอ้งแบ่งงาน ก าหนดหน้าท่ี และ
ความรับผิดชอบระหว่างพนักงานส่วนหน้า และส่วนหลงัอย่างชัดเจน เช่นการติดต่อลูกคา้ หาก
พบวา่ลูกคา้หายไปนานไม่ไดม้าใชบ้ริการ ควรเป็นหนา้ท่ีของใครท่ีจะติดต่อกลบัไปหาลูกคา้ ซ่ึงการ
แบ่งงานให้ชัดเจนเป็นส่ิงแรกท่ีต้องกระท า  ทั้ งน้ีความชัดเจนและยากง่ายข้ึนอยู่กบัลกัษณะของ
ธุรกิจ โครงสร้างองค์กร และความซับซ้อนของฐานลูกค้า เม่ือแบ่งไปแล้วในอนาคตต้องมีการ
ทบทวนงานอีกคร้ังหน่ึงอยา่งต่อเน่ือง 

2. สร้างกระบวนการท างานท่ีสั้ น  คือ  การกระชับกระบวนการ และอย่างมี
ประสิทธิภาพ  โดยการก าหนดกระบวนการท างาน ยอ่มท าให้บทบาทและหนา้ท่ีของพนกังานท่ีได้
แบ่งไวมี้ความชัดเจนมากข้ึน กระบวนการท างานท่ีเหมาะสมช่วยให้พนักงานท างานได้อย่างไม่
สับสน และท าให้การบริการมีคุณภาพอย่างแน่นอน ผูบ้ริหารต้องลืมปรับเปล่ียนกระบวรการ
ให้บริการ ซ่ึงอาจจะเป็นทุก 3 เดือน ทุกคร่ึงปี หรือทุกปี ตามความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป  
รวมทั้งสถานการณ์ทางการตลาดท่ีรุนแรงยงิข้ึน 

3.  เนน้การติดต่อส่ือสารท่ีชดัเจน  คือ  การด าเนินการใด ๆ ท่ีมีผลต่อพนกังานทั้ง 2 
ส่วนตอ้งมีตวัแทนจากทุกฝ่ายงานเขา้ร่วมประชุมเพื่อทราบประเด็นความเห็น ปัญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึน 
และขอ้ดีขอ้เสียของการด าเนินงานนั้น  คือจะตอ้งมีการส่ือสารให้พนกังานทุกคนเขา้ใจร่วมกนั แต่
ส่ิงท่ีพบคือ ธุรกิจมกัไม่ค่อยใส่ใจในเร่ืองน้ี ท าให้พบปัญหาในการให้บริการท่ีพนกังานรับรู้ขอ้มูล
ไม่เท่ากนั บางคร้ังจะพบว่าพนักงานส่วนหน้า (ฝ่ายขาย) จดัท าโครงการส่งเสริมการขาย โดยให้
ส่วนลดกบัลูกคา้ท่ีถือบตัรเครดิตเม่ือไปรับประทานอาหารและจ่ายเงินดว้ยบตัรเครดิต แต่เม่ือลูกคา้
โทรมาสอบถามพนกังานท่ีศูนยลู์กคา้สัมพนัธ์ พนกังานท่ีศูนยลู์กคา้สัมพนัธ์ไม่สามารถตอบค าถาม
ได ้ท าให้ลูกคา้เกิดความไม่พอใจได ้ส่ิงหน่ึงท่ีควรลงทุนคือการพฒันาระบบขอ้มูลแบบอินทราเน็ต 
(Intranet) ใหทุ้กคนรับรู้ขอ้มูลเท่ากนัและพร้อมกนั โดยผา่นฐานขอ้มูลและอีเมลล ์
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4. ส่งเสริมกิจกรรมร่วมกนั  คือ การสร้างกิจกรรมร่วมกนั เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้
พนกังานทั้ง 2 ส่วน  ท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งดี  เน่ืองจากก าแพงความเป็นฝ่ายและแผนกไดพ้งัทลาย
ลง ผูบ้ริหารควรสร้างกิจกรรมเช่น การเขา้ฝึกอบรมร่วมกนั การประชุมร่วมกนั การมอบหมายงาน
ให้ท าร่วมกนั การน าปัญหาการให้บริการลูกคา้มาร่วมกนัหาสาเหตุและแก้ไขร่วมกนั ท าให้ทั้ง 2 
ส่วนมีโอกาสไดเ้รียนรู้ซ่ึงกนัและกนั สร้างความเขา้ใจกนัไดอ้ยา่งดี 

 5. การสลบัเปล่ียนกนัท างาน คือ  เม่ือส่งเสริมให้ท ากิจกรรมร่วมกนัแลว้ ปัญหา
การประสานงานของพนักงานยงัเกิดข้ึนอยู่ เน่ืองจากผูบ้ริหารควรด าเนินให้พนักงานส่วนหน้า
ท างาน ส่วนหลังและพนักงานส่วนหลังลองท างานของส่วนหน้า เพื่อฝึกงานในลักษณะงานท่ี
แตกต่างกนั  ซ่ึงซกัช่วงนึงดา้นการประสานงานและการช่วยเหลือกนัจะดีข้ึน  จนท่ีสุดปัญหาต่าง ๆ 
จะลดลง 

6)  กระบวนการในการท างาน (Process)  เป็นขั้นตอนในการให้บริการเพื่อส่งมอบ
คุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้รวดเร็วและประทบัใจ ในการผลิตตอ้งอาศยักระบวนการตดัสินใจ
และการปฏิบติังาน  ในเร่ืองกระบวนการให้บริการตอ้งการประสานงานระหว่างงานของตลาดกบั
งานของการผลิตและน าเสนอบริการ 

โดยทัว่ไปกระบวนการใหบ้ริการมกัจะเก่ียวขอ้งกบั 2 ดา้น ดงัน้ี 
 1. ความซับซ้อนของกระบวนการ หมายถึง  ลกัษณะของล าดบั หรือขั้นตอนในการ

ใหบ้ริการ 
 2. ความหลากหลายในกระบวนการ หมายถึง ความแตกต่างหรือหลากหลายท่ีเกิดข้ึน

จากการปฏิบติัตามล าดบั หรือขั้นตอนในการใหก้ระบวนการ  
กระบวนการให้บริการ เป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก จะตอ้ง

อาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทนัสมยั ในการท าให้เกิดกระบวนการทีสามารถส่ง
มอบบริการท่ีมีคุณภาพไดเ้น่ืองจากการให้บริการโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ 
การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึง
ในผูบ้ริหารท่ีเก่ง จะตอ้งเร่ิมให้พนกังานส่งมอบบริการอย่างมีคุณภาพและสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ตั้งแต่ตอนแรก  ไม่วา่จะเป็นพนกังานรับโทรศพัทห์รือพนกังานตอ้นรับจะตอ้งอบรมพนกังาน
เป็นอยา่งดี โดยพนกังานท่ีมอบหมายให้ท าหนา้ท่ีตรงน้ีตอ้งมีอธัยาศยัท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใสให้บริการท่ี
ลูกคา้ประทบัใจ เพื่อช่วยสร้างบรรยากาศของการบริการให้มีความประทบัใจต่อไป   เน่ืองจากหาก
เกิดความผิดพลาดตั้งแต่ขั้นตอนแรก การบริการในขั้นต่อไปจะดีเพียงใดลูกคา้ย่อมไม่พอใจ หรือ
พอใจนอ้ยลง ภาพความประทบัใจเหล่านั้นจะติดอยูใ่นอารมณ์ของลูกคา้ แต่หากลูกคา้ประทบัใจการ
บริการตั้งแต่ขั้นตอนแรก แมว้า่จะมีบางขั้นตอนท่ีอาจจะสะดุดบา้งแต่ลูกคา้อาจมองขา้มไป 
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7) ลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้ม 
ท่ีมีการให้บริการ และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจบัตอ้งไดอ้ยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีอ านวยความสะดวกใน
การปฏิบติัการและส่งมอบบริการ เช่น เคร่ืองแบบของเจา้หน้าท่ีท่ีให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี
ให้บริการหรือส่ิงทีผูบ้ริโภคสามารถสังเกตเห็นได้ง่ายทางกายภาพ เช่น ความมีระเบียบภายใน
ส านกังาน ความสะอาดของตวัอาคารสถานท่ี ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนั 
ทงัในดา้นการให้ความส าคญัด้านการออกแบบ การจดัวาง ส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งท า คือ การศึกษาถึง
พฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ ลูกคา้ค านึงถึงส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพส่ิงใดก่อนและควร
ตั้งอยูท่ี่ใด เนืองจากตอ้งไม่ลืมวา่ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดความประทบัใจส่ิงแรก 
(First Impression) ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใช้บริการในคร้ังแรก ตอ้งมองเห็นภายใน ตอ้งสะอาด นกัการ
ตลาดท่ีดีจะตอ้งสร้างให้ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความเหมาะสมกบัคุณภาพในการให้บริการ แต่
คงไวซ่ึ้งลกัษณะเฉพาะของธุรกิจนั้น ๆ เช่น ร้านทนัตแพทย์ ลกัษณะเฉพาะของร้านคือโปร่งใส 
เน่ืองจากส่ิงแวดลอ้มกายภาพเหล่าน้ีจะเป็นตวัแทนของความเป็นทนัตแพทยห์ากร้านสกปรก ดูไม่
สะอาด ดูไม่สดใส ลูกคา้จะมีความคิดกลวัหรือเกิดมโนภาพไม่กล้าเขา้ใช้บริการ เน่ืองจากกลวัว่า
เคร่ืองมือไม่ทนัสมยั กลวัโรคติดต่ออนัเกิดจากความไม่สะอาด ดงันั้น หากตอ้งการกลุ่มเป้าหมาย
เป็นลูกคา้มีเงิน การตกแต่งร้านตอ้งดูสะอาด หรูหรา สร้างความน่าเช่ือถือ และความมัน่ใจของการ
ใหบ้ริการเก่ียวกบัฟัน 

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความคาดหวงั 
2.4.1 ความหมายของความคาดหวงั (Expectation) 

ประเทือง สูงสุวรรณ (2534 : 29) ได้ให้ความหมายของความคาดหวงัว่า  เป็นความ
ตอ้งการความรู้สึก หรือความคิดอย่างมีวิจารณญาณของบุคคลในการคาดคะเน  หรือคาดการณ์
ล่วงหน้าถึงส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีดีงามว่าควรจะมี  ควรจะเป็น  หรือควรจะเกิดข้ึนในอนาคต  ตามความ
เหมาะสมกบัสถานการณ์ และความคาดหวงัน้ีจะถูกตอ้งมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของ
แต่ละบุคคล 

วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547 : 65) ไดก้ล่าวถึงท่ีมาของความคาดหวงัไวว้า่ “ผูบ้ริโภค
เปรียบเทียบระหวา่งการบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจริง (Perceived Service)  กบัการบริการท่ีผูบ้ริโภค 
ไดค้าดหวงัเอาไว ้(Expected Service)” ซ่ึงจากความคาดหวงัของผูบ้ริโภคนั้นจะไดรั้บอิทธิพลมาจาก
ประสบการณ์ในอดีต และประสบการณ์น้ีอาจเกิดจากการเคยใชบ้ริการจากผูใ้ห้บริการรายน้ีมาก่อน
แลว้ หรืออาจเคยไปใชบ้ริการของคู่แข่งขนั หรืออาจไม่เคยใชบ้ริการแบบอ่ืนท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั 
แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีประสบการณ์ในการใชบ้ริการมาก่อน ผูบ้ริโภคก็จะสร้างความคาดหวงัจากปัจจยั
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อ่ืน ๆ เช่น การโฆษณาของผูใ้หบ้ริการ การอ่านจากข่าวหรือบทความ ในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร หรือ
แมก้ระทัง่ค  าบอกกล่าวแบบปากต่อปากของลูกคา้คนอ่ืน ๆ ท่ีเคยใชบ้ริการก็ได ้

จากความหมายท่ีกล่าวมาทั้งหมดข้างตน้ ผูว้ิจยัจึงสรุปได้ว่า ความคาดหวงั มีความ 
หมายโดย รวมวา่ เป็นความรู้สึกนึกคิด ความคิดเห็น การรับรู้ หรือการคาดการณ์วา่ควรจะมี ควรจะ
เป็นต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ียงัไม่เกิดข้ึนอยา่งแจง้ชดั 

2.4.2  ปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 
วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์ (2547 : 65-67)   ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของ

ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 
1) ความต้องการของลูกค้าแต่ละราย (Personal Needs) ลูกค้าแต่ละคนมีลักษณะ

เฉพาะตวั มีพฤติกรรม และอยู่ในสภาพการณ์ท่ีแตกต่างกนั ส่ิงเหล่าน้ีมีผลให้ลูกคา้แต่ละรายอาจมี
ความต้องการพื้นฐานท่ีไม่เหมือนกัน ซ่ึงความต้องการพื้นฐานน้ีอาจเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าหน้าท่ี
ก าหนดระดบัความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีมีต่อธุรกิจบริการ 

2) ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience)  แบ่งออกไดด้งัน้ี 
2.1  ประสบการณ์ในอดีตของลูกค้าเก่าท่ีมาใช้บริการ    คือ   ถ้าลูกค้าเคยได้รับ

บริการเช่นไร ปัจจุบนัและอนาคตลูกคา้ก็คาดหวงัวา่จะตอ้งไดรั้บบริการเช่นนั้นเสมอ 
2.2  ประสบการณ์จากการใช้บริการของคู่แข่งขนั   คือ   ลูกคา้บางรายอาจเคยใช้

บริการจากผูใ้ห้บริการรายอ่ืนในตลาดมาก่อน ลูกค้าก็จะน าระดับการให้บริการนั้ นมาตั้ งเป็น
ความหวงัต่อผูใ้หบ้ริการรายใหม่ท่ีลูกคา้ก าลงัจะไปใชบ้ริการ 

3)  การส่ือสารถึงลูกคา้ในรูปแบบต่าง ๆ  (Communication)  แบ่งออกเป็น  
3.1 การส่ือสารทางการตลาดสู่ผูบ้ริโภค การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การขายโดย

พนกังานขาย  รวมถึงการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืน ๆ ท่ีไปถึงตวัผูบ้ริโภค  ไดแ้สดงบทบาทส าคญั
ในการสร้างความคาดหวงัข้ึนในใจของผูบ้ริโภค เช่น ในแผ่นพบัของธนาคารท่ีได้ให้สัญญาว่า 
พนักงาน หน้าเคาน์เตอร์จะให้บริการอย่างสุภาพและเป็นมิตร ลูกคา้ก็จะเก็บค ามัน่สัญญานั้นไป
ก าหนดเป็นความคาดหวงัท่ีมีต่อธุรกิจบริการ 

3.2  การส่ือสารจากองคป์ระกอบภายในองคก์ร แบ่งออกเป็น 
1. อตัราค่าบริการ   มีอิทธิพลอยา่งยิ่งส าหรับผูบ้ริโภค   ในการก าหนดระดบั

ความคาดหวงัท่ีมีต่อธุรกิจบริการ  ซ่ึงลูกค้าย่อมต้องมีความคาดหวงัสูงส าหรับบริการท่ีมีอตัรา
ค่าบริการท่ีสูง และมีความคาดหวงัต ่าต่อบริการท่ีมีอตัราค่าบริการท่ีต ่า 

2.  การตกแต่งสถานท่ีทั้งภายนอกและภายใน   ส่ิงอ านวยความสะดวกและ
อุปกรณ์ในการใหบ้ริการ   มีอิทธิพลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค  หากสถานบริการมีความหรูหรา   
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มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน  และอุปกรณ์ทนัสมยั  จะส่งผลให้ระดบัความคาดหวงัท่ีลูกคา้มี
ต่อบริการสูงข้ึนตามไปดว้ย 

4) ปัจจยัทางสภาวการณ์  (Situational Factors)  คือ สถานการณ์หรือจงัหวะโอกาสท่ี
ลูกคา้เขา้มาใช้บริการจะมีอิทธิพลต่อการก าหนดระดบัความคาดหวงัของลูกคา้  เช่น ร้าน อาหาร  
ในช่วงเท่ียงวนัจะมีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการจ านวนมาก ซ่ึงลูกคา้ทุกคนตระหนกัดีวา่เป็นเร่ืองธรรมดา
ส าหรับช่วงเวลาดงักล่าวท่ีคนจะแน่น อาจไม่มีท่ีนั่ง พนักงานเก็บโต๊ะไม่ทนั อาหารจะออกช้า แต่
ลูกคา้จะไม่ค่อยถือสาเพราะลูกคา้ส่วนใหญ่เขา้ใจในสภาวการณ์ ซ่ึงจะเห็นได้ว่า สภาวการณ์ตาม
ตวัอยา่งไดส่้งผลใหค้วามคาดหวงัของลูกคา้ท่ีมีต่อบริการลดต ่าลง 

5) ลูกคา้บอกกนัแบบปากต่อปาก (Word-of-Mouth Communication)  คือ  การท่ีลูกคา้
มีการส่ือสารถึงกันเองเก่ียวกับบริการทั้งในทางท่ีดีและไม่ดี    เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อความ
คาดหวงั  มีงานวจิยัระบุวา่ค าแนะน าของเพื่อนร่วมงานและเพื่อนบา้น  มีผลอยา่งยิง่ต่อความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อบริการประเภทซ่อมแซมและบ ารุง เช่น อู่ซ่อมรถ เป็นตน้ 
 

2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
ในการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรใน

จงัหวดัฉะเชิงเทรา”  ผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้งานวิจยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง หรือใกลเ้คียง เพื่อเป็นแนวทาง
ในการศึกษาวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

วรพจน์  พนาช่ืนวงศ์สกุล  (2550 : 57-58) ไดท้  าการศึกษา  ล าดบัความส าคญัของปัจจยั
ต่างๆ ในการเลือกท าเลท่ีอยูอ่าศยัของผูท่ี้มีสถานท่ีท างานตั้งอยูใ่นเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร   ผล
การศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ืองเพศ อาย ุ สถานภาพการสมรส จ านวนสมาชิก
ในบา้น จ านวนบุตร และการมีบา้นส าหรับพกัอาศยัในวนัธรรมดาและวนัหยดุคนละหลงั จะมีการ
ใหล้ าดบัความส าคญักบัปัจจยัในการเลือกท าเลท่ีอยูอ่าศยัไม่แตกต่างกนั โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
เร่ืองการเดินทางมากท่ีสุด ขณะท่ีใหค้วามส าคญักบัปัจจยัเร่ืองสภาพแวดลอ้ม และขนาดพื้นท่ีเป็น
ล าดบัรองลงมา อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัเร่ืองการเดินทางจะมีความส าคญัลดลง ถา้ครัวเรือนมีรายได้
สูงข้ึน ใชร้ถยนตเ์ป็นพาหนะในการเดินทาง โดยครัวเรือนกลุ่มน้ีจะหนัไปใหค้วามส าคญักบัปัจจยั
ดา้นขนาดท่ีอยูอ่าศยัเพิ่มข้ึนแทน  

สาวิตร โกมาสถิตย์  (2549 : 99-102)  ไดก้ล่าววา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัแบบ
อาคารชุดในกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัแบบอาคารชุดนั้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการจดัจ าหน่าย  ส่วน
ในด้านการส่งเสริมการตลาดนั้ น ทางผูบ้ริโภคให้ความส าคัญในระดับปานกลาง  ผูบ้ริโภคท่ี
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ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัแบบอาคารชุดมีความต้องการ คือ อาคารชุดท่ีมีขนาด 51-100 ตาราง
เมตร  ในระดบัราคา 1,000,001-2,000,000 บาท  และมีท าเลท่ีตั้งอยูใ่นเขตตวัเมือง  จากการทดสอบ
สมมติฐาน ในการวิจยัพบว่า แบ่งออกเป็น 3 แบบ คือ  1) ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างกนั ในด้านอายุ  ด้านรายได้ และด้านสถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัแบบ
อาคารชุดในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  2) ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง
กนั ในดา้นเพศ ดา้นรายได ้และดา้นสถานภาพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัแบบอาคารชุดใน
กรุงเทพมหานคร ทางด้านกลยุทธ์ทางการตลาดแตกต่างกัน   3) กลยุทธ์ทางการตลาด (4P’s)  มี
ความสัมพัน ธ์กับการตัดสินใจเลือก ซ้ือ ท่ีอยู่อาศัยแบบคอนโดมิ เนี ยมห รืออาคารชุดใน
กรุงเทพมหานคร ในดา้นขนาด และดา้นราคาเป็นส าคญั 

เอมอร  วงษ์ศิริ (2546)  ไดศึ้กษาถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
เป็นท่ีอยูอ่าศยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครหลงัวิกฤตเศรษฐกิจ ผลงานวจิยัพบวา่ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ประชากรเลือกปัจจยัดา้นน้ีอยูใ่นระดบัสูงทุกรายการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้าย และผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และ
พฤติกรรมการซ้ือ วตัถุประสงค์ของการส่ือสารเพื่อแจง้ข่าวสารจูงใจ โดยใช้การโฆษณาผ่านวิทย ุ
โทรทศัน์ ส่ิงตีพิมพ ์แผน่ป้าย เป็นตน้ ใชบุ้คคลท าหนา้ท่ีติดต่อการขาย สร้างกิจกรรมกระตุน้การซ้ือ  
เช่น ลด แลก แจก แถม และการประชาสัมพนัธ์    เพื่อสร้างภาพพจน์   และทศันคติขององค์กรต่อ
บุคคลภายนอก  

ชัชรัช  เย็นบ ารุง (2546) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการซ้ือ      
หอ้ง ชุดพกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบ้ริโภค จากการศึกษาวจิยัพบวา่ ปัจจยั
ดา้นราคาเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่  ถา้ราคาห้องชุดพกัอาศยัมีราคาค่อนขา้ง
สูงกวา่ราคาห้องชุดพกัอาศยัทัว่ไป แต่ผูบ้ริโภครู้สึกวา่คุม้ค่ากบัราคา และราคาอยูใ่นเกณฑท่ี์สามารถ
รับได ้ส่วนในดา้นท าเลและสถานท่ีตั้งท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ หอ้งชุดพกัอาศยัอยูใ่นท าเล
ท่ีตั้งท่ีดี มีทางเขา้ออกท่ีสะดวก สามารถเดินทางไปท างานสะดวกสบาย  ใกลห้้างสรรพสินคา้ และ
สภาพแวดลอ้มท่ีดี  ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ โครงสร้างอาคารท่ีดี และสภาพ
ห้องชุดท่ีดี และดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ เง่ือนไขดอกเบ้ียท่ีถูก 
ระยะเวลาในการผอ่นท่ีนาน และการใหสิ้นเช่ือในสัดส่วนท่ีดีกวา่ 

สายหยุด  เกิดสวัสดิ์  (2546) ได้ศึกษาเร่ือง ความต้องการอาคารชุดพักอาศยัในเขต       
ดินแดงและห้วยขวาง   โดยมีวตัถุประสงค์  เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของผูพ้กัอาศยั
อาคารชุด จากท่ีพกัอาศยัส่วนตวั ส่วนกลาง และบริการของอาคารชุด ให้ตรงกบัความตอ้งการของ    
ผูอ้ยู่อาศยัจากวิจยัพบว่า ผูพ้กัอาศยัอาคารชุดมีพฤติกรรมและความตอ้งการในการตดัสินใจเลือก
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อาคารชุดท่ีมีความสะดวกในการเดินทาง  มีบริการระบบสาธารณูปโภคครบถว้นในส่ิงแวดลอ้มท่ีดี 
ไม่มีมลพิษ มีระบบขนส่งมวลชนบริการสะดวกรวดเร็ว อยูใ่นสภาพสังคมท่ีดีมีความปลอดภยั  ดา้น
ความตอ้งการใช้พื้นท่ีส่วนตวั ส่วนกลาง และส่วนบริการของอาคารชุด พบว่า ผูพ้กัอาศยัตอ้งการ
พื้นท่ีอาคารชุดพกัอาศยัขนาด 51-60 ตารางเมตร  ต้องการอาคารชุดอยู่ชั้นสูงเป็นส่วนใหญ่ และ
ตอ้งการอาคารชุดท่ีอยูห่้องมุมของอาคาร เพราะตอ้งการความเงียบสงบ และความเป็นส่วนตวั ไม่มี
เสียงรบกวนจากการจราจร และเสียงรบกวนอ่ืน ๆ ภายในโครงการ  ส าหรับพื้นท่ีส่วนกลางมีความ
ตอ้งการห้องโถงท่ีมีขนาดใหญ่ไม่น้อยกวา่ 16 ตารางเมตร ลิฟต์จ  านวน 2 ตวัต่ออาคาร พื้นท่ีจอดรถ
จ านวน 1 คันต่อห้องพัก 1 ห้อง ต้องการให้มีบริการร้านค้าขนาดเล็ก    สนามกีฬาในร่ม และ
กลางแจง้  ร้านซกัรีด เสริมสวย และบริการข่าวสารขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์เพื่อสร้างสังคมท่ีดี
ต่อผูพ้กัอาศยั 

ศิวรุต  ศรีสุข (2548 : 83) ไดท้  าการศึกษาในเร่ือง กลยุทธ์การบริหารจดัการส่ิงอ านวย
ความสะดวกในอาคารชุดพกัอาศยัระดบัราคาสูงยา่นใจกลางเมือง โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาวิถี
ชีวิต และพฤติกรรมการใช้งานส่ิงอ านวยความสะดวก เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการใช้งานส่ิง
อ านวยความสะดวก เพื่อศึกษาระดบัความตอ้งการองค์ประกอบส่ิงอ านวยความสะดวก และเพื่อ
ศึกษาแนวทางการบริหารจดัการส่ิงอ านวยความสะดวก ในอาคารชุดพกัอาศยัระดบัราคาสูงยา่นใจ
กลางเมือง ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ผูพ้กัอาศยัส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้งานส่ิงอ านวยความ
สะดวกค่อนขา้งน้อย และไม่เต็มประสิทธิภาพ โดยจ านวนผูพ้กัอาศยัในโครงการท่ีมีการใช้งานส่ิง
อ านวยความสะดวกแต่ละชนิดไม่ถึงร้อยละ 30  ของผูพ้กัอาศยัทั้งหมด โดยผูพ้กัอาศยัส่วนใหญ่มี
การใช้งาน 0-3 ชัว่โมง/สัปดาห์ และส่วนใหญ่ใช้งานในช่วงเวลา 15.00 -18.00 น. ซ่ึงสาเหตุท่ีผูพ้กั
อาศยัไม่มาใชง้านส่ิงอ านวยความสะดวก คือ ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีจดัเตรียมให้มีปริมาณท่ีนอ้ย 
ไม่เพียงพอ และส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีจดัเตรียมให้มีคุณภาพไม่ดี เน่ืองจากอายุการใช้งาน หรือ
การช ารุดเสียหาย 

พีระพร  สุภาวัฒน์  (2549 : 109)   ไดท้  าการศึกษาเร่ือง   แนวทางการบริหารจดัการท่ี
อยูอ่าศยัประเภทอาคารชุดในดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งสภาพการณ์จริง และความคาดหวงัของผูท่ี้
อยูอ่าศยัใชอ้าคารชุด โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสภาพการณ์จริงและความคาดหวงัของผูท่ี้อยูอ่าศยั
ในอาคารชุด และศึกษาการปฏิบติังานของฝ่ายบริหารอาคาร โดยท าการสอบถามจากผูท่ี้อยูอ่าศยัใน
อาคารชุดและสัมภาษณ์ผูบ้ริหารอาคารเก่ียวกบัแนวทางการบริหารอาคาร จากผลการศึกษาพบวา่ ผู ้
อยูอ่าศยัมีระดบัความพึงพอใจในสภาพการณ์จริงทางกายภาพในระดบัปานกลางถึงมากท่ีสุด และมี
ระดบัความคาดหวงัให้ปรับปรุงในระดบันอ้ยท่ีสุดถึงปานกลาง เพราะผูอ้ยูอ่าศยัส่วนใหญ่ทราบถึง
ขอ้ จ ากดัในการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงลกัษณะทางกายภาพของอาคารชุด 
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง  “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากร
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา”   โดยมีสาระส าคญัในการด าเนินการตามล าดบั ดงัน้ี 
  3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

  3.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

  3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

  3.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

  3.5  สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 
 

3.1  ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 
3.1.1  ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี  คือ บุคคลทัว่ไปในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ท่ีมีพฤติกรรม
ความตอ้งการ หรือมีแนวโนม้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  

3.1.2  กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ บุคคลทัว่ไปในจงัหวดัฉะเชิงเทราท่ีมีพฤติกรรม 

ความตอ้งการหรือมีแนวโน้มในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  โดยมี
จ านวนประชากรในจังหวดัฉะเชิงเทรา ปี พ.ศ. 2556  รวมทั้ งส้ิน  690,226  คน ซ่ึงในจังหวดั
ฉะเชิงเทรา  ได้มีการแบ่งเขตการปกครองออกเป็น 11 เขต   แต่เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน  ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยั โดยอาศยัสูตรใน
การค านวณของ  Taro Yamane  (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2555 : 45)  แบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอนเป็นเกณฑ์   โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ให้ค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5%  หรือ
อีกนัยหน่ึง  คือ  ก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี  0.05  จะได้จ  านวนกลุ่มตวัอย่าง 385 คน  และ
เพื่อป้องกนัความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีอาจเกิดข้ึนได ้ผูว้ิจยัจึงไดส้ ารองกลุ่มตวัอยา่ง
ไวอี้กประมาณ 4% เท่ากบั 15 คน  รวมเป็นจ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400  คน   
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3.1.3  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
   วธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งของงานวจิยัคร้ังน้ี  โดยมี 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 การเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Sample Random Sampling) โดยท าการ
เลือกกลุ่มตวัอยา่ง จากทั้งหมด 11 เขต  จากการแบ่งเขตการปกครองของจงัหวดัฉะเชิงเทราไดด้งัน้ี  
(ส านกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2557) 
 
ตารางที ่3.1  จ  านวนประชากรแต่ละเขตในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ปี พ.ศ. 2556 

ประชากรในจังหวดัฉะเชิงเทรา ปี พ.ศ. 2556   

ล าดับ            อ าเภอ จ านวนประชากร (คน) 
1 อ าเภอเมืองฉะเชิงเทรา                                    162,235  
2 อ าเภอบางคลา้                                      45,333  
3 อ าเภอบางน ้าเปร้ียว                                      83,659  
4 อ าเภอบางประกง                                    102,456  
5 อ าเภอบา้นโพธ์ิ               69,877 
6 อ าเภอพนมสารคาม                                      67,901  
7 อ าเภอราชสาส์น                                      10,088  
8 อ าเภอสนามขยัเขต                                      54,714  
9 อ าเภอแปลงยาว                                      38,948  

10 อ าเภอท่าตะเกียบ                                      42,806  
11 อ าเภอก่ิงคลองเข่ือน                                      12,209  

รวมทั้งส้ิน                                    690,226  

ทีม่า : ส านกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2557. 
 

ขั้นตอนท่ี 2 การเลือกกลุ่มตวัอย่างตามโควตา้ (Quota Sampling)  โดยกลุ่มตวัอย่างท่ี
ตอ้งการจ านวน  400  คน  และเพื่อให้ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขตอยา่งเหมาะสมเท่า ๆ กนั 
จึงแบ่งจ านวนกลุ่มตวัอยา่งออกเป็นเขตละ   ประมาณ 36 – 37 คน   ซ่ึงใช้วิธีการก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างในแต่ละอ าเภอ  โดยการสุ่มกลุ่มตวัอย่างอย่างง่าย (Simple Random Sample)  ให้มีจ  านวน 
เท่ากนั  โดยใชสู้ตรในการค านวณดงัน้ี (เชิดศกัด ์ โฆวาสินธ์, 2545 : 62) 
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      ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในแต่ละเขต         = 

           =              400 
                    11   

           ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง              =       36.3636   ≈    37  ตัวอย่าง / 1 อ าเภอ 
 

โดยการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย  (Simple Random Sample) ใหมี้จ านวนเท่า ๆ กนั  ดงัน้ี 
1.  อ าเภอเมืองฉะเชิงเทรา = 37 คน   
2.  อ าเภอบางคลา้  = 37 คน 
3.  อ  าเภอบางน ้าเปร้ียว  = 37 คน    
4.  อ าเภอบางประกง  = 37 คน    
5.  อ  าเภอบา้นโพธ์ิ  = 36 คน 
6.  อ าเภอพนมสารคาม  = 36 คน    
7.  อ าเภอราชสาส์น  = 36 คน    
8.  อ าเภอสนามชยัเขต  = 36 คน    
9.  อ าเภอแปลงยาว  = 36 คน    
10.  อ  าเภอท่าตะเกียบ  = 36 คน     
11.  อ  าเภอท่าตะเกียบ  = 36 คน    

    รวม  =          400 คน 
 

ขั้นตอนท่ี 3 การเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ตามบริเวณสถานท่ีชุมชนพื้นท่ีเขตต่าง ๆ ท่ีไดท้  าการ
เลือกไว ้ จนครบตามจ านวนท่ีตอ้งการ คือ  400  คน 

 

       
  

     เม่ือ    n แทน      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
     Z  แทน  ค่ามาตรฐานของระดบัความเช่ือมัน่ 95%  
       ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.96    
     E         แทน ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 5%  
       ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.05 

          ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด  
  จ  านวนเขตทั้งหมดในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
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          แทนค่าในสูตรได้ดังนี ้   n      =         (1.96) 2 

     n      =         3.8416 

 

     n      =         3.8416 

 

       n                =         384.16      385  คน 
 

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 3.2.1 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูล 
  ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี  เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire)  ท่ีผูว้ิจยัได้สร้างข้ึน เพื่อศึกษาถึง “ปัจจยัท่ีการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา”  โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
  ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคล ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Closed-Ended Question)     โดยเป็นค าถาม
ท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ค าตอบ (Dichotomous Question)  จ  านวน 1 ขอ้  คือ ค าถามเฉพาะในขอ้ท่ี 1  
และเป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) จ านวน 6 ข้อ คือ 
ค าถามในขอ้ท่ี 2-7  ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี  
  ขอ้ท่ี 1  เพศ  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 
    - ชาย 
    - หญิง 
  ขอ้ท่ี 2  อาย ุ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ 
    - นอ้ยกวา่  25 ปี  
    - 26 – 30 ปี  
    - 31 – 35 ปี 
    - 36 – 40 ปี 
    - 41 ปี ข้ึนไป 
  ขอ้ท่ี 3  สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 
    - โสด 
    - สมรส  
    - หมา้ย 

 4(0.0025) 

  0.0100 
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    - หยา่ร้าง  
    - แยกกนัอยู ่
  ขอ้ท่ี 4  ระดับการศึกษา ใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับ  (Ordinal Scale) 
ไดแ้ก่ 
    - ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
    - ปริญญาตรี 
    - ปริญญาตรีโท หรือสูงกวา่นั้น  
  ขอ้ท่ี 5  อาชีพ  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 
    - รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ    
 - พนกังานบริษทัเอกชน 

- ธุรกิจส่วนตวั / ประกอบอาชีพอิสระ   
 - อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................   

ขอ้ท่ี 6 รายได้ต่อเดือน  ใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 
ไดแ้ก่ 

- นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท 
- 20,001-30,000 บาท 
- 30,001-40,000 บาท 
- 40,001 บาท ข้ึนไป 

ขอ้ท่ี 7 จ านวนสมาชิกในครอบครัว   ใช้ระดับการวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับ 
(Ordinal Scale) ไดแ้ก่ 
    - 1-2  คน  
   - 3-4  คน 
    - 5  คน ข้ึนไป 
  ส่วนที ่2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับแนวทางการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใน
จงัหวดัฉะเชิงเทรา    ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Closed-Ended Question)  เป็นค าถาม 
ท่ีมีค าตอบให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple Choice Question) จ านวน 6 ขอ้ ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี  
  ขอ้ท่ี 1 ลกัษณะของคอนโดมิเนียมท่ีท่านตอ้งการ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

- หอ้ง Studio   
- แบบ 1 หอ้งนอน 
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- แบบ 2 หอ้งนอน   
- อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................................... 

ขอ้ท่ี 2 ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของคอนโดนิเนียมท่ีท่านตอ้งการ  ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ 

- นอ้ยกวา่ 25 ตาราเมตร 
- 25 – 35  ตารางเมตร  
- 36 – 45  ตารางเมตร 
- 46 – 55  ตารางเมตร   
- 56  ตารางเมตร ข้ึนไป 

ขอ้ท่ี 3 งบประมาณในการซ้ือคอนโดนิเนียมของท่าน  ใช้ระดับการวดัข้อมูล
ประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ 

-  ต ่ากวา่ 1,500,000  บาท 
-  1,500,001 – 2,000,000 บาท    
-  2,000,001 – 2,500,000 บาท 

  -  2,500,001 – 3,000,000 บาท   
-  3,000,001  บาท ข้ึนไป 

ขอ้ท่ี 4 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือคอนโดนิเนียมท่าน  ใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ 

-  ต ่ากวา่ 1 เดือน    
-  1 – 3  เดือน 
-  4 – 6  เดือน   
-  6  เดือน ข้ึนไป 

  ขอ้ท่ี 5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดนิเนียม ใช้ระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

-  ตดัสินใจดว้ยตวัท่านเอง   
-  คู่สมรส 
-  บิดา – มารดา / ญาติพี่นอ้ง  
-  เพื่อนสนิท / เพื่อนร่วมงาน 
-  พนกังานขายของโครงการ  
-  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............................. 
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ขอ้ท่ี 6 วตัถุประสงค์ในการตัดสินใจซ้ือคอนโดนิเนียม  ใช้ระดับการวดัข้อมูล
ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

- แยกครอบครัว 
-  บา้นหลงัท่ี 2  
-  เพื่อความสะดวกสบาย  
-  เพื่อการลงทุน 
-  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ...................................... 

 
 ส่วนที ่3   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) คือ ผลิตภณัฑ ์
(Product),  ราคา (Price),  ท าเลท่ีตั้ ง (Place), การส่งเสริมการขาย (Promotion), ด้านบุคลากร 
(People), ด้านลักษณะกายภาพ  (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) โดย
แบบสอบถามในส่วนน้ี ผูว้จิยัสร้างข้ึนจากแนวคิดของร็อบบินส์  (Robbins) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และ
คณะ, 2541: 289-291)  โดยมีค าถามรวมทั้งส้ิน 23  ขอ้ อนัไดแ้ก่ 
 
   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)   
   - ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)   จ  านวน 5 ขอ้ (ขอ้ 1-5) 
   - ดา้นราคา (Price)      จ  านวน 4 ขอ้ (ขอ้ 6-9) 
   - ดา้นท าเลท่ีตั้ง (Place)     จ  านวน 3 ขอ้ (ขอ้ 10-13) 
   - ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion)  จ  านวน 3 ขอ้ (ขอ้ 14-16) 
   - ดา้นบุคลากร (People)    จ  านวน 2 ขอ้ (ขอ้ 17-18) 
   - ดา้นลกัษณะกายภาพ (Physical Evidence) จ านวน 2 ขอ้ (ขอ้ 19-20) 
   - ดา้นกระบวนการ (Process)   จ  านวน 3 ขอ้ (ขอ้ 21-23) 
 
 โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) มีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple choice question) และให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว โดยใช้ระดับการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale)     เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale)   
ของ  ลิเคิร์ท (Likert Scale)   เป็นขอ้ความเชิงบวก  23 ขอ้  มีการก าหนดระดบัการประมาณค่าเป็น     
5 ระดับ   โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบตามระดบัความคิดเห็น  และมีการก าหนด
เกณฑก์ารใหค้ะแนน เป็น 2 แบบ ดงัน้ี 
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                  ข้อความเชิงบวก             ข้อความเชิงลบ 
   เห็นดว้ยอยา่งยิง่   ค่าคะแนน    5  ค่าคะแนน    1 
   เห็นดว้ย     ค่าคะแนน    4  ค่าคะแนน    2 
   ไม่แน่ใจ    ค่าคะแนน    3  ค่าคะแนน    3 
   ไม่เห็นดว้ย    ค่าคะแนน    2  ค่าคะแนน    4 
   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  ค่าคะแนน    1  ค่าคะแนน    5 

 

 การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถาม     ท่ีใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท 
(Likert Scale) ในแบบสอบถาม ผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดย
ใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ, 2548: 193) ดงัน้ี 
 
 จากสูตร   ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
 

      แทนค่าจากสูตร  =    
 

      =   0.8  
 

  เกณฑ์ในการแปลผล  ระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  
   คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
   คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
   คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนที่ 4   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัภายนอก ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และ
ดา้นสังคม/Trend  โดยแบบสอบถามในส่วนน้ี   ผูว้ิจยัสร้างข้ึนจากแนวคิดของร็อบบินส์ (Robbins) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ, 2541: 289-291)   โดยมีค าถามรวมทั้งส้ิน 7  ขอ้ อนัไดแ้ก่ 
   ปัจจัยภายนอก 
    - ดา้นเศรษฐกิจ  จ  านวน 3 ขอ้ (ขอ้ 1-3) 
    - ดา้นการเมือง   จ  านวน 2 ขอ้ (ขอ้ 4-5) 
    - ดา้นสังคม/Trend  จ  านวน 2 ขอ้ (ขอ้ 6-7) 

ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
จ านวนชั้น 

 5 – 1  
5 
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 โดยเป็นแบบสอบถามชนิดค าถามปลายปิด (Close-Ended Question) มีหลายค าตอบให้
เลือก (Multiple Choice Question) และให้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว โดยใช้ระดับการวดัข้อมูล
ประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale)    เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของ 
ลิเคิร์ท (Likert Scale)   เป็นขอ้ความเชิงบวก  7 ขอ้   มีการก าหนดระดบัการประมาณค่าเป็น 5 ระดบั   
โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบตามระดบัความคิดเห็น  และมีการก าหนดเกณฑ์การให้
คะแนน เป็น 2 แบบ ดงัน้ี 

                  ข้อความเชิงบวก             ข้อความเชิงลบ 
   เห็นดว้ยอยา่งยิง่   ค่าคะแนน    5  ค่าคะแนน    1 
   เห็นดว้ย     ค่าคะแนน    4  ค่าคะแนน    2 
   ไม่แน่ใจ    ค่าคะแนน    3  ค่าคะแนน    3 
   ไม่เห็นดว้ย    ค่าคะแนน    2  ค่าคะแนน    4 
   ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  ค่าคะแนน    1  ค่าคะแนน    5 

 
 การอภิปรายผลการวิจยัของลักษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดับการวดัข้อมูล   ประเภท    
อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท 
(Likert Scale) ในแบบสอบถาม ผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์ค่าเฉล่ียในการอภิปรายผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดย
ใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ, 2548 : 193) ดงัน้ี 
 
 จากสูตร   ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
 

      แทนค่าจากสูตร  =    
 
      = 0.8  
   
 เกณฑ์ในการแปลผล  ระดับระดับปัจจัยภายนอก  มีเกณฑ์ในการแปลผล ดังนี ้
   คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
   คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
   คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
   คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
จ านวนชั้น 

 5 – 1  
5 
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 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
  ด าเนินการสร้าง ดงัน้ี 
   1. คน้ควา้ขอ้มูลจากหนงัสือ วารสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขต
ของการวจิยั และเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
   2. ก าหนดแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลการวจิยั 
   3. น าแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน และน าไปเสนออาจารยท่ี์ปรึกษางานวจิยั เพื่อ
ตรวจสอบความถูกตอ้ง และเพื่อขอค าแนะน าเพิ่มเติม 
   4. ให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความถูกความเท่ียงตรงของแบบสอบ (IOC)  และไป
ใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษางานวจิยัตรวจสอบอีกคร้ัง ก่อนน าไปทดลองใช ้
   5. น าแบบสอบถามท่ีได ้จ านวน 30 ชุด มาทดลองใช้กบักลุ่มตวัอยา่ง  ตามแหล่ง
ชุมชนในจังหวดัฉะเชิงเทรา  แล้วน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถามทั้ งชุด ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha 
Coefficiency)  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) 
   6.  หลงัจากไดผ้ลค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามแลว้ จึงน าแบบสอบถามฉบบั
สมบูรณ์ไปใชจ้ริงกบักลุ่มตวัอยา่งทัว่ไปในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึง  “ปัจจยัท่ีส่งผลการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
ของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา”   โดยการเก็บรวมรวมขอ้มูล  และไดท้  าการแบ่งลกัษณะของ
การเก็บขอ้มูล ออกเป็น 2 ลกัษณะ ดงัน้ี 
  1. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ผูว้ิจยัได้ด าเนินการศึกษาค้นควา้จากหนังสือ 
ต ารา บทความ ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง และแหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เพื่อใช้
เป็นแนวทางในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี 
  2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)   เป็นขอ้มูลท่ีผูว้จิยัไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
การตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน 

 
3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การจัดกระท าข้อมูล 
  ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการจดัเก็บภาคสนาม มาด าเนินการ ดงัน้ี 
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   1. เม่ือไดแ้บบสอบถามแลว้ น ามาแกไ้ขใหม่ให้ถูกตอ้ง และหาค่าความเช่ือมัน่
ของแบบสอบถามดว้ยวธีิค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบคั (Cronbachs’ Alpha Coefficiency)  หาก
พบวา่  ค่าสัมประสิทธ์ิอยูใ่นระดบัต ่า ก็จะตอ้งด าเนินการแกไ้ขแบบสอบถามใหม่ 
   2. เม่ือแก้ไขจุดบกพร่องของแบบแบบสอถามแล้ว น าแบบสอบถามไปเก็บ
ขอ้มูลใหม่อีกคร้ัง 
   3. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing)  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม  ถา้แบบสอบถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งท ามาไม่
สมบูรณ์  ใหต้ดัแบบสอบถามฉบบัท่ีไม่สมบูรณ์ออกไป 
   4. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้ มาลง
รหสัตามท่ีก าหนดไว ้เพื่อประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์ 
   5.  น าผลข้อมูล ท่ี ได้มาบัน ทึกลงคอมพิ วเตอร์   เพื่ อประมวลผลข้อมูล 
(Processing) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์  เพื่อเตรียมวิเคราะห์ขอ้มูล
พรรณนาและทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 

 การวเิคราะห์ข้อมูล 
  1. การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดย 

1.1 น าข้อมูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 1 คือ ลักษณะ
ทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
และจ านวนสมาชิกในครอบครัว  ของผูต้อบแบบสอบถาม มาแจกแจงหาค่าความถ่ี (Frequency) 
และค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

1.2 น าข้อมูลของผู ้ตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เก่ียวกับ
พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา    มาหาค่า
คะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.3 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 เก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  และปัจจยัภายนอก  ในด้านเศรษฐกิจ ด้านการเมือง และด้าน
สังคม/Trend  มาหาค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อท าการ
ทดสอบสมมติฐาน โดยจะน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ทางสถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์  โดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปในการวิเคราะห์แบบสอบถาม เพื่อทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้ โดยใช้สถิติต่าง ๆ ในการ
วเิคราะห์ ดงัน้ี 
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 ค่าสถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานข้อที ่1  ปัจจยัส่วนบุคคลด้านลักษณะประชากรศาสตร์  ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีแตกต่าง
กนั  ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
  ค่าสถติิทีใ่ช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ  t-test  (Independent t-test) ได้แก่ 
   - เพศต่างกนั ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
  ค่าสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ  F-Test โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way ANOVA)  ได้แก่ 
   - อายุต่างกนั  ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
   - สถานภาพต่างกนั ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดฯของประชากรในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
   - ระดบัการศึกษาต่างกนั   ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดฯ ของประชากรใน
จงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
   - อาชีพต่างกัน  ส่งผลต่อตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรใน
จงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
   - รายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนั  ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
   - จ  านวนคนในครอบครัวต่างกนั ส่งผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา แตกต่างกนั 
  สมมติฐานข้อที ่2  ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  มีความสัมพนัธ์กับ
การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา   ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ 
การทดสอบสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน  (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) 
  สมมติฐานข้อที ่3  ปัจจยัภายนอกในด้านเศรษฐกิจ การเมือง และสังคม/Trend   มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  ค่าสถิติท่ี
ใช้ ทดสอบ คือ การทดสอบสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) 
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3.5  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบดว้ย 
  1.1 ค่าสถิติ ร้อยละ (Percentage) เพื่ อใช้แปลความหมายของข้อมูลทั่วไปของ
แบบสอบถาม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคณะ, 2548 : 289) 
 

   P =         (100)  
   
   เม่ือ    P แทน ค่าสถิติร้อยละ หรือเปอร์เซ็นต ์
     f แทน ความถ่ีของขอ้มูลในแต่ละกลุ่ม 
     n แทน จ านวนความถ่ีทั้งหมด 
 
  1.2 ค่ าเฉ ล่ีย  (Mean ห รือ X )  เพื่ อใช้แปลความหมายของข้อมูลทั่วไปของ
แบบสอบถาม (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550 : 33) 
 
 

X  = 
n

X   
 
 

   เม่ือ    X  แทน ค่าเฉล่ีย 
     X  แทน ผลรวมทั้งหมดของขอ้มูล 
     n  แทน จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
   
  1.3 ค่ าความ เบ่ี ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation ห รือ  S.D.) เพื่ อใช้แปล
ความหมายของขอ้มูลทัว่ไปของแบบสอบถาม (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550 : 60) 
 

   S =  
 1

22





nn

XXn  

 

   เม่ือ    S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    

X
 แทน ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 

     2
X  แทน   ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมดยกก าลงัสอง 

    2X  แทน   ผลรวมของขอ้มูลแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

f  
n 
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    n   แทน   จ  านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง หรือ จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
 2. การหาค่าความเช่ือมั่นของเค ร่ืองมือ (Reliability of The Test)  โดยใช้วิ ธีหาค่า
สัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบคั (Cronbachs’ Alpha Coefficiency) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550 : 35) 
    
     = 
 
   เม่ือ      แทน ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
    k แทน   จ  านวนขอ้ของเคร่ืองมือวดั 

S i

2

  แทน  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

S t

2

 แทน   ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
 

 3. การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบดว้ย 
  3.1 สถิติ Independent t-test   ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 
2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550 : 108-109)  ใช้ทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ใน
ดา้นเพศ โดยมีสูตรดงัน้ี 
 ในการทดสอบ t-test  หากค่าแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่มใหท้ดสอบความแตกต่าง
ดว้ย  Equal Variances Assumed  และถา้ค่าแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากนัทุกกลุ่ม ให้ทดสอบความ
แตกต่างด้วย Equal Variances Not Assumed  โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อนโดยใช ้Levene Test 
 

  3.1.1 กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2  กลุ่มเท่ากนั  2

2

2

1 SS   

      

22

21

11

nn
S

XX
t

p 


  

                                       

  สถิติท่ีใชท้ดสอบ  t  มีชั้นแห่งความเป็นอิสระ  df  =  n1 + n2 – 2 
   เม่ือ    iX แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ; i = 1, 2 
     PS  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่ง                                      
                                                                    ทั้ง 2 กลุ่ม 

     

jn
 แทน  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มท่ี i 

     2

iS  แทน  ค่าแปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ; i = 1, 2 
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  3.1.2  กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2  กลุ่มไม่เท่ากนั  2
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   สถิติท่ีใชท้ดสอบ  t  มีชั้นแห่งความเป็นอิสระ  =   V 
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   เม่ือ  t   แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-Distribution 
     1X   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
     2X  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2  
     2

1S   แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
     2

2S   แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
     1n   แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
     2n   แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี  2 
     V  แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ 
 

  3.2 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป เพื่อทดสอบ
สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ในดา้นอายุ  สถานภาพ  ระดบัการศึกษา  ระดบัต าแหน่งงาน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
และจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีสูตรดงัน้ี 
 
  ใช้ค่า  F-test  กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2550 : 
224) มีสูตร ดงัน้ี 

B

W

MS
F    =    

MS
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   เม่ือ  F  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-Distribution 
     df   แทน     ชั้นแห่งความเป็นอิสระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุ่ม (k-1)  
         และภายในกลุ่ม (n-k) 
     k  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมติฐาน 
     n  แทน จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 

     

BSS
 แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม  

         (Between Sum of Squares) 

     

WSS
 แทน  ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม  

         (Within Sum of Squares) 

     

BMS
 แทน    ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  

         (Mean Square Between-Groups) 

     

WMS
 แทน    ความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

         (Mean Square Within-Groups) 
 
ตารางที ่3.2 สูตรการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบมี 1 ตวัประกอบ 

ทีม่า : ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550 : 224 
 
  กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งท าการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใช้วิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2549 : 161) 

Source of 
Variation 

df Sum of Square (SS) Mean Square (MS) F 

Between Groups 
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 LSD    = 
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MSE;2/1   

  โดยท่ี    ni  ≠  nj 

 
  เม่ือ  LSD  แทน แทนผลต่างนยัส าคญัท่ีค านวณไดส้ าหรับประชากร 
         กลุ่มท่ี i และ j 
    knt  ;2/1   แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-Distribution ท่ี 
         ระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชั้นแห่งความเป็นอิสระ 
         ภายในกลุ่ม = n – k 
    MSE   แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw) 
    ni   แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
    nj   แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม j 
    α     แทน ค่าความคลาดเคล่ือน 
 
 ใชค้่า Brown-Forsythe () กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั มีสูตรดงัน้ี 

        = 
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   โดยค่า     2
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   เม่ือ    แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 
     MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
        (Mean Square Between Group) 
     MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean Square Within Group) ส าหรับ Brown-Forsythe 
     k  แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
     nj  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
     N  แทน ขนาดของประชากร 
     2

1S   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
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  กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการทดสอบเป็น
รายคู่เพื่อดูวา่มีคู่ใดท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ธีิ  Dunnett’s T3  มีสูตร  ดงัน้ี 
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   เม่ือ  t   แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-Distribution 
     MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean Square Within Group) ส าหรับ Brown-Forsythe 
     

iX   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
     jX  แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 
     iN   แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มท่ี i  
     Nj   แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มท่ี j 
 
  3.3  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson  Product  Moment  
Correlation  Coefficient) (ชูศรี วงศรั์ตนะ,  2550 : 312)  เพื่อใชห้าค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวั
ท่ีเป็นอิสระต่อกนั ใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 และ 3  มีสูตรดงัน้ี 
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   เม่ือ  r  แทน สัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ 
     X  แทน ผลรวมของคะแนนชุด X 
     Y  แทน ผลรวมของคะแนนชุด Y 
     2X  แทน ผลรวมของคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
     2Y  แทน ผลรวมของคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
     XY  แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X  กบั Y 
     

N
  แทน จ านวนคนหรือส่ิงท่ีศึกษา 

 
  โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์   จะมีค่าระหวา่ง   -1 < r < 1    ความหมายของค่า r   
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544 : 437)  คือ  
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   1. ค่า r เป็นค่าลบ  แสดงวา่ X และ Y   มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนั คือ  
ถา้ X เพิ่ม Y จะลด  แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 
   2. ค่า  r  เป็นบวก  แสดงว่า X และ Y   มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั  คือ       
ถา้ X เพิ่ม Y จะเพิ่มดว้ย  แต่ถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 
   3. ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน         
และมีความสัมพนัธ์กนัมาก 
   4. ถา้ r  มีค่าเขา้ใกล้  -1  หมายถึง X และ Y   มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนั
ขา้ม และมีความสัมพนัธ์กนัมาก 
   5. ถา้  r = 0  แสดงวา่  X  และ Y  ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
   6. ถ้า  r  เข้าใกล้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์กันน้อย  และมีค่าระดับ
ความสัมพนัธ์ของค่าสหสัมพนัธ์ 
 
  เกณฑ์การแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550 : 314) 
   1. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เข้าใกล้ 1 (ประมาณ 0.70 ถึง 0.90) ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัสูง (ถา้สูงกวา่ 0.90 ถือวา่อยูใ่นระดบัสูงมาก) 
   2. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เขา้ใกล้ 0.50 (ประมาณ 0.30 ถึง 0.70) ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
   3. ถา้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เขา้ใกล ้0.00 (ประมาณ 0.30 และต ่ากวา่) ถือวา่มี
ความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัต ่า 
   4. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เป็น 0.00 แสดงว่าไม่มีความสัมพันธ์กันเชิง
เส้นตรง 
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บทที ่4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา เป็นการวิจยัทางสังคมศาสตร์โดยวิธีการพรรณนา ซ่ึงมีวตัถุประสงค์ของการศึกษาคือ
เพื่อศึกษาปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และปัจจยัภายนอก
อ่ืน ๆ ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และดา้นสังคม/Trend  ท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยศึกษากับประชาชนทัว่ไป ท่ีพกัอาศยัอยู่ในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา และบุคคลทัว่ ๆ ไปท่ีมีความสนใจหรือมีแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
จงัหวดัฉะเชิงเทรา   โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล จ านวน 400 คน  

ผลการวจัิย แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง และแนวทางใน            

 การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด  7P’s   และ

ปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และดา้นสังคม/Trend   
ตอนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง และแนวทาง
ในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งของผูต้อบแบบสอบถามในดา้นประชากรศาสตร์ในคร้ัง
น้ีจ  านวน 400 คน โดยจ าแนกเป็นประเภท ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ขอ้มูลแสดงผลดงัต่อไปน้ี 
 

ตารางที ่4.1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามเพศ 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

เพศ 
          เพศชาย 113 28.25 

        เพศหญิง 287 71.75 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.1 เพศของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 287 คน คิดเป็นร้อย
ละ 71.75  และเพศชายจ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 

 
ตารางที ่4.2 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามอายุ 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

อายุ 
          ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25 ปี                                     79 19.75 

        26 – 30 ปี                                   153 38.25 
        31 – 35 ปี 105 26.25 
        36 – 40 ปี 36 9.00 
        41 ปี ข้ึนไป 27 6.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2 อายุของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 26 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
38.25 รองลงมา คือ กลุ่มอายุระหว่าง 31-35 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.25 รองลงมา คือ กลุ่มอายุต  ่ากว่า
หรือเท่ากบั 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.75 รองลงมา คือ กลุ่มอาย ุ36-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 9.00  และกลุ่ม
อาย ุ41 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 6.75 
 

ตารางที ่4.3 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามสถานภาพ 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

สถานภาพ 
          โสด                                                                           143 35.75 

        สมรส                              223 55.75 
        หมา้ย 34 8.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3  สถานภาพของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 

55.75 รองลงมามีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 35.75 และสถานภาพหมา้ย คิดเป็นร้อยละ 8.50 
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ตารางที ่4.4  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

ระดับการศึกษา 
          ต  ่ากวา่ปริญญาตรี                                                                     155 38.75 

        ปริญญาตรี                      211 52.75 
        ปริญญาตรีโท หรือสูงกวา่นั้น 34 8.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 52.75  รองลงมามีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 38.75   
และมีระดบัการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 8.50 
 

ตารางที ่4.5 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามอาชีพ 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ 
          รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ                                                                       90 22.50 

        พนกังานบริษทัเอกชน                      240 60.00 
        ธุรกิจส่วนตวั / ประกอบอาชีพอิสระ 70 17.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.5 อาชีพของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน คิด
เป็นร้อยละ 60.00 รองลงมามีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 22.50  และมี
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/ประกอบอาชีพอิสระ คิดเป็นร้อยละ 17.50  
 

ตารางที ่4.6 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
          นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท                                                                      161 40.25 

        20,001-30,000 บาท                   138 34.50 
        30,001-40,000 บาท 54 13.50 
        40,001 บาท ข้ึนไป 47 11.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.6 ระดบัรายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 20,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 40.25 รองลงมา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 34.50  รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.50 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 11.75 
 

ตารางที่ 4.7  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม                        จ านวน ร้อยละ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
          1-2  คน                                                                     192 48.00 

        3-4  คน                     146 36.50 
        5  คน ข้ึนไป 62 15.50 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.7 จ านวนสมาชิกในครอบครัวของกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 1-2 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมามีจ านวนสมาชิกในครอบครัว  จ  านวน 3-4 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.50  และมีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 5 คน ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 15.50 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกลุ่มตัวอย่างของผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้เป็นแนวทางตัดสินใจเลือก

ซ้ือคอนโดมิเนียม ข้อมูลแสดงผลดังต่อไปนี ้
 

ตารางที่ 4.8 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นแนวทางตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย 
 จ าแนกตามลกัษณะของคอนโดมิเนียมท่ีตอ้งการ 

แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม จ านวน ร้อยละ 

ลกัษณะของตอนโดมิเนียมทีต้่องการ   
        หอ้ง Studio                 59 14.75 

        แบบ 1 หอ้งนอน                   266 66.50 

        แบบ 2 หอ้งนอน 74 18.50 

        อ่ืน ๆ  1 0.25 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.8  ลักษณะของคอนโดมิเนียมท่ีต้องการส่วนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 66.50 
ตอ้งการคอนโดมิเนียมแบบ 1 ห้องนอน  รองลงมา คือ แบบ 2 ห้องนอน คิดเป็นร้อยละ 18.50 และ
แบบหอ้ง Studio คิดเป็นร้อยละ 14.75  
 

ตารางที่ 4.9 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นแนวทางตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย
จ าแนกตามขนาดพื้นท่ีใชส้อย 

แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม จ านวน ร้อยละ 

ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยของคอนโดมิเนียมทีท่่านต้องการ   
        นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ตารางเมตร                                                                   60 15.00 
        26 – 35  ตารางเมตร                232 58.00 
        36 – 45  ตารางเมตร 59 14.75 
        46  ตารางเมตร ข้ึนไป 49 12.25 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.9  ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของคอนโดมิเนียมส่วนใหญ่  ตอ้งการคอนโดมิเนียม

ขนาด 26-35 ตารางเมตร คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาคือ ขนาดน้อยกว่าหรือเท่ากับ 25 ตาราง
เมตร  คิดเป็นร้อยละ 15.00 รองลงมาคือ คอนโดมิเนียมขนาด 36-45 ตารางเมตร คิดเป็นร้อยละ 
14.75 และคอนโดมิเนียมขนาด 46 ตารางเมตรข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 12.25 

 
ตารางที่ 4.10 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นแนวทางตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย 

จ าแนกตามงบประมาณในการซ้ือคอนโดมิเนียม 

แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม จ านวน ร้อยละ 

งบประมาณในการซ้ือคอนโดมิเนียม   
        ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,500,000 บาท                                                                  249 62.25 
        1,500,001 – 2,500,000 บาท                 116 29.00 
        2,500,001 – 3,500,000 บาท 23 5.75 
        3,500,001 บาท ข้ึนไป 12 3.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี  4.10 งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือคอนโดมิเนียม ส่วนใหญ่ต้องการซ้ือ
คอนโดมิเนียมท่ีมีราคาต ่ากว่าหรือเท่ากบั 1,500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 62.25 รองลงมาคือ ราคา 
1,500,001 – 2,500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 29.00 รองลงมาคือ ราคา 2,500,001 – 3,500,000 บาท  
คิดเป็นร้อยละ 5.75 และราคา 3,500,001 ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 3.00 
 

ตารางที่ 4.11 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นแนวทางตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย
จ าแนกตามระยะเวลาในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม จ านวน ร้อยละ 

ระยะเวลาในการพจิารณาก่อนตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม   

        ต ่ากวา่ 1 เดือน                                                               68 17.00 

        1 – 3  เดือน            140 35.00 
        4 – 6  เดือน 96 24.00 
        6  เดือน ข้ึนไป 96 24.00 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.11  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่ ใชเ้วลาในการ

ตดัสินใจ 1-3 เดือน คิดเป็นร้อยละ 35.00  รองลงมาคือ ใช้เวลาในการตดัสินใจ 4-6 เดือน และ 6 
เดือนข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 24.00 และใชเ้วลาในการตดัสินใจนอ้ยกวา่ 1 เดือน คิดเป็นร้อยละ17.00 
 
ตารางที ่4.12 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นแนวทางตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย 
 จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม จ านวน ร้อยละ 

บุคคลทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม   
       ตดัสินใจโดยตวัท่านเอง                                                               138 34.50 
       บุคคลในครอบครัว  
       (คู่สมรส/บิดา-มารดา/บุตร/ญาติพี่นอ้ง)            

199 49.75 

       แฟน / เพื่อนสนิท     63 15.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.12  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ส่วนใหญ่เป็นบุคคล
ในครอบครัว  คิดเป็นร้อยละ 49.75  รองลงมาคือ ตดัสินใจดว้ยตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 34.50  และเป็น
แฟนหรือเพื่อนสนิทท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คิดเป็นร้อยละ 15.75 
 

ตารางที่ 4.13 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นแนวทางตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดย 
 จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม จ านวน ร้อยละ 

วตัถุประสงค์ในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม   
       แยกครอบครัว                                                               74 18.50 
       เพื่อความสะดวกสบาย         161 40.25 
       เพื่อการลงทุน   165 41.25 

รวม 400 100.00 

 

  

 จากตารางท่ี 4.13 วตัถุประสงคข์องการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อซ้ือเพื่อ
การลงทุน คิดเป็นร้อยละ 41.25  รองลงมาคือ ซ้ือเพื่อความสะดวกสบาย คิดเป็นร้อยละ 40.25  และ
ซ้ือเพื่อแยกครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 18.50 
 

ตอนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  และ
ปัจจัยภายนอกอ่ืน ๆ  ในด้านเศรษฐกจิ ด้านการเมือง และด้านสังคม/Trend   
 

ตารางที ่4.14  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) โดยจ าแนกตามผลิตภณัฑ ์(Product) 

ด้านผลติภัณฑ์  (Product) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 รูปแบบหอ้งพกัมีความสวยงาม ทนัสมยั มีหลายรูปแบบ 4.43 0.69 มากท่ีสุด 

2 เป็นโครงการพร้อมอยู่ มีการตกแต่งพร้อมเฟอร์นิเจอร์ 4.37 0.67 มากท่ีสุด 

3 โครงการมีการก่อสร้างโดยใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพ 4.47 0.64 มากท่ีสุด 

4 โครงการมีพ้ืนท่ีส่วนกลางท่ีเหมาะสมไดม้าตรฐาน                                            4.50 0.56 มากท่ีสุด 

5 มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐาน   4.75 0.55 มากท่ีสุด 
รวม 4.50 0.40 มากที่สุด 
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จากตารางท่ี 4.14 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อเป็น
แนวทางในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมภาพ รวมทั้ ง 7 ด้าน เฉล่ีย 4.96 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.19 จดัวา่มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมเฉล่ีย 4.50 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.40 อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ช้ีให้เห็นวา่ ประชาชนให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบวา่การมีระบบรักษา
ความปลอดภยัทีไดม้าตรฐานมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.75
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.56 รองลงมาคือการมีพื้นท่ีส่วนกลางท่ีเหมาะสมไดม้าตรฐาน เช่นสระวา่ย
น ้า ฟิตเนต โครงการมีการก่อสร้างท่ีใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐาน รูปแบบกอ้งพกัมีความสวยงาม
ทันสมัยและมีหลายรูปแบบให้เลือกตัดสินใจ และเป็นโครงการพร้อมอยู่มีการตกแต่งพร้อม
เฟอร์นิเจอร์ครบครัน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.50 , 4.47, 4.43 และ 4.37 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.15  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาด       

   (7P’s)  โดยจ าแนกตามราคา (Price) 

ด้านราคา (Price) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 คอนโดมิเนียม มีราคาขายท่ีเหมาะสม 4.47 0.61 มากท่ีสุด 

2 เม่ือเปรียบเทียบดา้นราคากบัหอ้งพกั รู้สึกคุม้ค่า 4.51 0.60 มากท่ีสุด 

3 ค่าใชจ่้ายส่วนกลางของโครงการมีราคาเหมาะสม   4.42 0.68 มากท่ีสุด 

4 สามารถกูผ้อ่นช าระกบัธนาคารได ้100%   4.43 0.63 มากท่ีสุด 

รวม 4.46 0.43 มากที่สุด 

 

จากตารางท่ี 4.15 ดา้นราคา โดยรวมเฉล่ีย 4.446 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.43 อยู่ในระดบั
มากท่ีสุด ช้ีให้เห็นว่า ประชาชนให้ความส าคัญกับด้านราคา เม่ือพิจารณาในแต่ละข้อพบว่า
ประชาชนมีการเปรียบเทียบดา้นราคากบัห้องพกัท่ีคุม้ค่ากบัราคามีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.60 รองลงมาคือคอนโดมิเนียมมีราคาท่ี
เหมาะสม  สามารถกูผ้อ่นช าระกบัธนาคารได ้100%  และมีค่าใชจ่้ายส่วนกลางของโครงการมีราคา
เหมาะสม ซ่ึงมีค่าเฉล่ีย 4.47, 4.43 และ 4.42 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.16  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาด       
    (7P’s)  โดยจ าแนกตามท าเลตั้ง (Place) 

ด้านท าเลที่ตั้ง (Place) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 ท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมอยู่ใกลแ้หล่งชุมชน 4.47 0.98 มากท่ีสุด 

2 มีเสน้ทางคมนาคมท่ีสะดวกสบายในการเดินทาง 4.31 0.72 มากท่ีสุด 

3 โครงการตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีท างานของท่าน หรือ 4.40 0.80 มากท่ีสุด 

 สถานท่ีเรียนของบุตรหลาน    

รวม 4.39 0.68 มากที่สุด 
 

จากตารางท่ี 4.16  ด้านท าเลท่ีตั้ง  โดยรวมเฉล่ีย 4.39 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.68 อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด ช้ีให้เห็นว่า ประชาชนให้ความส าคญักบัด้านท าเลท่ีตั้ง เม่ือพิจารณาในแต่ละข้อ
พบว่าประชาชนเลือกท าเลท่ีตั้ งของคอนโดมิเนียมอยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่นตลาด ศูนย์การค้า 
โครงการตั้งอยู่ใกล้สานท่ีท างานหรือสถานศึกษา และมีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกสบายในการ
เดินทาง มีระดับความส าคัญอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47, 4.40 และ4.31 
ตามล าดบั  
  

ตารางที ่4.17  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาด       
   (7P’s)  โดยจ าแนกตามการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 โครงการมีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 3.95 0.58 มาก 

2 มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแล หรือคอยใหค้ าแนะน าเพ่ือช่วยในการ 3.91 0.67 มาก 

  ตดัสินใจแก่ท่าน     

3 มีการจดัโปรโมชัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น การใหส่้วนลด  4.45 0.52 มากท่ีสุด 

 หรือของแถมท่ีน่าสนใจ    

รวม 4.10 0.37 มาก 
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จากตารางท่ี 4.17  ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมเฉล่ีย 4.10 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.37 อยู่ในระดับมาก ช้ีให้เห็นว่า ประชาชนให้ความส าคัญกับด้านการส่งเสริมการตลาด เม่ือ
พิจารณาในแต่ละขอ้พบวา่ประชาชนมีการให้ความส าคญัเก่ียวกบัการจดัโปรโมชัน่ให้แก่ลูกคา้ เช่น
การให้ส่วนลด หรือของแถมท่ีน่าสนใจมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.45 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.37 
ส่วนโครงการมีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆอย่างชดัเจนและสม ่าเสมอ และมีเจา้หน้าท่ีคอยดูแลหรือ
คอยให้ค  าแนะน าเพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.95 และ3.91 
ตามล าดบั                 
 

ตารางที ่4.18  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาด     
                               (7P’s)  โดยจ าแนกตามบุคลากร (People) 

ด้านบุคลากร  (People) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 พนกังานมีความรู้สามารถตอบขอ้ซกัถามไดเ้ป็นอยา่งดี 4.60 0.50 มากท่ีสุด 

2 พนกังานมีใจรักงานบริการ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อ 4.58 0.51 มากท่ีสุด 

  ผูบ้ริโภคทุกคน     

รวม 4.60 0.36 มากที่สุด 
 

จากตารางท่ี 4.18  ด้านบุคลากร โดยรวมเฉล่ีย 4.60 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.36 อยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบวา่ประชาชนมีการให้ความส าคญัเก่ียวกบัการท่ีพนกังาน
มีความรู้ สามารถตอบขอ้ซักถามเก่ียวกบัโครงการไดเ้ป็นอย่างดี และพนักงานมีใจรักงานบริการ 
และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อทุกคนในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.60 และ 4.58 ตามล าดบั  
 

ตารางที ่4.19  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาด     
                               (7P’s)  โดยจ าแนกตามลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของคอนโดมิเนียม น่าเช่ือถือ 4.32 0.74 มากท่ีสุด 

2 การออกแบบและตกแต่งสถานท่ี  มีรูปแบบ มีน่าสนใจ   4.31 0.70 มากท่ีสุด 

รวม 4.31 0.57 มากที่สุด 
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จากตารางท่ี 4.19  ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมเฉล่ีย 4.31 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.57 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบว่าประชาชนมีการให้ความส าคญัเก่ียวกบั
ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของคอนโดมิเนียมมีความน่าเช่ือถือ และการออกแบบและตกแต่งสถานท่ี มี
รูปแบบท่ีเป็นเอกลกัษณ์ และน่าสนใจในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 และ 4.31 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.20  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความคิดเห็น ส่วนประสมทางการตลาด     
                               (7P’s)  โดยจ าแนกตามกระบวนการ (Process) 

ด้านกระบวนการ (Process) Mean S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

1 กระบวนการในการท าสญัญาซ้ือขาย  มีความรวดเร็ว                           4.96 0.24 มากท่ีสุด 

2 กระบวนการในการก่อสร้างคอนโดฯ มีความชดัเจน 4.97 0.21 มากท่ีสุด 

  เป็นไปตามเง่ือนไขท่ีระบุไว ้    

3 ส่วนบริการลูกคา้ มีความรวดเร็ว และเหมาะสม                                                  4.97 0.19 มากท่ีสุด 
รวม 4.96 0.19 มากที่สุด 

 

 จากตารางท่ี 4.20  ดา้นกระบวนการ โดยรวมเฉล่ีย 4.96 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.19 อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ช้ีให้เห็นวา่ ประชาชนให้ความส าคญักบัดา้นกระบวนการ เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้
พบวา่กระบวนการในการก่อสร้างคอนโดมิเนียมมีความชดัเจนเป็นไปตามเง่ือนไข ส่วนบริการลูกคา้
มีความรวดเร็วและเหมาะสมในการแกไ้ขปัญหาต่างๆตามท่ีผูบ้ริโภคร้องมา และมีกระบวนการใน
การท าสัญญาซ้ือขาย มีความรวดเร็วและถูกตอ้งมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.97, 4.97 และ 4.96 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.19, 0.21 และ 0.24 ตามล าดบั  
 
ตารางที ่4.21  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นทางดา้นปัจจยัภายนอกอ่ืน

โดยจ าแนกตามเศรษฐกิจ  

ด้านเศรษฐกิจ Mean S.D. ระดบัความคิดเห็น 

1 ภาวะเศรษฐกิจของประเทศตกต ่า ส่งผลใหสิ้นคา้ 3.90 0.54 มาก 

 อุปโภค บริโภคมีราคาแพง  เศรษฐกิจฝืดเคือง    

2 อตัราดอกเบ้ียธนาคารท่ีสูงข้ึน 4.50 0.57 มากท่ีสุด 

3 ความผนัผวนของค่าเงินบาทในปัจจุบนั 3.88 0.46 มาก 

รวม 4.09 0.36 มาก 
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แสดงให้เห็นถึงผลการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ทางดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง และ
ดา้นสังคม ท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมโดยภาพรวมมีความคิดเห็นในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.92 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.46 
 จากตารางท่ี 4.21 ด้านเศรษฐกิจ โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นไดว้่ามีความส าคญัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.36 เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบวา่ อตัราดอกเบ้ีย
ธนาคารมีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดมากเป็นอนัดบั 1 มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.57 รองลงมาคือภาวะเศรษฐกิจของประเทศตกต ่า ส่งผลให้สินคา้อุปโภคบริโภคมีราคา
แพง เศรษฐกิจฝืดเคืองและความผนัผวนของค่าเงินบาทในปัจจุบนัมีความส าคญัในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ีย 3.90 และ 3.88 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.22 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นทางดา้นปัจจยัภายนอกอ่ืน        
        โดยจ าแนกตามการเมือง  

ด้านการเมือง Mean S.D. ระดบัความคิดเห็น 

1 ความเส่ียงจากภาวะเหตุการณ์ไม่สงบทางการเมือง  2.97 0.62 ปานกลาง 

2 ผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาล  4.26 0.64 มากท่ีสุด 
รวม 3.61 0.46 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.22 ดา้นการเมือง โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นได้ว่ามีความส าคญัมาก 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.46 เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบว่า ผลกระทบ
จากการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาล เช่นการปับเพิ่มภาษีมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.64 รองลงมาคือความเส่ียงจากภาวะเหตุการณ์ไม่
สงบทางการเมืองและการชุมนุมประท้วงมีความส าคัญในระดับปานกลาง มีค่าเฉล่ีย 2.97 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62 
 

ตารางที ่4.23 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นทางดา้นปัจจยัภายนอกอ่ืน        
                      โดยจ าแนกตามสังคม/Trend 

ด้านสังคม/Trend Mean S.D. ระดบัความคิดเห็น 

1 ตามกระแสนิยมในปัจจุบนั หรือตามดาราท่ีช่ืนชอบ 3.91 0.70 มากท่ีสุด 

2 รูปแบบการใชชี้วิตท่ีเปล่ียนแปลงตามยคุสมยั (Generation) 4.22 0.62 มากท่ีสุด 
รวม 4.07 0.46 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.23 ด้านสังคม/Trend โดยภาพรวมแปรผลความคิดเห็นได้ว่ามีความส าคญั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.46 เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบวา่ รูปแบบ
การใช้ชีวิตในสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยั และตามกระแสนิยมในปัจจุบนั หรือตามดา
นักแสดงท่ีช่ืนชอบ มีความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22 และ 3.91 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.62 และ 0.70 ตามล าดบั  
 

ตอนที ่3  การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ได้แก่  เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่าง
กนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทราแตกต่างกนั 

1.1 เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อการแนวทางตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.24 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม     
 โดยจ าแนกตามเพศ 

ปัจจัย เพศ  X SD t df Sig.  

7P’s ชาย 3.94 0.076 -0.050 398 0.960 
หญิง 3.83 0.078    

ปัจจัยภายนอก ชาย 4.24 0.074 1.811 398 0.071 
หญิง 3.67 0.073    

ภาพรวม ชาย 3.90 0.071 0.777 398 0.437 
หญิง 3.93 0.066    

  

จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่า t-test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05
พบว่า ค่า Sig ของการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจ าแนกตามเพศในปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด ปัจจยัภายนอก และในภาพรวมของการตดัสินใจซ้ือ มีค่า Sig เท่ากบั 0.960, 0.071 และ 
0.437 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง โดยสรุปสมมติฐานไดว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นเพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
แนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
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1.2  อายุทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
H0 : อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.25  แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม   
   โดยจ าแนกตามอาย ุ  

ปัจจัย แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

7P’s ระหวา่งกลุ่ม 5.582 4 1.396 3.024 0.018* 

ภายในกลุ่ม 182.315 395 0.462   
รวม 187.898 399    

 
ปัจจัยภายนอก 

 
ระหวา่งกลุ่ม 

 
0.936 

 
4 

 
0.234 

 
0.518 

 
0.723 

ภายในกลุ่ม 178.561 395 0.452   
รวม 179.498 399    

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.25  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ค่า Sig ของปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามอายุ มีค่า 0.018 ซ่ึงมีน้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 นัน่คือ  ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง โดยสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
อายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัภายนอกจ าแนกตาม
อายุมีค่า 0.723 ซ่ึงมีมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง โดยสรุปสมมติฐานไดว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
 

1.3   สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั มีผลต่อแนวทางการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.26 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม    
             โดยจ าแนกตามสถานภาพ 

     ปัจจัย 
แหล่งความ
แปรปรวน 

      Sum of       
      Squares df 

  Mean  
Square      F      Sig. 

7P’s ระหวา่งกลุ่ม     4.438   4   1.109 2.790 0.026* 

ภายในกลุ่ม 157.072 395   0.398     

รวม 161.510     399       

ปัจจัยภายนอก ระหวา่งกลุ่ม     3.783  4   0.946        3.057     0.017* 

ภายในกลุ่ม 122.214 395   0.309       
รวม 125.998     399       

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.26  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ค่า Sig ของปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามสถานภาพ มีค่า 0.026 ซ่ึงมีน้อยกว่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง  โดยสรุปได้ว่าปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นสถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั ส่วน
ปัจจยัภายนอกจ าแนกตามสถานภาพมีค่า 0.017 ซ่ึงมีนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง  โดยสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 

 
1.4  ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน  มีผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม

แตกต่างกนั 
H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.27   แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม                      
โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ปัจจยั แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

7P’s ระหวา่งกลุ่ม 2.223 4 .556 1.856 .117 
ภายในกลุ่ม 118.274 395 .299   
รวม 120.498 399    

ปัจจยัภายนอก ระหวา่งกลุ่ม 4.176 4 1.044 2.876 .023* 
ภายในกลุ่ม 143.402 395 .363   
รวม 147.578 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ค่า Sig ของปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่า 0.117 ซ่ึงมีมากกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั และปฏิเสธสมมติฐานรอง  โดยสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นระดบัการศึกษา  ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ไม่
แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัภายนอก  จ าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่า 0.023 ซ่ึงมีนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั และยอมรับสมมติฐานรอง  สรุปได้ว่าปัจจยัส่วน
บุคคลด้านระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
แตกต่างกนั 
  

1.5  อาชีพทีแ่ตกต่างกนั  มีผลต่อแนวทางการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.28 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม     
 โดยจ าแนกตามอาชีพ 

ปัจจยั 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

7P’s ระหวา่งกลุ่ม 1.720 4 .430 .727 .574 
ภายในกลุ่ม 233.840 395 .592   

รวม 235.560 399    
ปัจจยัภายนอก ระหวา่งกลุ่ม .912 4 .228 1.925 .105 

ภายในกลุ่ม 46.766 395 .118   
รวม 47.678 399    
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 จากตารางท่ี 4.28  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ค่า Sig ของปัจจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยภายนอก จ าแนกตามอาชีพ มีค่า 0.574 และ 0.105
ตามล าดบั ซ่ึงมีมากกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง โดยสรุปไดว้า่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั  

 

1.6  รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ทีแ่ตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
แตกต่างกนั 

H0 : รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
H1 : รายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 

 

ตารางที ่4.29 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม  
               โดยจ าแนกรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจยั แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

7P’s ระหวา่งกลุ่ม .792 4 .198 .664 .617 
ภายในกลุ่ม 117.785 395 .298   

รวม 118.578 399    
ปัจจยัภายนอก ระหวา่งกลุ่ม 1.622 4 .406 1.287 .274 

ภายในกลุ่ม 124.418 395 .315   
รวม 126.040 399    

 

 จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ค่า Sig ของปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัภายนอก จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีค่า 0.617 และ 
0.274 ตามล าดบั ซ่ึงมีมากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง โดยสรุปสมมติฐานไดว้่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อ
แนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
 

1.7  จ านวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกต่างกนั  มีผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 

H0 :  จ  านวนสมาชิกท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดฯ ไม่แตกต่างกนั 
H1  :  จ  านวนสมาชิกท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดฯ แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.30 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
โดยจ าแนกจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

ปัจจยั แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

  7P’s   ระหวา่งกลุ่ม    .912 4 .228 1.925 .105 
   ภายในกลุ่ม 46.766 395 .118   
        รวม 47.678 399    

ปัจจยัภายนอก   ระหวา่งกลุ่ม   .716 4 .179 1.748 .139 
   ภายในกลุ่ม 40.474 395 .102   

            รวม         41.190         399    
 

จากตารางท่ี 4.30  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบวา่ ค่า Sig ของปัจจยั
ด้านส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว มีค่า 0.105 ซ่ึงมีมากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั และปฏิเสธสมมติฐานรอง โดยสรุป
ไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 
ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัภายนอกจ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัวมีค่า 0.139 ซ่ึงมีมากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั และปฏิเสธสมมติฐานรอง โดยสรุป
ไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นจ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
 

สมมติฐานข้อที ่2  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  มีความสัมพนัธ์ต่อแนวทาง 
การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 H0 : ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับต่อแนวทางการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 H1 : ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัต่อแนวทางการตดัสินใจ

เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ใชค้่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)    ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตารางที ่4.31 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด        
                  (7P’s) กบัแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ส่วนประสมทางการตลาด 
แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 

n r p ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 400 0.404 0.042 มีความสัมพนัธ์ปานกลาง เดียวกนั 
ดา้นราคา 400 0.319 0.051 มีความสัมพนัธ์ปานกลาง เดียวกนั 
ดา้นท าเลท่ีตั้ง 400 0.858 0.019 มีความสัมพนัธ์สูง เดียวกนั 
ดา้นการส่งเสริมตลาด 400 0.641 0.023 มีความสัมพนัธ์ปานกลาง เดียวกนั 
ดา้นบุคลากร 400 0.133 0.075 มีความสัมพนัธ์ต ่า เดียวกนั 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 400 0.786 0.014 มีความสัมพนัธ์สูง เดียวกนั 
ดา้นกระบวนการ 400 0.602 0.026 มีความสัมพนัธ์ปานกลาง เดียวกนั 

  
 จากตารางท่ี 4.31 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยใช้สถิติ Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient พบวา่  
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.042 ซ่ึง
น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.404 แสดงวา่ ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง กล่าวคือ  เม่ือ
ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์จะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอยา่งไร การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
จะอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในดา้นราคา มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.051 ซ่ึงมากกวา่ 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัย
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใน
จงัหวดัฉะเชิงเทรา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.404 แสดงว่า ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง คือเม่ือปัจจยั
ทางดา้นราคามีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอยา่งไร การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยูใ่น
ระดบัปานกลาง 
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 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในด้านท าเลท่ีตั้ ง มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.019 ซ่ึง
น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.858  แสดงว่า ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัสูง คือเม่ือปัจจยัทางดา้น
ท าเลท่ีตั้งจะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอย่างไร การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยู่ใน
ระดบัสูง 
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Probability (p) เท่ากบั 
0.023 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.641 แสดงว่า ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปาน
กลาง คือเม่ือปัจจยัทางด้านการส่งเสริมการตลาดจะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอย่างไร การ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในด้านบุคลากร มีค่า Probability (p) เท่ากับ 0.75 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.133  แสดงว่า ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต ่า คือเม่ือปัจจยัทางดา้น
บุคลากรจะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอย่างไร การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยู่ใน
ระดบัต ่า  
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 
0.014 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา่ ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.786  แสดงวา่ ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัสูง คือ
เม่ือปัจจยัทางดา้นลกัษณะทางกายภาพจะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอยา่งไร การตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมจะอยูใ่นระดบัสูง 
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในดา้นกระบวนการ มีค่า Probability (p) เท่ากบั 0.026 ซ่ึง
น้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
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ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 
0.602 แสดงว่า ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง คือเม่ือปัจจยั
ทางดา้นกระบวนการจะมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอยา่งไร การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจะ
อยูใ่นระดบัปานกลาง 

 
สมมติฐานข้อที ่3   ปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ  ในดา้นเศรษฐกิจ การเมือง และสังคม มีความ 

สัมพนัธ์ต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 H0 : ปัจจยัภายนอกในด้านเศรษฐกิจ การเมือง และสังคม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัต่อ   

แนวทางการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 H1 : ปัจจัยด้านเศรษฐกิจการเมืองและสังคม มีความสัมพันธ์กับต่อแนวทางการ

ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
 

 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ใชค้่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  ท่ีระดับความเช่ือมั่น ร้อยละ 95 จะปฏิ เสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
 

ตารางที ่4.32 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ การเมือง และ
สังคม กบัแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

ปัจจัยภายนอก 
แนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 

n r p ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

ดา้นเศรษฐกิจ 400 0.556 -0.106 มีความสัมพนัธ์ปานกลาง เดียวกนั 
ดา้นการเมือง 400 0.120 -0.072 มีความสัมพนัธ์ต ่า เดียวกนั 
ดา้นสังคม 400 0.182 -0.041 มีความสัมพนัธ์ต ่า เดียวกนั 

 
 จากตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ ดา้น
การเมือง  และด้านสังคม  กับการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยใช้สถิติ 
Pearson Product Moment Correlation Coefficient พบวา่  
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 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในด้านปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ในดา้นเศรษฐกิจ การเมือง 
และสังคม มีค่า Probability (p) เท่ากบั -0.106  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัภายนอกโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.556   แสดงวา่ ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัใน
ระดบัปานกลาง คือเม่ือปัจจยัภายนอกทางดา้นเศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอยา่งไร การ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในด้านปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ในดา้นเศรษฐกิจ การเมือง 
และสังคม มีค่า Probability (p) เท่ากบั -0.072  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัภายนอกโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.120 แสดงวา่ ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัใน
ระดับต ่า  คือเม่ือปัจจัยภายนอกทางด้านเศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอย่างไร การ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยูใ่นระดบัต ่า 
 การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในด้านปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ในดา้นเศรษฐกิจ การเมือง 
และสังคม มีค่า Probability (p) เท่ากบั -0.041  ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัภายนอกโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.182 แสดงวา่ ตวัแปรสองตวัมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัใน
ระดับต ่า  คือเม่ือปัจจัยภายนอกทางด้านเศรษฐกิจมีการเปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนลดลงอย่างไร การ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมจะอยูใ่นระดบัต ่า 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา  ซ่ึงเป็นการศึกษางานวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา
ประชากร คือ ประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยขนาดของกลุ่มประชากรตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา
วิจยัจ านวน 400 ราย ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7P’s ท่ีมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าสถิติ จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย การแจก
แจงความถ่ีและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที (t-test) และการวเิคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One–Way Analysis of Variance : ANOVA) ในบทน้ีผูว้ิจยัจะกล่าวถึงวตัถุประสงค์ของการ
วจิยั วธีิการด าเนินงานวจิยั สรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะของงานวจิยั 

 

5.1  สรุปผลการวจิัย 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 71.75 เป็นเพศ
หญิง ร้อยละ 38.25 มีอายุอยู่ในช่วง 26 – 30 ปี ร้อยละ 55.75 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 52.75 มี
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง ร้อยละ 60.00 เป็นพนกังานบริษทัเอกชน 
รายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง ประชากรส่วนใหญ่ร้อยละ 40.25 มีรายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาทต่อเดือน และ
ร้อยละ 48.00 มีสมาชิกในครัวเรือนจ านวน 1-2 คน  การวิเคราะห์ขอ้มูลแนวทางการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมของกลุ่มตวัอย่าง พบว่าลกัษณะของคอนโดมิเนียมท่ีตอ้งการส่วนใหญ่ร้อยละ 
66.50 ต้องการคอนโดมิเนียมแบบ1ห้องนอน ร้อยละ 58.00 ต้องการขนาด 26-30 ตารางเมตร 
งบประมาณท่ีใช้ในการซ้ือคอนโดมิเนียม ร้อยละ 62.25 ตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียมท่ีมีราคาต ่ากว่า 
1,500,000 บาท ระยะเวลาท่ีใช้ในการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ ส่วนใหญ่คิดเป็นร้อยละ 35.00 ใช้
เวลาในการตดัสินใจ 1-3 เดือน โดยบุคคลในครอบครัวเป็นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียม คิดเป็นร้อยละ 49.75  และตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเพื่อการลงทุน  คิดเป็น
ร้อยละ 40.25  
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา สรุปไดว้า่  
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ปัจจยัดา้นเพศ  ด้านระดบัการศึกษา ดา้นอาชีพ ดา้นรายได้เฉล่ียต่อเดือน และดา้นจ านวน
สมาชิกในครอบครัว เม่ือพิจารณาในด้านส่วนประสมทางการตลาด  ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนว
ทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั   
 ปัจจยัดา้นอายุ เม่ือพิจารณาดา้นส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกตามอายุท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแตกต่างกนั และปัจจยัภายนอก จ าแนกตามอายุท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
 ปัจจยัดา้นสถานภาพสมรส เม่ือพิจารณาทั้งในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) และใน
ดา้นปัจจยัภายนอกแล้ว  จ  าแนกตามสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อแนวทางการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั  
 ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษา เม่ือพิจารณาด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) จ  าแนกตาม
ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมไม่แตกต่างกนั 
ส่วนปัจจยัภายนอก จ าแนกตามระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมแตกต่างกนั 
 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2  ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มี
ความสัมพนัธ์ต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา การวิเคราะห์หา
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยใช้สถิติ Pearson Product Moment Correlation Coefficient 
พบวา่   
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  ในดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด 
และด้านกระบวนการ  มีความสัมพนัธ์ต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา  โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง  และมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  ในดา้นท าเลท่ีตั้ง และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  มี
ความสัมพันธ์ต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจังหวดัฉะเชิงเทรา  โดยมี
ความสัมพนัธ์ในระดบัสูง  และมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  ในด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์ต่อแนวทางกาi
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  โดยมีความสัมพนัธ์ในระดับต ่า  และมี
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  
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 สรุปผลการวิเคราะห์สมมติฐานข้อที ่3  ปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ในดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเมือง 
และด้านสังคม/Trend  มีความสัมพันธ์ต่อแนวทางการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจังหวดั
ฉะเชิงเทรา 

ปัจจัยภายนอก ในด้านเศรษฐกิจ   มีความสัมพันธ์ต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง  และมีความสัมพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั  

ปัจจัยภายนอก ในด้านการเมือง   มีความสัมพันธ์ต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  และมีความสัมพนัธ์ไปใน
ทิศทางเดียวกนั  

ปัจจยัภายนอก  ในด้านสังคม/Trend   มีความสัมพนัธ์ต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา  โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า  และมีความสัมพนัธ์ไปใน
ทิศทางเดียวกนั  
 

5.2  การอภิปรายผลการวจิัย 
 จากผลการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา ผูว้จิยัไดข้อ้สรุปท่ีน่าสนใจไวห้ลายประการ ดงัน้ี 

1. ประชาชนต้องการเลือกท าเลท่ีตั้ งของคอนโดมิเนียมอยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่นตลาด 

ศูนยก์ารคา้ โครงการตั้งอยูใ่กลส้านท่ีท างานหรือสถานศึกษา และมีเส้นทางคมนาคมท่ีสะดวกสบาย

ในการเดินทาง เม่ือพิจารณาในแต่ละขอ้พบวา่ประชาชนมีการให้ความส าคญัเก่ียวกบัช่ือเสียงและ

ภาพลกัษณ์ของคอนโดมิเนียมมีความน่าเช่ือถือ และการออกแบบและตกแต่งสถานท่ี มีรูปแบบท่ี

เป็นเอกลกัษณ์ และน่าสนใจการมีระบบรักษาความปลอดภยัทีไดม้าตรฐาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด

ของชชัรัช  เยน็บ ารุง (2546)  ไดศึ้กษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ท่ีมีต่อการซ้ือห้องชุด

พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของผูบ้ริโภค 

2. จากผลการศึกษาพบว่า ด้านปัจจัยภายนอกจะเห็นว่า เม่ือมีความต้องการเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียม ถึงแมจ้ะเกิดปัญหาทางดา้นเศรษฐกิจ การเมือง หรือในดา้นสังคมก็ตาม ผูบ้ริโภคก็ยงั

ท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมต่อไป เพราะผูบ้ริโภครับรู้และเขา้ใจเก่ียวกบัปัญหาดงักล่าว จึงมีผลกระทบไม่

มากนกัต่อการจดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
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3. ผูบ้ริโภคมีการให้ความส าคญัเก่ียวกบัการท่ีพนักงานมีความรู้ สามารถตอบขอ้ซักถาม

เก่ียวกับโครงการได้เป็นอย่างดี และพนักงานมีใจรักงานบริการ และมีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดี  ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เอมอร วงษศิ์ริ (2546)  ไดศึ้กษาถึง  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

คอนโดมิเนียมเป็นท่ีอยูอ่าศยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครหลงัวกิฤตเศรษฐกิจ 

4. การมีพื้นท่ีส่วนกลางท่ีเหมาะสมได้มาตรฐาน เช่นสระว่ายน ้ า ฟิตเนต โครงการมีการ
ก่อสร้างท่ีใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิวรุต  ศรีสุข (2548 : 83) ได้
ท าการศึกษาในเร่ือง กลยุทธ์การบริหารจดัการส่ิงอ านวยความสะดวกในอาคารชุดพกัอาศยัระดบั
ราคาสูงยา่นใจกลางเมือง 
 

5.3   ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการท าวจิัย 
จากการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา  ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการคอนโดมิเนียมในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา เพื่อในไปใช้หรือเป็นแนวทางในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อแนวทางการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ต่อไปในอนาคต ดงัน้ี 

1. จากผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดของประชาชนท่ีใชเ้ป็นแนวทางในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมภาพ รวมทั้ง 7 ดา้น จดัวา่มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ผูว้ิจยั
เสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการโครงการมีการก่อสร้างท่ีใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐาน รูปแบบกอ้งพกั
มีความสวยงามทนัสมยัและมีหลายรูปแบบให้เลือกไม่ซ ้ าซาก จ าเจ ตดัสินใจ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะดึงดูด
ลูกคา้ ท าใหค้อนโดมิเนียม มีความโดดเด่น ไม่จ  าเจ 

2. จากผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการ ควรให้ความส าคญักบัระบบความปลอดภยั ท่ีได้

มาตรฐาน ให้ลูกคา้รู้สึกว่าอยู่อาศยัแลว้รู้สึกวางใจ ผกัผ่อนไดอ้ย่างสบายใจ ไร้กงัวล พนักงานขาย

ควรยิ้มแยม้แจ่มใส สุภาพอ่อนโยน แต่มีความกระตือรือร้นในการท างานและบริการ มีความรู้และ

ขอ้มูล  เม่ือลูกคา้เกิดขอ้สงสัยและซักถามพนกังานของเราสามารถตอบค าถามไดอ้ยา่งวอ่งไวและ

ถูกตอ้ง 

3. จากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัท่ีอยูอ่าศยั คือความมัน่คงและปลอดภยั 

ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัมากข้ึน  ดงันั้นผูบ้ริโภคมีปัจจยัต่างๆ เพื่อเป็นเหตุผล

การตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั ดงันั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัอีกมากมายท่ีจะเกิดข้ึน เพื่อใน
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มาปรับปรุงและพฒันาคุณภาพของคอนโดมิเนียม ให้โครงการมีภาพลักษณ์และช่ือเสียงเป็นท่ี

ยอมรับและรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยูอ่าศยัในอนาคตต่อไป 

 

5.4  ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยคร้ังต่อไป 
1. ศึกษาปัญหาท่ีจะเกิดข้ึน เพื่อท่ีไดท้ราบถึงความพึงพอใจต่อแนวทางการตดัสินใจเลือก

ซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา และน าปัญหาท่ีเกิดข้ึนมาปรับบริการหลังการขายของ
ผูป้ระกอบการ 

2. ศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 
อยา่เป็นอยา่งไรบา้ง เพื่อท าการปรับปรุงแกไ้ข ใหดี้ข้ึน 

3. มีการท าวิจยัเชิงพฒันาคุณภาพเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ให้มากข้ึน โดยส ารวจรูปแบบของ
คอนโดมิเนียม หรือพฒันารูปแบบของคอนโดมิเนียม เช่น แนวทางการพฒันายุทธศาสตร์การ
ใหบ้ริการเชิงรุก 
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โปรเกรสซิฟ จ ากดั. 
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ธนวรรณ  แสงสุวรรณ. (2547).  การตัดสินใจซ้ือ. กรุงเทพฯ: โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
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ให้บริการด้านสาธารณูปโภคส่วนกลาง. วทิยานิพนธ์ศิลปะศาสตร์มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยั
เกริก.  

ประเทือง  สูงสุวรรณ. (2534). การศึกษาการรับรู้และความคาดหวังของครูต่อสภาพแวดล้อม
โรงเรียนเอกชน. กรุงเทพฯ วทิยานิพนธ์ ศษ.ม. มหาวทิยาลยัมหิดล, นครปฐม. 
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มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
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มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
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ศุภร  เสรีรัตน์. (2544). พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์ร้ังท่ี 3. กรุงเทพฯ:  เอ. อาร์. บิชิเนส เพรส. 
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ศาสตร์.  
อสังหาริมทรัพย์. (2554). การตลาดอสังหาริมทรัพย์ออนไลน์ . (ออนไลน์ ). เข้าถึงได้จาก :  
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แบบสอบถามงานวจิยั 
 

ปัจจัยทีส่่งผลต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมเินียมในจังหวดัฉะเชิงเทรา 
(Factors affecting of decisions buying Condominium in Chachoengsao Province) 

 

ค าช้ีแจง:  แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัท าข้ึนเพื่อใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลในการท างานวจิยั ซ่ึงเป็นส่วน
หน่ึงของการท าวทิยานิพนธ์ระดบัปริญญาโท   หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต     มหาวทิยาลยั
นานาชาติแสตมฟอร์ด    

ทางผูว้จิยัขอความกรุณาท่านโปรดตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ครบถว้น และตรง
กบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  โดยค าตอบและขอ้เสนอแนะท่ีไดรั้บจากท่านจะเป็นประโยชน์
อยา่งยิง่ในการพฒันา  แกไ้ข  และปรับปรุง  ในดา้นปัจจยัต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมของ ประชากรในจงัหวดัฉะเชิงเทรา 

 ในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกใชเ้พื่องานวิจยัในคร้ังน้ีเท่านั้น และ
ขอรับรองวา่ การใหข้อ้มูลของท่านในคร้ังน้ีจะไม่เกิดผลกระทบใด ๆ ต่อท่านทั้งส้ิน  

แบบสอบถามในชุดนี ้มีจ านวน 6 หน้า  และแบ่งออกเป็น 4  ส่วน  ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 :  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  จ านวน    7 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 :  แนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม  จ านวน    6 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 :  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  จ  านวน    22 ขอ้ 
ส่วนท่ี 4 :  ปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ     จ  านวน     7 ขอ้ 

 
 ผูว้จิยัตอ้งขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าของท่าน  ส าหรับการ
ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามชุดน้ีเป็นอยา่งดียิง่  ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 
 

             นายบณัฑิต  เสาวภาภรณ์ 
       หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
      มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด   

 

 
แบบสอบถามชุดท่ี 
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ส่วนที ่1 :  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม   
ค าช้ีแจง:  กรุณาเลือกค าตอบ และท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกับความเป็นจริงมากท่ีสุด เพียงตวัเลือกเดียว 
 

1.  เพศ 
 (    )  ชาย    (    ) หญิง 
 

2.  อาย ุ
 (    )  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 25  ปี  (    )   26 – 30  ปี           

(    )  31 – 35  ปี    (    )  36 – 40  ปี     
(    )  41  ปี ข้ึนไป  

 

3.  สถานภาพ 
(    )  โสด    (   )  สมรส  
(    )  หยา่ร้าง   
  

4.  ระดบัการศึกษา 
 (    )  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี      (    )  ปริญญาตรี       

(    )  ปริญญาโท หรือสูงกวา่ 
 

5.  อาชีพ 
 (    )  รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ    

(    )  พนกังานบริษทัเอกชน 
 (    )  ธุรกิจส่วนตวั / ประกอบอาชีพอิสระ   
 (    )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................  
  

6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 (    )  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท    

(    )  20,001 –  30,000 บาท 
 (    )  30,001 –  40,000 บาท   

(    )  40,001  บาทข้ึนไป 
 

7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
(    )  1 – 2  คน    (    )  3 – 4  คน 
(    )  5  คน ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2   แนวทางในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมเินียม  
ค าช้ีแจง:  กรุณาเลือกค าตอบ และท าเคร่ืองหมาย   ในช่องท่ีตรงกับแนวทางการตัดสินใจของท่านมาก 

  ท่ีสุด เพียงตัวเลือกเดียว 
 

1.  ลกัษณะของคอนโดมิเนียมท่ีท่านตอ้งการ 
(    )   หอ้ง Studio   (    )   แบบ 1 หอ้งนอน 
(    )   แบบ 2 หอ้งนอน   (    )   อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................................... 
 

2. ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของคอนโดมิเนียมท่ีท่านตอ้งการ 
(    )  นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ตารางเมตร (    )   26 – 35  ตารางเมตร  
(    )   36 – 45  ตารางเมตร  (    )   46  ตารางเมตร ข้ึนไป   

 

3.  งบประมาณในการซ้ือคอนโดมิเนียมของท่าน 
 (    )  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,500,000 บาท 

(    )  1,500,001 – 2,500,000 บาท    
(    )  2,500,001 – 3,500,000 บาท 

 (    )  3,500,001 บาท ข้ึนไป   
 

4.  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 (    )  ต  ่ากวา่ 1 เดือน     (    )  1 – 3  เดือน 
 (    )  4 – 6  เดือน   (    )  6  เดือน ข้ึนไป 
 

 

5.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม  
 (    )  ตดัสินใจโดยตวัท่านเอง   

(    )  บุคคลในครอบครัว (คู่สมรส/บิดา-มารดา/บุตร/ญาติพี่นอ้ง) 
 (    )  แฟน / เพื่อนสนิท   

(    )  พนกังานขายของโครงการ  
(    )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................. 

 

6.  วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 (    )  แยกครอบครัว   (    )  เพื่อความสะดวกสบาย 
 (    )  เพื่อการลงทุน    (    )  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ................................  
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ส่วนที ่3   ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ค าช้ีแจง:  โปรดพิจารณาปัจจัย 7P’s ท่ีมคีวามส าคัญต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของท่าน 

 โดยท าเคร่ืองหมาย     ลงในช่องท่ีตรงกบัระดบัความส าคัญของท่านมากท่ีสุด เพียงค าตอบเดียว 
  

    
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

3.1  ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 
5 4 3 2 1 

1. รูปแบบหอ้งพกัมีความสวยงาม ทนัสมยั และมีหลาย  

รูปแบบใหเ้ลือกตดัสินใจ 
     

2. เป็นโครงการพร้อมอยู ่มีการตกแต่งพร้อมเฟอร์นิเจอร์
ครบครัน      

3.  เป็นโครงการท่ีมีการก่อสร้างโดยใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพได้
มาตรฐาน 

     

4. โครงการมีพ้ืนท่ีส่วนกลางท่ีเหมาะสมไดม้าตรฐาน  เช่น      
สระวา่ยน ้ า / ฟิตเนส ฯลฯ 

     

5. มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐาน   
     

3.2 ด้านราคา (Price)  
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

6.  คอนโดมิเนียม มีราคาขายท่ีเหมาะสม      

7.  เม่ือเปรียบเทียบดา้นราคากบัหอ้งพกั  ท่านรู้สึกถึงความ
คุม้ค่าสมราคา 

     

8.  ค่าใชจ่้ายส่วนกลางของโครงการมีราคาเหมาะสม   
     

9.  สามารถกูผ้อ่นช าระกบัธนาคารได ้100%        
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

3.3 ด้านท าเลทีต่ั้ง (Place) 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

10.  ท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน เช่น 
ตลาด, ศูนยก์ารคา้ฯ เป็นตน้ 

     

11.  มีเสน้ทางคมนาคมท่ีสะดวกสบายในการเดินทาง      
12. โครงการตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีท างานของท่าน หรือสถานท่ี
เรียนของบุตรหลาน 

     

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

13.  โครงการมีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่ง 
ชดัเจน / สม ่าเสมอ        

14.  มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแล หรือคอยใหค้  าแนะน าเพื่อ
ช่วยในการตดัสินใจแก่ท่าน      

15.  มีการจดัโปรโมชัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น การให้
ส่วนลด หรือของแถมท่ีน่าสนใจ      

3.5 ด้านบุคลากร (People) 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมผีลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

16. พนกังานมีความรู้ สามารถตอบขอ้ซกัถามเก่ียวกบั
โครงการไดเ้ป็นอยา่งดี      
17. พนกังานมีใจรักงานบริการ และมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี
ต่อผูบ้ริโภคทุกคน      
3.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 5 4 3 2 1 

18. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของคอนโดมิเนียม  มีความ
น่าเช่ือถือ 

     

19. การออกแบบและตกแตง่สถานท่ี  มีรูปแบบ  และ
เอกลกัษณ์โดดเด่น น่าสนใจ 
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ส่วนที ่4   ปัจจัยภายนอกอ่ืน ๆ  
ค าช้ีแจง:  โปรดพิจารณาปัจจัยภายนอกท่ีมคีวามส าคัญต่อแนวทางการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม   
                   
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ระดบัความส าคญั 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

3.7 ด้านกระบวนการ (Process) 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมผีลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

20. กระบวนการในการท าสญัญาซ้ือขาย  มีความรวดเร็ว  
และถูกตอ้ง  

     

21. ขั้นตอนในการก่อสร้างคอนโดฯ มีความชดัเจนเป็นไป
ตามเง่ือนไขท่ีระบุไว ้ 

     

22. ส่วนบริการลูกคา้ มีความรวดเร็วและเหมาะสม  ในการ
แกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ตามท่ีผูบ้ริโภคร้องเรียนมา       

ปัจจัยภายนอก 
ระดบัความส าคญั 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

4.1  ด้านเศรษฐกจิ 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อแนวทางการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

1.  ภาวะเศรษฐกิจของประเทศตกต ่า  ส่งผลใหส้ภาพคล่อง
โดยรวมของประเทศค่อนขา้งฝืดเคือง 

     

2.  อตัราดอกเบ้ียธนาคารท่ีสูงข้ึน      
3.  ความผนัผวนของค่าเงินบาทในปัจจุบนั      
4.2 ด้านการเมือง 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยภายนอกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

4.  ความเส่ียงจากภาวะเหตุการณ์ไม่สงบทางการเมือง 
และการชุมนุมประทว้งรัฐบาล      

5.  ผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาล       
4.3 ด้านสังคม Trend 
(เลือกระดับความส าคัญของปัจจัยภายนอกท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ) 

5 4 3 2 1 

6.  ตามกระแสนิยมในปัจจุบนั หรือตามดารา นกัแสดงท่ี
ผูบ้ริโภคช่ืนชอบ 

     

7.  รูปแบบการใชชี้วิตในสงัคมท่ีเปล่ียนแปลงไป       
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ภาคผนวก  ข 

แบบทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 
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                ตารางวเิคราะห์ความคดิเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิต่อแบบสอบถาม 

       
ล าดบั ข้อมูลทีส่อดคล้อง 

ผู้เช่ียวชาญ    
(คนที่) 

 รวม   
คะ  
แนน 

 IOC  
1 2 3 

  ส่วนที ่1  ปัจจยัลกัษณะประชากรศาสตร์           
1.1 เพศ +1 +1 +1 3 1.0   
1.2 อาย ุ +1 0 +1 2 0.7  
1.3 สถานภาพ +1 0 +1 2 0.7 
1.4 ระดบัการศึกษา +1 +1 +1 3  1.0  
1.5 อาชีพ +1 +1 +1 3  1.0  
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน +1 +1 +1 3  1.0 
1.7 จ านวนสมาชิกในครอบครัว +1 +1 +1 3  1.0 
  ส่วนที ่2   แนวทางการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมเินียม            

2.1 ลกัษณะของคอนโดมิเนียมท่ีท่านตอ้งการ +1 +1 +1 3 1.0 
2.2 ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยของคอนโดนิเนียมท่ีท่านตอ้งการ +1 +1 +1 3   1.0 
2.3 งบประมาณในการซ้ือคอนโดนิเนียมของท่าน +1 +1 +1 3 1.0 
2.4 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการพิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือคอนโดนิเนียม +1 +1 +1 3 1.0 
2.5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดนิเนียม  +1 +1 +1 3 1.0  
2.6 วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือคอนโดนิเนียม +1 +1 +1 3 1.0 

  ส่วนที ่3   ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)           
  3.1  ด้านผลติภณัฑ์ (Product)           
3.1.1 รูปแบบหอ้งพกัมีความสวยงาม / ทนัสมยั / มีหลายรูปแบบใหเ้ลือก  +1 +1 +1 3 1.0 
3.1.2 เป็นโครงการพร้อมอยู ่มีการตกแต่งพร้อมเฟอร์นิเจอร์ครบครัน +1 +1 +1 3 1.0 
3.1.3 เป็นโครงการท่ีมีการก่อสร้างโดยใชว้สัดุท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐาน +1 +1 +1 3 1.0 
3.1.4 โครงการมีพ้ืนท่ีส่วนกลางท่ีเหมาะสมไดม้าตรฐาน  +1 +1 0 2 0.7 
3.1.5 มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีไดม้าตรฐาน   +1 +1 0 2 0.7 

  3.2 ด้านราคา (Price)           
3.2.6 มีราคาขายท่ีเหมาะสม +1 +1 +1 3 1.0 

3.2.7 เม่ือเปรียบเทียบราคากบัหอ้งชุดของโครงการแลว้ ท่านรู้สึกถึงความ
คุม้ค่า +1 +1 +1 3 1.0 

3.2.8 ค่าใชจ่้ายส่วนกลางของโครงการ  มีราคาเหมาะสม   +1 +1 +1 3 1.0 
3.2.9 สามารถกูผ้อ่นช าระกบัธนาคารได ้100%   +1 +1 +1 3 1.0 

  3.3  ด้านท าเลทีต่ั้ง (Place)          
3.3.10 ท าเลสถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียม ใกลแ้หล่งชุมชน  +1 -1 +1 1 0.3 
3.3.11 มีเสน้ทางคมนาคมท่ีสะดวกสบายในการเดินทาง +1 -1 +1 1   0.3 
3.3.12 โครงการตั้งอยูอ่ยูใ่กลส้ถานท่ีท างานของท่าน หรือสถานท่ีเรียนบุตร +1 -1 +1 1 0.3 

  3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)          
3.4.13 โครงการมีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยา่งชดัเจน / สม ่าเสมอ   +1 +1 +1 3   1.0 
3.4.14 มีเจา้หนา้ท่ีคอยดูแล หรือคอยใหค้  าแนะน าเพ่ือช่วยในการตดัสินใจ +1 -1 +1 1   0.3  
3.4.15 มีการจดัโปรโมชัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น การใหส่้วนลด หรือของแถม +1 +1 +1 3 1.0 
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 ตารางวเิคราะห์ความคดิเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิต่อแบบสอบถาม (ต่อ) 

ล าดบั ข้อมูลทีส่อดคล้อง 

ผู้เช่ียวชาญ 
 (คนที่) 

 
รวม   
คะแ
นน 

 IOC  
1 2 3 

  ส่วนที ่3   ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)           
  3.5  ด้านบุคลากร (Personal)          

3.5.16 พนกังานมีความรู้ สามารถตอบขอ้ซกัถามเก่ียวกบัคอนโดฯ  ไดดี้ +1 +1 +1 3   1.0 
3.5.17 พนกังานมีใจรักงานบริการ และมีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดีตอ่ผูบ้ริโภคทุกคน +1 +1 +1 3  1.0 

  3.6  ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)          
3.6.18 ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของโครงการมีความน่าเช่ือถือ +1 +1 +1 3  1.0  
3.6.19 มีรูปแบบท่ีโดดเด่น บ่งบอกถึงเอกลกัษณ์ของโครงการ 0 +1 +1 2 0.7 

  3.7  ด้านกระบวนการ (Process)          
3.7.20 กระบวนการในการเซ็นตส์ญัญาซ้ือขาย  มีความถูกตอ้ง และรวดเร็ว  +1 +1 +1 3 1.0 
3.7.21 กระบวนการในการก่อสร้างคอนโดฯ มีความชดัเจน  +1 +1 +1 3 1.0 
3.7.22 ส่วนบริการลูกคา้ มีความรวดเร็ว และเหมาะสมในการแกไ้ขปัญหา  +1 +1 +1 3 1.0 
  ส่วนที ่4  ปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ           
  4.1  ด้านเศรษฐกจิ          
4.1.1 เศรษฐกิจของประเทศตกต ่า ส่งผลใหสิ้นคา้อุปโภคบริโภคมีราคาแพง   +1 +1 +1 3 1.0 
4.1.2 อตัราดอกเบ้ียธนาคารท่ีสูงข้ึน +1 +1 +1 3 1.0 
4.1.3 ความผนัผวนของค่าเงินบาทในปัจจุบนั +1 +1 0 2  0.7 

  4.2  ด้านการเมือง          
4.2.4 ความเส่ียงจากภาวะเหตุการณ์ไม่สงบทางการเมือง/การชุมนุมประทว้ง +1 0 +1 2 0.7          
4.2.5 ผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาล +1 +1 +1 3 1.0  

  4.3  ด้านสังคม / Trend          
4.3.6 จากกระแสนิยมในปัจจุบนั หรือตามดารา นกัแสดงท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบ +1 +1 +1 3 1.0 
4.3.7 รูปแบบการใชชี้วติในสงัคมท่ีเปล่ียนแปลงไป  (Generation)  +1 +1 +1 3 1.0 

  *ค่า  IOC  =  37.0 / 42 = 0.88                                                                          
แบบสอบถามชุดนีส้ามารถน าไปใช้ได้ 

         37.0 
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ภาคผนวก ค 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคุณภาพเคร่ืองมือวจิยั 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจคุณภาพเคร่ืองมือวจิยั 
 

1. ดร.เอก  ชุณหชชัราชยั  รองคณบดีบณัฑิตวทิยาลยั    
มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 

 
2.  ดร.ชมพูนุช  จิตติถาวร อาจารยป์ระจ า   

หวัหนา้ภาควชิาการจดัการท่องเท่ียวและการโรงแรม   
    มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 
3.  ดร.รัชยา  ภกัดีจิตต ์  อาจารยป์ระจ า   
    มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 
4.  ผศ.ดร.ภกัดี มานะหิรัญเวท อาจารยป์ระจ า   
    มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 
5.  อาจารยคุ์ณาวฒัน์ ด ารงมณี อาจารยพ์ิเศษ   
    มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
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ภาคผนวก ง 

เคร่ืองมือวเิคราะห์ผลค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
 

Cronbach's Alpha Based on 
Standardized Items 

N of Items 
 

 
0.951 

 
0.948 

 
29 
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ประวตัผิู้วจิยั 
 

ช่ือ นายบณัฑิต  เสาวภาภรณ์ 
 
วนั เดือน ปีเกดิ 20  เมษายน  2533 
 
ประวตัิการศึกษา   
2557 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจระหวา่งประเทศ
 มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด  
  วทิยาเขตกรุงเทพ 
2555 ระดบัปริญญาตรี สาขาวชิาเศรษฐศาสตร์ 

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลตะวนัออก 
 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  31 หมู่ท่ี 11 ต าบลแปลงยาว  
   อ าเภอแปลงยาว จงัหวดัฉะเชิงเทรา 24190 
 
สถานทีเ่กดิ จงัหวดัชลบุรี  ประเทศไทย 
 


