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บทคดัย่อ 
 การวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้า
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับไฮเอนด์  (Hi-End)  แนวรถไฟฟ้าในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้ คือ ประชาชนที่มอีายุ 22 ปีขึน้
ไป ที่สนใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับ ไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จ านวน 400 คน โดยใช้วธิกีารสุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling) เครื่องมือทีใ่ชใ้น
การเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 
 ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 36 – 41 ปี มี
สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดือน 20,000 – 30,000 บาท นอกจากนี้ยงัพบว่า ระดับความคิดเห็น ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) มีระดบัความคิดเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.02, S.D. = 0.948) และระดบั
ความคิดเห็นปัจจยัด้านการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขต
กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลพบว่า ซื้อแน่นอน (X̅ = 4.21, S.D. = 0.793) 
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 ผลการการทดสอบสมมุติฐาน พบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยตวัแปรอสิระทัง้หมด อธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม 
ได้ร้อยละ 60.9 (R Square = 0.609 ) และในบรรดาตวัแปรรายดา้นทัง้หมด มีตวัแปรอิสระที่มผีลต่อ
ตวัแปรตาม คือ การตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพ
มหานครและปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 มจี านวน 1 ดา้น คอื ดา้นราคา  
 
ค าส าคญั: การตดัสนิใจซื้อ, ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s), คอนโดมเินียมระดบัไฮเอนด์ 

 
ABSTRACT  
 This research factors affected buying decision of high-end condominiums along the sky 
train lines in Bangkok  and metropolitan suburbs was to study marketing mix factors ( 7P’ s) , 
which affect buying decision of high- end condominiums along sky train line in Bangkok and 
metropolitan Suburbs. The research sample was 400 people, aged 22 years and over, who are 
interested in buying high- end condominiums along sky train line in Bangkok and metropolitan 
suburbs. They were chosen by a simple random sampling technique. The research instrument 
was a questionnaire.  The data was analyzed through these statistics; frequency, percentage, 
average, standard deviation, and multiple regression analysis. 
 The results showed that the majority of the respondents were female. Between the ages of            
36 - 41 years, single status, bachelor degree level professional employees in private companies and have 
an average monthly income of 20 ,000 - 30 ,000 baht.  In addition, it was found that comment level 
marketing mix factors (7P’s). There was a high level of overall opinion. (X̅ = 4.02, S.D. = 0.948) 
and the opinions of the factors regarding the decision to buying high-end condominiums (Hi-
End) along the sky train lines in Bangkok and  metropolitan suburbs.  (X̅ = 4.21, S.D. = 0.793) 
 The hypothesis test results found that marketing mix factors Which had an effect on 
the decision to buying high-end condominiums (Hi-End) along the sky train lines in Bangkok 
and metropolitan suburbs and its vicinity with statistically significant 0.05 with all independent 
variables Explain the variance of the dependent variable by 60.9% (R Square = 0.609)  and 
among all variables in all aspects There were independent variables affecting the dependent 
variables, That the decision to buying high-end condominiums (Hi-End), the train line in Bangkok 
and metropolitan suburbs and its surrounding provinces. Statistical significant level of 0.05.      
One aspect is the price. 
 
Keywords: Buying Decision, Marketing Mix Factors (7P’s), High-end Condominiums 
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บทน า 
ปัจจุบนัราคาทีด่นิในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครมีการปรบัตวัค่อนข้างสูง และที่ดินค่อนขา้งมี

จ ากดั ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการมตี้นทุนการพฒันาทีค่่อนขา้งสูงสะทอ้นกลบัมาสู่ราคาขาย ทีจ่ าเป็นต้องมี
การปรับเพิ่มสูงขึ้นเช่นเดียวกัน ส าหรับอุปทานคอนโดมิเนียมที่เปิดขายใหม่ แต่ปั จจุบันพบว่า 
คอนโดมเินียมทีส่รา้งเสรจ็พรอ้มเขา้อยู่ในกรุงเทพมหานครและคอนโดมเินียมมอืสองทีย่งัคงขายอยู่ใน
ตลาดและมีราคาขายต ่ากว่าโครงการใหม่ ๆ ในท าเลเดียวกนัที่เปิดขาย ส่งผลให้กลุ่มผู้ซื้อมีตวัเลอืก
มากขึ้นและมองว่าคุ้มค่ากว่าการซื้อคอนโดมิเนียมทีเ่ปิดขายใหม่ที่มรีะดบัราคาขายทีค่่อนขา้งสูงกว่า
และขนาดหอ้งทีล่ดลง  

ผู้ซื้อชาวต่างชาติเป็นกลุ่มเป้าหมายใหม่ของผู้ประกอบการในตลาดหลักทรัพย์และ
ผู้ประกอบการที่มีชื่อเสียงในประเทศไทย โดยเฉพาะโครงการที่อยู่ตามแนวถนนสุขุมวิท และ
รชัดาภเิษก ในพื้นที่ศูนย์กลางเขตธุรกจิ แม้ว่าผู้ประกอบการหลายรายจะสามารถขายยูนิตในโครงการที่
อยู่ในพื้นที่ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้าที่ก าลงัก่อสรา้งให้กบัผูซ้ื้อชาวต่างชาต ิเห็นได้จากยอดขายของ
คอนโดมิเนียมที่เปิดขายใหม่ในไตรมาสที่ 3 พ.ศ. 2562 คอนโดมิเนียมเปิดขายใหม่ในพืน้ทีต่ามแนว
เส้นทางรถไฟฟ้าที่อยู่ระหว่างการก่อสร้างแนวรถไฟฟ้าสายสนี ้าเงนิเป็นแนวเส้นทางรถไฟฟ้าที่อยู่
ระหว่างการก่อสรา้งทีผู่ป้ระกอบการพฒันาคอนโดมเินียมมากทีสุ่ด 

ในช่วง 6 ปีที่ผ่านมา ซึ่งพฒันาแล้วกว่า 37,197 ยูนิต คิดเป็น 25.7% ซึ่งตามแผนรถไฟฟ้า
สายสนี ้าเงนิหลงัจากทีเ่ริม่ทดลองใชใ้นช่วงหวัล าโพง – หลกัสอง ในเดอืนสงิหาคมทีผ่่านมาและเปิดใช้
อย่างเป็นทางการแลว้ แต่แนวรถไฟฟ้าสายสนี ้าเงนิในช่วงถนนจรญัสนิทวงศ์จะมีการเปิดใชอ้ย่างเป็น
ทางการในปี พ.ศ. 2563 ซึ่งพบว่า แนวรถไฟฟ้าสายสนี ้าเงนิยงัคงมีผู้ประกอบการรายใหญ่อีกเป็น
จ านวนมากทีเ่ตรยีมแผนพฒันาโครงการคอนโดมเินียมโครงการใหม่ตามแนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายส า
น ้าเงนิในปีนี้ถงึแมว้่าซบัพลายคงค้างในตลาดบนแนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายนี่จะยงัคงมอีีกเป็นจ านวน
มากก็ตาม ส าหรบั แผนกวิจยั บริษัท คอลลิเออร์ส อินเตอร์เนชัน่แนล ประเทศไทย เห็นว่า ส าหรบัในปี 
ตลาดคอนโดมิเนียมแนวเส้นทางรถไฟฟ้าสายสสี้ม (โดยเฉพาะช่วงพระราม 9 รามค าแหง ล าสาลี) 
เหลือง และสชีมพู เป็นแนวเสน้ทางทีน่่าจบัตามองเป็นอย่างมากในปีนี้ ซึ่งคาดการณ์ว่าจะมโีครงการ
คอนโดมเินียมอกีเป็นจ านวนมากมกีารพฒันาขึน้ในอนาคต 
 ปัจจยัที่มผีลท าใหต้ลาดคอนโดมิเนียม เติบโตไดม้าจากปัจจยัต่างๆดงันี้ คือความต้องการที่
อยู่อาศยัในท าเลใหม่ๆ จากการขยายตวัของรถไฟฟ้า ตลาดการลงทุนอสงัหาริมทรัพย์ในประเทศ 
ราคาที่ดิน ปรบัตวัสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ก าลงัซื้อจากต่างชาติและรถไฟฟ้า ทีก่่อสรา้งเสรจ็เพิม่ เพราะ
ช่วยให้การเดนิทาง สะดวกสบายมากยิง่ขึน้ คอนโดมเินียมระดบัระดบัไฮเอนด์ จึงเป็นที่ต้องการของ
ผู้บริโภคมากขึน้ เพราะช่วยใหม้ีการเดนิทางทีส่ะดวก มีสาธารณูปโภคทีค่รบถ้วน และยงัสามารถซื้อ 
เพื่อเป็นการลงทุน นอกจากการอยู่อาศยัด้วย  เนื่องด้วยการเดินทางที่สะดวก มีสาธารณูปโภคสิง่
อ านวยความสะดวกสบาย ที่ครบจึงท าให้ผู้บริโภคตดัสนิใจที่จะซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-
End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 

ดังนัน้งานวิจยันี้  จัดท าขึ้นเพื่อศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบั               
ไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อเป็นแนวทางผู้บริโภค               
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ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 
- ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
- ดา้นบุคคล (People) 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence)  
- ดา้นกระบวนการ (Process) 

ปั จ จัย ที่ มีผลต่ อการตัดสิน ใจซื้ อ
คอนโดมเินียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) 
แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล 

ที่สนใจน าไปใชใ้นการวางแผนเลือกซื้อและผูพ้ฒันาโครงการอสงัหารมิทรพัยน์ าไปใช้เป็นส่วนหนึ่งใน
การวางแผนพฒันาใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของผูบ้รโิภคต่อไป 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม
ระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 

กรอบแนวคิด 
 กรอบแนวคิดปัจจัย ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับไฮเอนด์ (Hi-End) 
แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  
  
                   ตวัแปรอิสระ                                      ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมุติฐานของการวิจยั  
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบั                

ไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
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ขอบเขตของการวิจยั 
1. ประชากรและตวัอย่าง ประชากรทีใ่ชใ้นการศึกษา คือ ประชาชนทีม่อีายุตัง้แต่อายุ 22 ปี

ขึ้นไปที่สนใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณโดยใช้
สูตร W.G. Cochran ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% และความคลาดเคลื่อน ± 5%จากการค านวณโดยใช้
สูตรค านวณของ W.G. Cochran     พบว่า ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 คน เพื่อความสะดวกใน
การประเมนิผลและการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจงึใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง  
 2. ด้านเนื้อหา คือ เป็นการศกึษาปัจจยัทีม่ีผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมินี่ยมระดบัไฮเอนด์ 
(Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงทพมหานครและปรมิณฑล 2 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) และการตดัสนิใจซื้อ 
 3. ตวัแปรทีใ่ช้ในการศกึษา ตวัแปรอสิระ  ได้แก่ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ตวัแปรตาม ได้แก่ ตดัสนิใจซื้อคอนโดมนิี่ยมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงทพมหา
นครและปรมิณฑล 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาวิจัยเริ่มตัง้แต่ เดือนมีนาคม ถึงเดือน
พฤษภาคม พ.ศ.2563 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. ทราบถึงปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อคอนโดมิเนียม

ระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล 
2. สามารถน าผลการวจิยัไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทีต่รงกบัความต้องการของ

ผูบ้รโิภคในอนาคตได ้
3. เป็นขอ้มูลส าหรบันักพฒันาอสงัหารมิทรพัย ์นักลงทุน หรอืบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการพฒันา

คอนโดมเินียมแนวรถไฟฟ้า เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์และวางแผนพฒันาคอนโดมิเนียมและ
งานอสงัหารมิทรพัยต์่อไป 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
ในการศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม

ระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล ไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยั
ต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการวจิยั โดยมสีาระส าคญั ดงันี้ 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถงึ ตวัแปรหรอืเครือ่งมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะน ามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบ 
ความพงึพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะ 
เพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4P’s) ได้แก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที่หรอืช่องทางการ
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จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติม
ขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  และ
กระบวนการ (Process) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคดิทีส่ าคญัทางการตลาดสมยัใหม่โดยเฉพาะอย่างยิง่
กบัธุรกจิ ทางดา้นการบรกิาร ดงันัน้จงึรวมเรยีกไดว้่า เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ (7P’s) 

 ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ (2546, หน้า 434) ได้กล่าวไว้ว่า การใช้ส่วนผสมทาง
การตลาด Marketing Mix ส าหรับธุรกิจด้านบริการประกอบไปด้วยปัจจัย 7 ตัว เป็นตัวแปรทาง
การตลาดทีค่วบคุมไดซ้ึ่งไม่ใชร้่วมกนั เพื่อสนองความพงึพอใจใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายเรยีกว่า (7P’s) ไดแ้ก่ 

  1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product ) ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีบ่รษิทัน าเสนอออก
ขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจ โดยการบรโิภคหรอืการใช้บรกิารนัน้ สามารถท าใหลู้กค้าเกิดความพงึ
พอใจ (Armstrong and Kotler 2009, p6) โดยความพงึพอใจนัน้อาจจะมาจากสิง่ที่สมัผสัไดแ้ละหรอื
สมัผสัไม่ได ้เช่นรูปแบบบรรจุภณัฑ ์กลิ่น ส ีราคา ตราสนิค้า คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีชื่อเสยีง
ของผู้ผลิตหรือผู้จดัจ าหน่าย เป็นต้น นอกจากนี้ตวัผลิตภณัฑ์ที่น าเสนอขายนัน้ สามารถเป็นได้ทัง้
รูปแบบของการมีตัวตนและหรือการไม่มีตัวตนก็ได้เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์นั ้น ๆ จ าเป็นต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งเป็นผูบ้รโิภคผลิตภณัฑเ์หล่านัน้
ทัง้นี้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลติภณัฑ ์ควรจะต้องค านึงและใหค้วามส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นต่าง  

  2. ดา้นราคา (Price) ราคา หมายถงึ จ านวนเงนิตราทีต่้องจ่ายเพื่อให้ได้รบั
ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการของกิจการหรืออาจเป็นกลุ่มคุณค่าทัง้หมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้ได้ร ับ
ประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑส์นิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงนิทีจ่่ายไป (Armstrong 
and Kotler 2009, p 616-627) นอกจากนี้ยงัอาจหมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงนิซึ่ง
ลูกค้าใช้ในการเปรยีบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงนิออกไปกบัคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าจะ
ได้รบักลบัมาจากผลิตภณัฑ์นัน้ ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าก็จะท าการตดัสนิใจซื้อ (Buying 
Decision) ทัง้นี้กจิการควรจะค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ ในขณะทีก่ารก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคา ดงันี้ 

  3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place Channel Distribution) ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิค้าและบรกิารรวมถงึวิธกีารทีจ่ะน าเสนอสนิคา้หรอื
บรกิารนัน้ ๆ  ไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นัต่อความต้องการซึ่งมหีลกัเกณฑท์ีต่้องพจิารณาว่ากลุ่มเป้าหมาย
คือใครและควรกระจายสินค้าหรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากที่สุด 
(THbusinessinfo, 2558) 

  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด หมายถงึ 
เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสร้างความจูงใจ  (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สกึ 
(Felling) ความต้องการ (Need) และความพงึพอใจ (Satisfaction) ในสนิค้าหรือบรกิารโดยสิง่นี้จะใช้
ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตัว
ผลิตภณัฑโ์ดยคาดว่าการส่งเสรมิการตลาดนัน้จะมีอทิธพิลต่อความรูส้กึ (Feeling) ความเชื่อ (Belief) 
และพฤติกรรม (Behavior) การซื้อสนิค้าหรือบริการ (Etzel, Walker & Stanton 2007, p.677) หรือ
อาจเป็นการติดต่อสื่อสาร เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกบัผู้ซื้อก็เป็นได้ ทัง้นี้จะต้องมีการใช้
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ  อย่างผสมผสาน หรือเรยีกไดว้่าเป็นเครื่องมือสื่อสาร
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การตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Intergrated Communication) ซึ่งการใช้เครื่องมอืในรูปแบบใดนัน้จะ
ขึ้นอยู่กบัความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ 2546) ด้วยเครื่องมือที่ใชใ้น
การส่งเสรมิการตลาดรูปแบบบูรณาการจะประกอบไปดว้ย 5 เครื่องมอืหลกั ดงันี้ 

  5. ด้านบุคลากร (People) บุคลากรหรือบุคลากร หมายถึง พนักงานที่
ท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กร ซึ่งนับรวมตัง้แต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดบัสูง ผู้บริหาร
ระดบักลาง ผูบ้รหิารระดบัล่าง พนักงานทัว่ไป แม่บา้น เป็นต้น โดยบุคลากรนับไดว้่า เป็นส่วนประสม
ทางการตลาดทีม่คีวามส าคญั เน่ืองจากเป็นผูค้ดิวางแผนและปฏบิตังิานเพื่อขบัเคลื่อนองค์กรใหเ้ป็นไป
ในทิศทางที่วางกลยุทธ์ไว้ นอกจากนี้บทบาทอีกอย่างหนึ่งของบุคลากรที่มีความส าคัญ คือการ
ปฏิสมัพนัธ์และการสรา้งมิตรไมตรีต่อลูกค้า เป็นสิง่ส าคญัที่จะท าใหลู้กค้าเกิดความพงึพอใจและเกดิ
ความผูกพนักบัองค์กรในระยะยาว  

  6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทางกายภาพ 
หมายถึง สิง่ที่ลูกค้าสามารถสมัผสัไดจ้ากการเลกิใช้สนิค้าหรอืบรกิารขององค์กร เป็นการสรา้งความ
แตกต่างอย่างโดดเด่น และมคุีณภาพ เช่น การตกแต่งรา้น รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกาย
ของพนักงานในรา้น การพูดจาต่อลูกค้า การบริการทีร่วดเรว็ เป็นต้น สิง่เหล่านี้จ าเป็นต่อการด าเนิน
ธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกิจทางดา้นการบรกิาร ที่ควรจะต้องสรา้งคุณภาพในภาพรวม ซึ่งก็คือใน
ส่วนของสภาพทางกายภาพทีลู่กคา้สามารถมองเหน็ได ้ลกัษณะทางกายภาพทีลู่กคา้ใหค้วามพงึพอใจ
และความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพทีแ่ตกต่างไปจากผู้ให้บรกิารรายอื่น เช่นเดยีวกบั สมวงศ์ 
พงศ์สถาพร (2547, หน้า106) กล่าวไวว้่า ลกัษณะกายภาพเป็นสิง่ที่ลูกคา้สามารถสมัผสัจบัต้องได้ใน
ขณะทีย่งัใชส้นิคา้และบริการอยู่ นอกจากนี้อาจหมายความถงึ สญัลกัษณ์ทีลู่กคา้เขา้ใจความหมายใน
การรบัขอ้มูลจากกนัท าการสื่อสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะ 

  7. ดา้นกระบวนการ (Process) กระบวนการ หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กี่ยวข้อง
กบัระเบยีบพธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อมอบการใหบ้รกิาร
อย่างถูกต้องรวดเรว็ โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธกีาร
ด าเนินงานขององค์กร ซึ่งหากว่ากจิกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมคีวามเชื่อมโยงและประสานกนั 
จะท าใหก้ระบวนการโดยรวมมปีระสทิธภิาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ ทัง้นี้กระบวนการท างาน
ในด้านของการบรกิารจ าเป็นต้องมกีารออกแบบกระบวนการท างานที่ชดัเจน เพื่อให้พนักงานภายใน
องค์กรทุกคนเกดิความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏบิตัใิหเ้ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัไดอ้ย่างถูกต้อง และราบรื่น      

 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
ถนอม องัคณะวฒันา (2534) ไดท้ าการศกึษา เรื่องปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกทีอ่ยู่อาศยัแบบ

อาคารชุดพกัอาศยัของผู้มีรายไดสู้งในเขตชัน้กลางถงึชัน้ในของกรุงเทพมหานครโดยมวีตัถุประสงค์ 
เพื่อศึกษาปัจจยัทีม่ีผลกระทบต่อแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงที่อยู่อาศัยของผู้มรีายไดสู้งทศันคตทิีม่ตี่อ
อาคารชุดพกัอาศยั ตลอดจนปัจจยัและเหตุผลของผู้มรีายไดสู้งในในการเลอืกอาศยัในเขตชัน้กลางถึง
ชัน้ในของกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า ผู้มีรายได้สูงในกรุงเทพมหานครต้องการย้ายที่พัก
อาศยัไปอยู่บา้นเดีย่ว ทาวน์เฮาส ์หรอืบา้นแฝดและในอาคารชุด รอ้ยละ 68.2, 14.3, 17.6 ตามล าดบั 
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ปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกทีอ่ยู่อาศยัแบบอาคารชุดพกัอาศยั เรยีงตามล าดบัความส าคญั 5 อนัดบัแรก 
คือ ท าเลที่ตัง้ ราคาของหอ้งชุด แหล่งอุปโภคบรโิภคทีจ่ าเป็นระยะเวลาในการเดนิทาง ระยะทางทีไ่ป
ยังที่ท างานผู้มีรายได้สูงส่วนใหญ่ร้อยละ 43.6 และให้ความส าคัญกับการอยู่อาศัยในบริเวณที่มี
สภาพแวดล้อมทีด่ถีูกสุขลกัษณะ อนัจะเป็นส่งเสรมิใหม้ีคุณภาพชีวติส่งเสรมิใหม้ีคุณภาพชวีติทีด่ทีีด่ี
ทัง้ทางด้านร่างกาย จิตใจ และสงัคม ผู้มีรายได้สูงไม่เห็นว่าการเลือกที่อยู่อาศยัในบริเวณศูนยก์ลาง
ธุรกจิหรอืการอยู่ใจกลางเมอืงเป็นสิง่จ าเป็น 

พริิยะ เหลืองปฐมอร่าม (2543) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอทิธพิล ต่อการตดัสนิใจซื้อที่
อยู่อาศยัในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า มูลเหตุส าคญัทีท่ าให้เกดิความต้องการซื้อทีอ่ยู่อาศยั
คือต้องการแยกครอบครวัและต้องการอยู่เป็นสดัส่วน ประเภทที่อยู่อาศยั บ้านเดี่ยว ทาวน์เฮาส์เป็น
ประเภทที่อยู่อาศยัที่ต้องการซื้อมากที่สุด ราคาที่อยู่อาศยัทีส่นใจอยู่ระดบั 1-2 ล้านบาท บิดา มารดา 
เป็นผู้มีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อมากทีสุ่ด ผู้ที่ต้องการซื้อทีอาศยัเป็นของตนเอง โดยอาศยัอยู่
กบับิดา มารดา หรือญาติมากทีสุ่ด 54.8 จ านวนร้อยละและเช่าทีพ่กัอาศยัจนวนรอ้ยละ 31โดยเช่าที่
พกัอาศยัในอพาร์ตเม้นท์ใกล้ที่ท างานจ านวนร้อยละ 16.7 เมื่อมีความพร้อมทางด้านครอบครวัและ
ทางการเงนิ จงึตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยัเป็นของตนเอง 

 

วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวิจยัในครัง้นี้เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้เครื่องมือในการ
เก็บข้อมูลวจิยั คือแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธิกีารทางสถติดิว้ย
โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพวิเตอร์ ประชากรในการวิจยัครัง้นี้ คือ ผู้พกัอาศยัแนวรถไฟฟ้าในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลทีม่อีายุ 22 ปีขึน้ไป ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้นี้ กรณีไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึไดใ้ชว้ธิกีารก าหนด
ขนาดกลุ่มตัวอย่างด้วยการค านวณโดยใช้สูตร W.G. Cochran ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% และ
ความคลาดเคลื่อน  ± 5% ดงันี้ จากการค านวณ พบว่า ได้กลุ่มตวัอย่างที่เหมาะสมเท่ากบั 385 คน 
เพื่อป้องกนัความผิดพลาดทีอ่าจเกิดขึ้นจากการตอบแบบสอบถามไม่ครบถ้วน ผู้วิจยัจึงเพิม่จ านวน
กลุ่มตวัอย่างทัง้หมดเป็น 400 คน เพื่อน าขอ้มูลมาวเิคราะห์และประเมนิผลต่อไป โดยแบบสอบถามถกู
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัต่อไปนี้ 

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งมีจ านวนข้อ
ค าถามทัง้หมด 6 ขอ้ 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกบัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ด้านกระบวนการ ที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนว
รถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวนขอ้ค าถามทัง้หมด 29 ข้อ ซึ่งก าหนดใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเลอืกตอบเพยีงแค่ 1 ค าตอบเท่านัน้ แบบสอบถามส่วนที ่2 ประกอบดว้ย 7 ดา้น  
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 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi End) แนว
รถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งมีจ านวนข้อค าถามทัง้หมด 1 ข้อ โดยเป็นการให้
ระดบัการตดัสนิใจซื้อมทีัง้หมด 5 ระดบั  

 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
1. การวเิคราะห์สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันี้ 

   1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าแสดงความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์
ตัวแปที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม ซึ่งได้แก่ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ที่
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย ( X̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ
วเิคราะห์ตวัแปรทีร่ะดบัการวดัเชงิปรมิาณ ซึ่งไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s) ทีม่ผีลต่อ
การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล 

2. การวเิคราะห์สถติเิชงิอนุมาน ( Inferential Statistics ) ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล เพื่อศกึษา
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับไฮเอนด์                      
(Hi End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

การตรวจสอบคณุภาพแบบสอบถาม 
 โดยผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่ไดร้บัตรวจสอบมาวิเคราะห์ความสอดคล้องของความเทีย่งตรง 
เน้ือหาใชเ้กณฑก์ารคดัเลอืกคอื IOC มากกว่า 0.5 ขึน้ไป ส่วนขอ้ทีไ่ม่ถงึเกณฑใ์หแ้ก้ไข ปรบัปรุงตาม
ค าแนะของผูเ้ชีย่วชาญ โดยงานวจิยัฉบบันี้มค่ีา IOC เท่ากบั 0.953 ขึน้ไป 
 การทดสอบวดัค่าความเชื่อมัน่ ของแบบสอบถาม ผู้วิจยัน าแบบสอบถาม (Reliability) ไป
ทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่างทีใ่ช ้ ในการวจิยัครัง้นี้จ านวน 30 ชุด เพื่อ
ท าการตรวจสอบค่าความน่า (Reliability) เชื่อถือและค้นหาข้อบกพร่องข้อค าถาม ที่ใช้วัดตวัแปร
ดงักล่าว โดยน าโปรแกรมส าเรจ็รูปคอมพวิเตอร์มาใชใ้นการทดสอบความน่าเชื่อถอืของแบบสอบถาม 
(Reliability) การทดสอบโดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิข์องแอลฟ่า ของครอนบาค และท าการเลือก                    
ขอ้ค าถามทีม่ค่ีาความเชื่อมัน่ตัง้แต่ 0.7 ขึน้ไป 
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สรุปผลการวิจยั 
การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับไฮเอนด์ ( Hi-End)                       

แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ผูว้จิยัขอสรุปผลการวจิยัดงันี้ 
 ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 36 – 41 ปี                            
มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดือน 20,000 – 30,000 บาท นอกจากนี้ยงัพบว่า ระดบัความคิดเหน็ ปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) มีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และ (X̅ = 4.02, S.D. = 0.948) และ
ระดบัความคดิเหน็ ปัจจยัด้านการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลพบว่าซื้อแน่นอน (X̅ = 4.21, S.D. = 0.793) 
 ผลการการทดสอบสมมุติฐาน พบว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมระดับไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 โดยตวัแปรอสิระทัง้หมด อธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม 
ได้ร้อยละ 60.9 (R Square = 0.609 ) และในบรรดาตวัแปรรายดา้นทัง้หมด มีตวัแปรอิสระที่มผีลต่อ
ตวัแปรตาม คือ การตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพ
มหานครและปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 จ านวน 1 ดา้น คอื ดา้นราคา  
 

อภิปรายผลการวิจยั 
 การวิจยัศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) 
แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผูว้จิยั สามารถอภปิรายผลได้ ดงันี้ 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม
ระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ทัง้นี้เมื่อคอนโดมเินียม 
มีราคาเหมาะสมกบัท าเลที่ตัง้ ราคาเหมาะสมกบัขนาดห้อง และพื้นที่ใช้สอย ท าเลที่ตัง้โครงการใกล้
สถานที่ท างาน/สถานทีศ่ึกษา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพวสัดุ สภาพแวดล้อมโดยรอบที่ตัง้โครงการมี
ความเหมาะสม และปลอดภัย ท าเลที่ตัง้ของโครงการ อยู่ใกล้กับระบบขนส่งมวลชน ค่าใช้จ่าย
ส่วนกลาง มคีวามเหมาะสมและขนาดพืน้ทีใ่ช ้สอยในหอ้ง เพยีงพอต่อการพกัอาศยั ย่อมส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อ คอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลอ้ง กบังานวจิยั ของ  สุนทรา พงษ์ภกัด ี
(2558) ทีท่ าการศกึษา เรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมระดบัซูเปอร์ลกัชวัรี ่ (Super 
Luxury) ริมแม่น ้าเจ้าพระยา ในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ปัจจยัด้านราคาโดยรวม มีผลต่อการ
ตดัสนิใจระดบัปานกลาง ซึ่งสามารถอธบิายผลไดว้่า ราคาขายมคีวามเหมาะสม กบัศกัยภาพของที่ตัง้
โครงการ และขึ้นอยู่กับศักยภาพการเติบโต ของท าเลที่ตัง้โครงการในอนาคต ราคาขายมีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ โดยรวมของโครงการ และในดา้นคุณภาพของวสัดุก่อสรา้ง วสัดุทีว่างบน พืน้ที่
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ใชส้อยภายในหอ้ง ต้องมคุีณภาพสูง และดูสวยงามร่วมสมยั ราคาค่าเงนิกองทุน(Sinking Fund) และ
ค่าบ ารุงส่วนกลาง ควรมคีวามเหมาะสมกบัขนาดพืน้ทีส่่วนกลาง และมสีิง่อ านวยความสะดวกครบครนั  
 นอกจากนี้ยงัสอดคล้องกบังานวิจยัของ สญัชยั ธนะวิบูลย์ชยั (2559) ได้ท าการศึกษา     
เรื่องปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม แนวเส้นทางรถไฟฟ้า ในกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล พบว่า ปัจจยัด้านราคา ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมแนว เส้นทาง
รถไฟฟ้าในกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลของผูบ้รโิภค เนื่องจากปัจจุบนัเทคโนโลยขีองการสื่อสาร 
ได้พฒันาไปถึงยุคที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูล ได้อย่างสะดวกทัว่ถึง และมีข้อมูลค่อนข้างมาก       
ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบความคุม้ค่า ของผลติภณัฑต์่อราคาไดเ้ป็นอย่างด ีอกีทัง้ในปัจจุบนั  
มีเว็บไซต์รีวิวอสังหาริมทรัพย์ เกิดขึ้นจ านวนมาก ซึ่งทุกเว็บไซต์มีการให้ข้อมูล ของที่อยู่อาศยั          
ทุกประเภทอย่างละเอยีด ทัง้วสัดุ ขนาดหอ้ง แบรนด์ของผลติภณัฑ ์รวมถงึยงัท าการเปรยีบเทยีบราคา 
ของโครงการในท าเลใกล้เคียงกันให้ได้ ท าให้ผู้บริโภคมีข้อมูลด้านราคา เพื่อเปรียบเทียบความ
เหมาะสม และความคุ้มค่า ที่ค่อนข้างละเอียด ในการตดัสนิใจซื้อหากโครงการใดมีก าหนดราคาที่
เหมาะสม กบัความต้องการของผูบ้รโิภคกจ็ะส่งผล ต่อการตดัสนิใจซื้อมากขึน้ 

 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 1. ผลการวิจัยเรื่องส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถ
น าผลที่ไดจ้ากการวิจยัไปใช้ไดในธุรกิจทีเ่กี่ยวขอ้งกบัคอนโดมเินียม อสงัหารมิทรพัย ์หรือธุรกิจอื่นที่
ใกลเ้คยีงและสามารถน าไปต่อยอดการศกึษาค้นควา้ต่างๆดงัต่อไปนี้ จากการศกึษาขอ้มูลทัว่ไปพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงจ านวน 203 คน อายุ 36-41 ปี โสด มีอาชีพเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน รายได ้20,000-30,000 บาท ดงันัน้ผูป้ระกอบธุรกจิสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปวางแผน
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เพื่อวางแผนกลยุทธ์การขายในครัง้ต่อไป 
 2. จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) แนวรถไฟฟ้า ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 
ปัจจยัด้านราคา เป็นสิง่ที่กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากที่สุด ได้แก่ ราคาที่เหมาะสมกบัท าเลที่ตัง้
ของโครงการ เน่ืองดว้ยคอนโดมเินียมเป็นสนิคา้ทีม่กีารซื้อดว้ยราคาสูง และไม่สามารถเปลีย่นแปลงได้
อย่างรวดเรว็ ผู้บริโภคไม่ไดม้กีารซื้อบ่อยครัง้ ผู้บริโภคจึงค านึงถงึความคุ้มค่าของคอนโดมิเนียมกบั
จ านวนเงนิในการซื้อ อีกทัง้ผู้บริโภคยงัให้ความส าคญัมาก เป็นล าดบัแรกกบัการซื้อคอนโดมิเนียม 
เพื่อพกัอาศยัในระยะยาว 
 ดงันัน้ผู้ประกอบธุรกิจควรใหค้วามส าคญั กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา โดย
จะต้องก าหนดราคา การขายคอนโดมเินียม ใหส้อดคลอ้งกบัท าเลทีต่ ัง้ และวตัถุประสงค์ในการซื้อของ
ผูบ้รโิภค  
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ข้อเสนอแนะส าหรบัผู้ท่ีจะท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. ควรท าการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) 

แนวรถไฟฟ้าในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อจะไดม้กีารลงทุนและมอีตัราผลตอบแทนจาก
การลงทุนซื้อคอนโดมิเนียมที่นักลงทุนคาดหวงัว่าจะไดร้ับ รวมถึงศึกษาการเปรยีบเทยีบพฤติกรรม
การตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อให้
ไดข้อ้มูลดา้นความแตกต่างระหว่างการซื้อคอนโดมเินียมเพื่อลงทุน เพื่อขายต่อ เพื่อเช่า แทนการฝาก
เงนิในธนาคารจะมผีลแตกต่างอย่างไร 

2. ควรท าการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมระดบัไฮเอนด์ (Hi-End) ใน
สาขาและเขตพื้นที่อื่น ๆ เพิม่เติม เพื่อขยายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่าง และเพื่อให้ได้ผลการวิจัยที่
ครอบคลุมมากขึน้ 
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