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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ

คอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ ประชากรในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีความสนใจ 
ซ้ือหรือเคยซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยั กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอร์หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 276 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.00 มีอาย ุ21-30 ปี จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 มีขนาดครอบครัวแบบอยู่คนเดียว 
จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00              
มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท 
จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 25-30 ตารางเมตร จ านวน 168 คน    
คิดเป็นร้อยละ 42.00 และมีงบประมาณ 1,500,001-2,000,000 บาท จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00           

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยั
ของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นสถานท่ี/ช่องทาง 
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การจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั และดา้นท่ีอยู่ในระดบัมาก คือ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

ค าส าคัญ: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, คอนโดมิเนียม 

ABSTRACT 
 This research has objective to study Marketing Mix factors affect the purchase of residential 
condominiums in Din Daeng district, Bangkok. The factors of research include Product, Price, Place 
/Channel Distribution, Promotion, People, Physical Evidence and Process. The population is people in 
Din Daeng district, Bangkok who is interested in purchasing or used to purchase condominium for 
living. The samples used in this research amount of 400 people. The questionnaire was instrument of 
this research. Data was analyzed by using SPSS program to find statistics, including frequency, 
percentage, mean and standard deviation. 
 The results found that the respondents all 400 people, Mostly 276 females, representing 69.00%. 
Most were 21-30 years old, 288 people, representing 72.00%. Most of them had stay alone 174 people, 
representing 43.50%. Most of them had a bachelor's degree of 344 people, representing 86.00%. Most of 
them are office worker of 154 people, representing 38.50%. Most of them had an average monthly income of 
15,001-25,000 baht, 174 people, representing 43.50%. Most of them had the desired usable area size of 25-30 
square meters, 168 people, representing 42.00%. Most of them had a budget of 1,500,001-2,000,000 baht, 
152 people, representing 38.00%. 
  The results found that Marketing Mix factors affect the purchase of residential condominiums in          
Din Daeng district, Bangkok. Overall, it was at the highest level. When considering each factor, the factor 
that is at the highest level was Physical Evidence, Process, Place/Channel Distribution, Price, People and 
Product, respectively. And the factor that is high level was Promotion. 

Keyword: Marketing Mix factors, Condominium 

บทน า 
ท่ีอยูอ่าศยัถือเป็นปัจจยัขั้นพ้ืนฐานท่ีตอ้งใชใ้นการด ารงชีวิต ซ่ึงการจะมีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเอง 

ถูกก าหนดใหต้อ้งซ้ือดว้ยราคาท่ีสูง ส่งผลใหมี้ท่ีอยู่อาศยัหลายรูปแบบ หลายราคา ไม่ว่าจะเป็น บา้นเด่ียว 
ทาวนโ์ฮม ตึกแถว หรือคอนโดมิเนียม เพ่ือใหต้อบสนองกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบนั 

ในปี 2562-2565 ทุกคนตอ้งเจอกบัวิกฤติโรคระบาด Covid-19 ท่ีส่งผลท าใหเ้ศรษฐกิจชะลอตวั 
ผูค้นมีความกงัวลและไม่เกิดการจบัจ่ายใชส้อย ความตอ้งการซ้ือท่ีอยู่อาศยัลดลง เพราะเป็นการลงทุนดว้ย
เงินกอ้นใหญ่ และอาจพ่วงดว้ยหน้ีสินระยะยาว ประกอบกบัราคาของท่ีดินและท่ีอยู่อาศยัก็มีแนวโนม้เพ่ิม
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สูงข้ึน คอนโดมิเนียมจึงอาจเป็นตวัเลือกท่ีดีในการพิจารณาเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั เน่ืองจากมีราคาหลากหลาย
และต ่ากว่าท่ีอยู่ประเภทอ่ืน ส าหรับแนวโน้มของตลาดคอนโดมิเนียมในปี 2566 ไดว้ิเคราะห์ขอ้มูล
สถานการณ์โรค Covid-19 ว่ามีความคงท่ี โดยหลายประเทศมีแผนการรับมือ และแกไ้ขปัญหาทาง
เศรษฐกิจและสังคมเพ่ือให้ด าเนินชีวิตต่อได ้โดยตลาดคอนโดมิเนียมจะด าเนินแบบค่อยเป็นค่อยไป 
มุ่งเน้นท่ีกลุ่มคอนโดมิเนียมราคาไม่เกิน 3  ล้านบาท  ในท า เลท่ีมีความสะดวกในการเดินทาง  
ผูป้ระกอบการอาจใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาคู่ไปกบัการค านึงถึงความคุม้ค่า และการสร้างความแตกต่าง เพ่ือให้
ตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อและบริหารจดัการตน้ทุนอย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงในอนาคตตอ้งเนน้ให้
ความส าคญักบั Megatrend สังคมสูงอายุ การท างานแบบ Hybrid workplace และเทคโนโลยี ซ่ึงอาจตอ้ง
ปรับกลยุทธ์เป็นแบบ Serviced condominium ท่ีบริการเหมือนโรงแรม 5 ดาว ตอบสนองกลุ่มก าลงั
ซ้ือสูง และกลยุทธ์เป็นแบบ Mixed-use condominium หรือการใช้พ้ืนท่ีผสมผสาน โดยเม่ือส่ิงอ านวย
ความสะดวกมาอยูใ่นพ้ืนท่ีเดียวกนักจ็ะกลายเป็นจุดแขง็ และจุดขายส าคญัท่ีท าใหโ้ครงการคอนโดมิเนียม
มีความน่าสนใจยิ่งข้ึน และยงัช่วยกระจายความเส่ียงใหก้บัผูป้ระกอบการพฒันาท่ีอยู่อาศยัจากรายไดข้อง
โครงการท่ีมาจากหลายรูปแบบธุรกิจอีกดว้ย 

ดงันั้น ผูวิ้จัยจึงมีความสนใจศึกษาในเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
คอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากสถานการณ์ Covid-19 
ท่ีผา่นมา ท าใหธุ้รกิจคอนโดมิเนียมเติบโตชา้และฝ่ังผูซ้ื้อกไ็ดรั้บผลกระทบ การศึกษาในคร้ังน้ีจะท าใหผู้ท่ี้
ด  าเนินธุรกิจพฒันาโครงการคอนโดมิเนียม หรือนกัลงทุนเกง็ก าไร สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางใน
การปรับปรุง พฒันา ในการวางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของตลาด และสามารถสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั รวมถึงผูท่ี้มีความสนใจซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยัก็สามารถน าไปใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยัท่ีเหมาะสมกบัตนเองได ้

วตัถุประสงค์การวจัิย 
เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศัยของ

ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตการวจัิย 
การวิจยัคร้ังน้ีท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่

อาศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุขนาดครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 
และงบประมาณ  
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ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่
อาศัยของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี/                   
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการท าวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ท่ีสนใจซ้ือหรือ
เคยซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยั 

ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 การศึกษาคร้ังน้ี เร่ิมตั้งแต่ การเลือกหัวขอ้ในการท าวิจยั ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา เก็บรวบรวม
ขอ้มูล ท าแบบสอบถาม และท าการวิจยั ใชเ้วลาศึกษาในช่วง เดือนมกราคม 2566 – มีนาคม 2566 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการวจัิย 
1. ท าใหท้ราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยัของ

ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 
2. ผลการวิจยัในคร้ังน้ี ท าให้ผูด้  าเนินธุรกิจเก่ียวกบัการขายคอนโดมิเนียมหรือนกัลงทุนท่ีซ้ือ

ส าหรับขายต่อ สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุง พฒันา ต่อยอด ในการวางแผนธุรกิจ
ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของตลาด และสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจต่อไป 

3. ผลการวิจยัในคร้ังน้ี ท าใหผู้ท่ี้มีความสนใจซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยั สามารถน าผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลไปจดัล าดบัความส าคญั เพ่ือประกอบการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใหเ้หมาะสมกบัตนเอง 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 
           ตวัแปรอสิระ (X)                 ตวัแปรตาม (Y) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากร
ในเขตดนิแดง กรุงเทพมหานคร 

1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. ขนาดครอบครัว 
4. ระดบัการศึกษา  
5. อาชีพ  
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
7. ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ี

ตอ้งการ 
8. งบประมาณ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ     
ซ้ือคอนโดมเินียมเพ่ืออยู่อาศัยของประชากร         

ในเขตดนิแดง กรุงเทพมหานคร 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place/Channel Distribution)  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. ดา้นบุคคล (People)  
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

(Physical Evidence)  

7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
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แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือ

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจและ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เดิมส่วนประสมทางการตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร (4Ps) 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติม 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทาง
การตลาดสมยัใหม่ จึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

แนวคิดเกีย่วกบัการเลือกซ้ือคอนโดมเินียม 
AP Thailand (2565) กล่าวว่า ขอ้ควรทราบก่อนตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ปัจจยัแรกท่ีพิจารณา

ในการเลือกซ้ือคือท าเลท่ีเป็นแหล่งธุรกิจ ส่ิงอ านวยความสะดวกในพ้ืนท่ีใกลเ้คียง ส่วนกลางท่ีครบครัน 
เช่น สระวา่ยน ้า หอ้งอ่านหนงัสือ ฟิตเนส ท่ีจอด Shuttle Bus เป็นตน้ การเลือกขนาดและประเภทหอ้งท่ีไม่
ท าใหรู้้สึกอึดอดัซ่ึงขนาดของหอ้งกจ็ะมีผลต่อการคิดค่าส่วนกลางดว้ย นอกจากน้ีควรเลือกซ้ือกบับริษทัท่ี
เช่ือถือได ้ตอ้งมัน่ใจว่าการก่อสร้างของโครงการนั้นไดม้าตรฐาน รวมทั้งมีการบริการหลงัการขายท่ีดี
เพราะเม่ือจ่ายเงินซ้ือแล้วจ าเป็นท่ีต้องอยู่อาศัยในระยะยาว และปัจจัยส าคัญท่ีสุดคือการประเมิน
งบประมาณ สภาพคล่องทางการเงินของตนเอง จะสามารถท าใหเ้ลือกคอนโดมิเนียมท่ีถูกใจไดม้ากยิ่งข้ึน 

งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
เจริญจิตต ์ผจงวิริยาทร (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน

กรุงเทพมหานคร ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นสถานท่ี ส่วนปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมนั้น พบวา่ มีเพียงปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่านั้น 

ปุณญารัตน์ เด่นไตรรัตน์ และ ธีระวฒัน์ จันทึก (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแบบโลวไ์รส์ในเขตภาษีเจริญ ผลการวิจยั พบว่าส าหรับส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแบบโลวไ์รส์ในเขตภาษีเจริญ โดยภาพรวมให้
ความส าคัญอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพมากท่ีสุด รองลงมาคือ                 
ดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ภทัชา อวยัวานนท ์(2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือคอนโดมิเนียมระดบัลกัซ์ชวัร่ี
ของผูบ้ริโภคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ในภาพรวมกลุ่มตวัอย่าง
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ใหค้วามส าคญัมากกบัแรงจูงใจ และมีความตั้งใจมากในการซ้ือคอนโดมิเนียมระดบัลกัซ์ชวัร่ี  
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จกัรพงศ ์เตชะมวลไววิทย ์(2562) ศึกษาเร่ือง การใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
ผูบ้ริโภคใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด อนัดบัแรกคือดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี/ท าเลท่ีตั้ง ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา และอนัดบัสุดทา้ยคือดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  

สุภารัตน์ คามบุตร (2562) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมตาม
แนวเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีม่วงของผูบ้ริโภค ในเขตนนทบุรี ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมทั้ง 6 ดา้น คือ ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์
ของบริษทั ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยั                   
ดา้นราคา ดา้นกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 

บุษกร หวงัดี (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า  กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดเกือบทุกตวั ซ่ึงจากการทดสอบความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัความ
ตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ามีปัจจยัท่ีให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากร                 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

หน่ึงฤทัย ทาเอ้ือ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัยประเภท
คอนโดมิเนียมของกลุ่มลูกคา้ GEN Y ประเภทเพ่ืออยู่อาศยั (Real Demand) ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร
พบวา่ในภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัระดบัมากท่ีสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี/ท าเลท่ีตั้ ง ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านลกัษณะกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ  

วธีิด าเนินการวจัิย 
การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้

วิธีเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaires) 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีความสนใจซ้ือหรือ

เคยซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยั 
กลุ่มตวัอย่าง ผูวิ้จยัท าการค านวณหากลุ่มตวัอย่างโดยใชวิ้ธีการค านวณจากสูตรไม่ทราบขนาด

ตวัอยา่งของ W.G.Cochran (1953) เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
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ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีค่าความคาดเคล่ือนท่ียอมรับไดเ้ท่ากบัร้อยละ 5% ไดข้นาดของกลุ่ม
ตวัอย่างท่ียอมรับไดต้อ้งไม่ต ่ากว่า 384 คน จึงจะเก็บกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีท่ีจ านวน 400 คน             
จากประชากรทั้งหมดท่ีไม่ทราบขนาดตวัอยา่ง ใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเกบ็รวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ขนาด

ครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ งบประมาณ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามให้ผูต้อบแสดงระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยั แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่  มากท่ีสุด=5, มาก=4, ปานกลาง=3, นอ้ย=2, นอ้ยท่ีสุด=1 

การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
สร้างแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ือ

อยู่อาศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร และตรวจสอบเน้ือหาว่าครอบคลุมวตัถุประสงค์
หรือไม่ จากนั้นน าไปใหผู้เ้ช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรง ความถูกตอ้งของเน้ือหา ตลอดจน
ความชดัเจนและการใชภ้าษาท่ีเหมาะสม ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณาใหค้ะแนนแต่ละขอ้ค าถามดงัน้ี 

วดัผลโดยพิจารณาจากคะแนน IOC ดงัน้ี 
1. ขอ้ก าหนดท่ีมีคะแนน IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเท่ียงตรง ใชไ้ด ้ 
2. ขอ้ก าหนดท่ีมีคะแนน IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง เน่ืองจากยงัใชไ้ม่ได ้
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลโดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์ (Google Form) 

จากนั้นรวบรวมแบบสอบถาม แลว้น าไปจดัท าและเตรียมส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
ประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 
สถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพ่ือบรรยายปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ค่าเฉล่ีย ( ) 
3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยูอ่าศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 69.00 รองลงมาคือ เพศชาย จ านวน 95 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.75 และเพศทางเลือก (LGBTQIA+) จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มี
อายุ 21-30 ปี จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 รองลงมาคือ 31-40 ปี จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00, 
51-60 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00, ไม่เกิน 20 ปี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75, 41-50 ปี 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 และ 61 ปี ข้ึนไป จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.00 ตามล าดบั ส่วนใหญ่
มีขนาดครอบครัวแบบอยูค่นเดียว จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 รองลงมาคือ ขนาดครอบครัว 2 คน 
จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.25, 4 คน จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25, 3 คน จ านวน 42 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10.50 และ 5 คน ข้ึนไป จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 31 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.75 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 รองลงมาคือ ขา้ราชการ/ขา้ราชการบ านาญ 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75, ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00, 
นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 และพนักงานรัฐวิสากิจ จ านวน 23 คน คิดเป็น                
ร้อยละ 5.75 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท จ านวน 174 คน คิดเป็น                
ร้อยละ 43.50 รองลงมาคือ 25,001 - 35,000 บาท จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00, 35,001 - 45,000 บาท 
จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75, ไม่เกิน 15,000 บาท จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25, 55,001 บาท 
ข้ึนไป จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 และ 45,001 - 55,000 บาท จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 
ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 25 - 30 ตารางเมตร จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 
รองลงมาคือ 31 - 35 ตารางเมตร จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.25, 36 - 50 ตารางเมตร จ านวน 46 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.50, 51 ตารางเมตรข้ึนไป จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และ 21 - 24 ตารางเมตร 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั ส่วนใหญ่มีงบประมาณ 1,500,001 - 2,000,000 บาท จ านวน 
152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00 รองลงมาคือ 2,000,001 - 3,000,000 บาท จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.75, 
3,000,001 - 4,000,000 บาท จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50, ไม่เกิน 1,500,000 บาท จ านวน 36 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.00, 4,000,001 - 5,000,000 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 และ 5,000,001 บาท ข้ึนไป 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียม
เพ่ืออยูอ่าศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นสถานท่ี/
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั และดา้นท่ีอยู่ในระดบัมาก คือ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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สรุปผลการวจัิย 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยัของ

ประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร มีผูท่ี้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 69.00 มีอายุ 21-30 ปี จ านวน 288 คน คิดเป็นร้อยละ 72.00 มีขนาด
ครอบครัวแบบอยูค่นเดียว จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 344 คน 
คิดเป็นร้อยละ 86.00 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.50 มีรายไดเ้ฉล่ีย                   
ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.50 มีขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยท่ีตอ้งการ 25-30 
ตารางเมตร จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 และมีงบประมาณ 1,500,001-2,000,000 บาท จ านวน 
152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.00       

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการซ้ือคอนโดมเินียมเพ่ืออยู่อาศัยของประชากรในเขต
ดนิแดง กรุงเทพมหานคร  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยัของประชากรในเขต
ดินแดง กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นท่ีอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั และดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

อภิปรายผล 
การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่อาศยั

ของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ ดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นราคา ด้านบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ์ ตามล าดับ และด้านท่ีอยู่ในระดับมาก คือ ด้านการ 
ส่งเสริมการตลาด โดยมีประเดน็อภิปรายเพ่ิมเติม ดงัน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด คือ มีนโยบายการรับประกนัคุณภาพของวสัดุ อุปกรณ์ ภายในหอ้งพกัอาศยั หลงัการโอนกรรมสิทธ์ิ
เป็นเจา้ของ, วสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างอาคารและวสัดุตกแต่งภายในหอ้งพกัอาศยัมีคุณภาพท่ีดี, ส่ิงอ านวย
ความสะดวกของส่วนกลาง มีความหลากหลาย ครบถ้วน เช่น พ้ืนท่ีจอดรถ ฟิตเนส สระว่ายน ้ า                         
Co-working Space เป็นตน้, ช่ือเสียงบริษทัของโครงการคอนโดมิเนียม เป็นท่ีรู้จกัและมีความน่าเช่ือถือ, 
รูปแบบของอาคารและการตกแต่งภายใน มีความเป็นเอกลกัษณ์ ทนัสมยั สวยงาม ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ โครงการคอนโดมิเนียมมีขนาดของห้องพกัอาศยัให้เลือกหลากหลาย
รูปแบบ และอนุญาตใหเ้จา้ของสามารถเล้ียงสัตวใ์นหอ้งพกัอาศยัได ้ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
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ของ ภทัชา อวยัวานนท ์(2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือคอนโดมิเนียมระดบัลกัซ์ชวัร่ีของ
ผูบ้ริโภคชาวไทยและชาวต่างชาติในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั
มากท่ีสุดกบัปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด รวมถึงให้
ความส าคญัมากกบัแรงจูงใจ และมีความตั้งใจมากในการซ้ือคอนโดมิเนียมระดบัลกัซ์ชวัร่ี 

ด้านราคา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด คือ ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัท าเลท่ีตั้งโครงการ, ค่าใชจ่้ายส่วนกลางมีความเหมาะสมกบัส่ิง
อ านวยความสะดวกต่างๆท่ีจะไดรั้บในคอนโดมิเนียม, ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชใ้นการ
ก่อสร้างอาคารและวสัดุตกแต่งภายในห้องพกัอาศยั, ราคาคอนโดมิเนียมมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
บริษทัอ่ืนท่ีโครงการมีความใกลเ้คียงกนั, ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัขนาดของหอ้งพกัอาศยั, บริษทั
เจา้ของโครงการคอนโดมิเนียมก าหนดจ านวนและระยะเวลา ส าหรับการจ่ายเงินจอง เงินดาวน์ และเงิน
ผ่อนตามสัญญาอย่างเหมาะสม ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุภารัตน์ คามบุตร (2562) ศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีม่วงของผูบ้ริโภค 
ในเขตนนทบุรี พบว่าปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 6 ดา้น คือ ดา้นราคา 
ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของบริษทั ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ 
และด้านกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึง
ผูบ้ริโภคไดใ้หค้วามส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยัดา้นราคา ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 

ด้านสถานที่/ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด คือ ท าเลท่ีตั้งโครงการคอนโดมิเนียมอยูใ่กลร้ถไฟฟ้า BTS/MRT หรือระบบขนส่งมวลชน, ท าเลท่ีตั้ง
โครงการคอนโดมิเนียมตั้งอยูใ่นพ้ืนท่ีท่ีมีความปลอดภยั, ระยะทางจากถนนเส้นหลกัถึงหนา้ท่ีตั้งโครงการ
คอนโดมิเนียมอยู่ในระยะไม่ไกลสามารถเดินเขา้โครงการได,้ ท าเลท่ีตั้งโครงการคอนโดมิเนียมอยู่ใกล้
สถานท่ีท างาน หา้งสรรพสินคา้ หรือ สถานศึกษา, ท าเลท่ีตั้งโครงการคอนโดมิเนียมอยูใ่กลชุ้มชน ร้านขาย
อาหาร หรือร้านสะดวกซ้ือ ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ท าเลท่ีตั้งโครงการ
คอนโดมิเนียมอยู่ใกลโ้รงพยาบาล สถานีต ารวจ หรือหน่วยราชการส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ                    
เจริญจิตต์ ผจงวิริยาทร (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นสถานท่ี ส่วนปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมนั้น พบวา่ มีเพียงปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่านั้น 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 

คือ ส่งเสริมการตลาดโดยการให้ส่วนลดเงินสด, ส่งเสริมการตลาดโดยแถม เช่น ไอโฟน เฟอร์นิเจอร์               
ฟรีค่าโอน ฟรีค่าส่วนกลาง เป็นตน้ ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ ส่งเสริม
การตลาดโดยการใช้พนักงานขายในการแนะน าขอ้มูลพาชมห้องตวัอย่างและเสนอขายห้องพกัอาศยั, 
ส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณาผ่าน Social Media เช่น Facebook Youtube Tiktok Instragram Twitter 
เป็นตน้, ส่งเสริมการตลาดโดยการออกบูธ แนะน าโครงการคอนโดมิเนียมนอกสถานท่ี, ส่งเสริมการตลาด
ผ่านป้ายโฆษณา (Billboard) ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุษกร หวงัดี (2563) ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มลูกคา้ให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดเกือบทุกตวั ซ่ึงจากการทดสอบความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัความตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่ามีปัจจัยท่ีให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ด้านบุคคล 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด คือ พนกังานมีความเต็มใจในการให้บริการ แนะน า ช่วยเหลือดว้ยท่าทางยิ้มแยม้ สุภาพเรียบร้อย, 
พนกังานแต่ละฝ่ายปฏิบติัหนา้ท่ีไดอ้ย่างรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้, พนกังานแต่ละฝ่ายของ
โครงการมีความรู้ ความเขา้ใจ สามารถส่ือสารใหค้ าแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัโครงการคอนโดมิเนียมไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง ครบถว้น ชดัเจน, จ านวนพนกังานเพียงพอต่อการปฏิบติัหนา้ท่ีเพื่อรองรับลูกคา้ท่ีเขา้มาเยี่ยมชม
โครงการคอนโดมิเนียม ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก คือ พนกังานแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย เหมาะสมกบัสถานท่ีซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ หน่ึงฤทยั ทาเอ้ือ (2563) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมของกลุ่มลูกคา้ GEN Y ประเภทเพื่ออยู่อาศยั                   
(Real Demand) ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร พบว่า ในภาพรวมกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัระดบัมาก
ท่ีสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ท าเลท่ีตั้ง 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
  ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด คือ เพ่ือนบา้นร่วมอาคารหรือร่วมโครงการมีพฤติกรรมท่ีดีไม่รบกวนผูอ่ื้น และคอยช่วยกนัสอดส่อง
ดูแลท าใหบ้รรยากาศโดยรวมของโครงการมีความน่าอยู่, สภาพแวดลอ้มภายนอกโครงการ หรือรอบขา้ง 
มีความปลอดภยั ไม่แออดัจนเกินไป, ไม่มีผลกระทบจากมลภาวะทางเสียง กล่ิน ควนั จากภายนอกเขา้มา
ในโครงการ, สภาพแวดลอ้มภายในโครงการมีบรรยากาศ ท่ีดี ร่มร่ืน ตกแต่งอย่าง สวยงาม, ส านกังานขาย 
สถานท่ีรับรองลูกคา้ ตกแต่งสวยงาม สะอาด และเพียงพอต่อการรับรอง ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
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งานวิจยัของ ปุณญารัตน์ เด่นไตรรัตน์ และ ธีระวฒัน์ จนัทึก (2560) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมแบบโลวไ์รส์ในเขตภาษีเจริญ พบว่า โดยภาพรวมใหค้วามส าคญั
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นบุคลากรและ
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  

ด้านกระบวนการ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด คือ มีกระบวนการใหบ้ริการค าแนะน าท่ีถูกตอ้ง ชดัเจน รวดเร็ว โดยลูกคา้ไม่ตอ้งรอนาน, มีกระบวนการ 
ในการติดตาม ให้ความช่วยเหลือลูกคา้ในทุกขั้นตอนอย่างปลอดภยัและมีความน่าเช่ือถือ, มีการช้ีแจง
รายละเอียดขั้นตอนหากตดัสินใจจะซ้ือคอนโดมิเนียม ตั้งแต่การท าสัญญาจอง ท าสัญญาจะซ้ือจะขาย 
จนถึงวนัโอนกรรมสิทธ์ิหอ้งชุด, มีกระบวนการในการเสนอขายท่ีเป็นมาตรฐาน เช่น การตอ้นรับลูกคา้ 
การแนะน าพาชมหอ้งตวัอย่าง และบริเวณโดยรอบโครงการ เป็นตน้, มีการแนะน าเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการ
ประเมินสภาพคล่องทางการเงินของลูกคา้ท่ีตดัสินใจจะซ้ือคอนโดมิเนียมโดยวิธีการกูแ้ละผ่อนช าระกบั
ธนาคาร ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จกัรพงศ์ เตชะมวลไววิทย ์(2562) ศึกษาเร่ือง การใช้
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคใชปั้จจยั
ส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าปัจจัยท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด อนัดับแรกคือ ด้านกระบวนการ
ให้บริการ รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ี/ท า เลท่ีตั้ง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร                   
ดา้นราคา และอนัดบัสุดทา้ยคือดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  

ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 
จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ืออยู่

อาศยัของประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยั ดงัน้ี 
ด้านผลติภัณฑ์  
ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ บริษัทผูพ้ ัฒนาโครงการคอนโดมิเนียมหรือผูข้ายควรมีนโยบายการ

รับประกนัคุณภาพของวสัดุ อุปกรณ์ ภายในห้องพกัอาศยั ภายหลงัการโอนกรรมสิทธ์ิเป็นเจา้ของ เช่น      
การให้สิทธิในการเปล่ียนหรือซ่อมบ ารุงห้องพกัอาศยั, วสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างอาคารและวสัดุตกแต่ง
ภายในห้องพกัอาศยัควรมีคุณภาพท่ีดี โดยผูข้ายควรมีการท ารายละเอียดไวใ้ห้ชัดเจน เช่น แบบแปลน
จะตอ้งบอกถึงรายละเอียดของวสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้าง และตอ้งเหมือนกบัห้องท่ีจะซ้ือจริง, ส่ิงอ านวย
ความสะดวกของส่วนกลาง จะตอ้งมีความหลากหลาย ครบถว้น เช่น พ้ืนท่ีจอดรถ ฟิตเนส สระว่ายน ้ า     
Co-working Space เป็นตน้ เพราะจะเป็นจุดดึงดูดผูซ้ื้อ, ช่ือเสียงบริษทัของโครงการคอนโดมิเนียมเป็นท่ี
รู้จกัและน่าเช่ือถือ จะเป็นการสร้างความมัน่ใจและโอกาสเพ่ิมความสนใจจากลูกคา้  
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ด้านราคา 
ส่ิงท่ีต้องปรับปรุง คือ บริษัทผูพ้ ัฒนาโครงการคอนโดมิเนียมหรือผูข้ายควรก าหนดราคา

คอนโดมิเนียมใหเ้หมาะสมกบัท าเลท่ีตั้งโครงการ เช่น โครงการท่ีตั้งอยูใ่กลแ้นวรถไฟฟ้าแต่อาจจะตอ้งเขา้
ซอยก็ไม่ควรตั้งราคาเทียบเท่ากบัโครงการท่ีติดรถไฟฟ้าจริงๆ เพ่ือให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือในราคาท่ี
เหมาะกบัท าเลและงบประมาณ, ค่าใชจ่้ายส่วนกลางควรมีความเหมาะสมกบัส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ
ท่ีจะไดรั้บในคอนโดมิเนียม เช่น หากโครงการมีส่วนกลางเพียงแค่ส่ิงอ านวยความสะดวกพ้ืนฐานอย่าง
บริการรักษาความปลอดภยั ลิฟต์ ก็ควรคิดค่าอตัราค่าส่วนกลางในราคาไม่สูงมากเกินไปตามบริการท่ี
ไดรั้บอย่างเหมาะสม, ราคาคอนโดมิเนียมเหมาะสมกบัวสัดุท่ีใชใ้นการก่อสร้างอาคารและวสัดุตกแต่ง
ภายในห้องพกัอาศยั เช่น โครงการท่ีมีการใช้วสัดุชั้นดี หายาก มีเอกลกัษณ์ ซ่ึงจะท าให้มีต้นทุนการ
ก่อสร้างท่ีสูง กจ็ะสามารถตั้งราคาขายสูงไดเ้พ่ือใหเ้หมาะสมกบัวสัดุท่ีใช ้

ด้านสถานที่/ช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ท าเลท่ีตั้งโครงการคอนโดมิเนียมควรอยู่ใกลร้ถไฟฟ้า BTS/MRT หรือ

ระบบขนส่งมวลชน เพราะจะมีผูส้นใจซ้ือมากกว่าเน่ืองจากรูปแบบการใชชี้วิตของคนปัจจุบนัตอ้งการ
ความรวดเร็วในการเดินทาง, ท าเลท่ีตั้งโครงการคอนโดมิเนียมควรตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีท่ีมีความปลอดภยั                    
ไม่เป็นชุมชนแออดั เช่น ไม่สร้างโครงการในพ้ืนท่ีท่ีเป็นซอยเปล่ียว เพราะจะใหค้วามรู้สึกอนัตราย อาจท า
ใหมี้ผูส้นใจลดลง, ระยะทางจากถนนเส้นหลกัถึงหนา้ท่ีตั้งโครงการคอนโดมิเนียมควรอยู่ในระยะไม่ไกล
สามารถเดินเขา้โครงการได ้เช่น โครงการท่ีตั้งอยู่ใกลแ้นวรถไฟฟ้าหรือถนนเส้นหลกั แต่อาจจะตอ้งเขา้
ซอยเลก็นอ้ยหากมีระยะทางไม่ไกล แต่ราคาหอ้งชุดถูกกวา่หรือมีส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืนมากกว่า ก็อาจ
เป็นอีกตวัเลือกท่ีท าใหโ้ครงการน่าสนใจมากข้ึน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ การส่งเสริมการตลาดโดยการใหส่้วนลดเงินสดเพ่ือดึงดูดหรือโนม้นา้วให้

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน เช่น ใหส่้วนลดเพ่ิมหากลูกคา้ตดัสินใจจ่ายช าระเงินเร็วกว่าก าหนด, การส่งเสริม
การตลาดโดยแถม เช่น ไอโฟน เฟอร์นิเจอร์ ฟรีค่าโอน ฟรีค่าส่วนกลาง เป็นตน้ เช่น โครงการท าแคมเปญ
แถมฟรีเฟอร์นิเจอร์ครบชุดหากลูกคา้ตดัสินใจจองหอ้งชุด, การส่งเสริมการตลาดโดยการใชพ้นกังานขาย
ในการแนะน าขอ้มูลพาชมห้องตวัอย่าง และเสนอขายห้องพกัอาศยั เช่น พนักงานขายของโครงการมี
ความรู้เก่ียวกบัหอ้งชุดพกัอาศยัท่ีดีมากๆ แนะน าไดอ้ยา่งละเอียด กอ็าจท าใหลู้กตดัสินใจซ้ือไดง่้ายมากข้ึน 

ด้านบุคคล 
ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ บริษทัผูพ้ฒันาโครงการคอนโดมิเนียมหรือผูข้ายควรมีพนกังานท่ีมีความ

เตม็ใจในการใหบ้ริการ แนะน า ช่วยเหลือดว้ยท่าทางยิ้มแยม้ สุภาพเรียบร้อย เช่น เลือกพนกังานท่ีมีบุคลิก
ท่ีดี มีจิตใจในการบริการมาดูแลลูกคา้เพ่ือสร้างความประทบัใจเร่ิมแรก, พนกังานแต่ละฝ่ายปฏิบติัหนา้ท่ี
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ เพ่ือใหส้ามารถปิดการขายไดอ้ย่างรวดเร็ว, พนกังานแต่ละ
ฝ่ายของโครงการมีความรู้ ความเขา้ใจ สามารถส่ือสาร ให้ค าแนะน า ขอ้มูลเก่ียวกบัโครงการไดอ้ย่าง
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ถูกตอ้ง ครบถว้น ชดัเจน เช่น ควรมีการฝึกอบรมพนกังานใหเ้ขา้ใจขอ้มูลของโครงการก่อนท่ีจะไปแนะน า
ลูกคา้ หากพนกังานมีความเขา้ใจ ตอบรายละเอียดค าถามจากลูกคา้ไดร้วดเร็ว ทนัต่อความตอ้งการ ก็จะ
เป็นการเพ่ิมโอกาสตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ  
ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ ผูท่ี้สนใจซ้ือคอนโดมิเนียมควรท่ีจะเขา้มาเยี่ยมชมโครงการเพ่ือให้เห็น

สภาพแวดลอ้มก่อนตดัสินใจซ้ือจริง หากเป็นโครงการท่ีเร่ิมมีลูกบา้นเขา้มาอยู่อาศยัแลว้ การสังเกตการ
ท างานของนิติบุคคลและลกัษณะของเพ่ือนบา้นร่วมอาคารหรือร่วมโครงการนั้นจะเป็นตวัช่วยตดัสินใจ 
เน่ืองจากมีผลต่อการใชชี้วิตของเรามาก เพ่ือนบา้นควรจะมีพฤติกรรมท่ีดี ไม่รบกวนผูอ่ื้น และคอยช่วยกนั
สอดส่องดูแลท าใหบ้รรยากาศโดยรวมของโครงการมีความน่าอยู่ เช่น นิติบุคคลมีการออกกฎระเบียบท่ี
ชัดเจน ก็จะท าให้คนในโครงการมีระเบียบมากยิ่งข้ึน, สภาพแวดลอ้มภายนอกโครงการหรือรอบขา้ง                  
มีความปลอดภยั ไม่แออดัจนเกินไป, ไม่มีผลกระทบจากมลภาวะทางเสียง กล่ิน ควนั จากภายนอกเขา้มา
ในโครงการ เช่น บริษทัควรส ารวจท าเลรอบดา้นก่อนก่อสร้าง ดูทิศทางลมไม่ใหฝุ้่ นควนัมากระทบ และ
เลือกสร้างในท าเลท่ีปลอดภยั ไม่แออดั ซ่ึงจะเป็นจุดขายท่ีท าใหลู้กคา้สนใจโครงการมากข้ึน 

ด้านกระบวนการ  
ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุง คือ บริษทัผูพ้ฒันาโครงการคอนโดมิเนียมหรือผูข้ายควรมีกระบวนการ

ใหบ้ริการค าแนะน าท่ีถูกตอ้ง ชดัเจน รวดเร็ว โดยลูกคา้ไม่ตอ้งรอนาน เช่น มีพนกังานท่ีพร้อมบริการหรือ
แนะน าลูกค้าได้ทันทีโดยอาจใช้ส่ือแนะน าอย่างวิดีโอหรือโบรชัวร์เพ่ือให้ลูกค้าเห็นภาพมากข้ึน,                         
มีกระบวนการในการติดตาม ให้ความช่วยเหลือลูกคา้ในทุกขั้นตอนอย่างปลอดภยัและมีความน่าเช่ือถือ 
เช่น การให้ช่องทางในการติดต่อพร้อมหลักฐานยืนยนัว่าเป็นพนักงานจริงกับลูกค้า , มีการช้ีแจง
รายละเอียดขั้นตอนหากตดัสินใจจะซ้ือคอนโดมิเนียม ตั้งแต่การท าสัญญาจอง ท าสัญญาจะซ้ือจะขาย 
จนถึงวนัโอนกรรมสิทธ์ิห้องชุด เช่น หลายคนอาจยงัไม่เขา้ใจในขั้นตอนการซ้ือขาย พนกังานขายตอ้ง
อธิบายโดยละเอียด มีเอกสารประกอบในการแนะน า ซ่ึงอาจท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการปรับเปล่ียนหรือเพ่ิมตวัแปรต่างๆในงานวิจยั เพ่ือศึกษาปัจจยัหรือแรงจูงใจในดา้น

อ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการซ้ือคอนโดมิเนียม หรือปรับเปล่ียนมูลเหตุในการซ้ือจากเพ่ืออยู่อาศยั เป็นศึกษาการซ้ือ
เพ่ือลงทุนเกง็ก าไรหรือใหเ้ช่า เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลผลการวิจยัท่ีหลากหลาย รอบดา้น และเจาะลึกมากยิ่งข้ึน  

2. ควรมีการปรับเปล่ียนกลุ่มประชากรในการวิจยั โดยคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะประชากรในเขตดินแดง 
กรุงเทพมหานคร ยงัไม่ไดถื้อว่าผลการวิจยัจะเป็นตวัแทนของผูท่ี้สนใจซ้ือหรือเคยซ้ือคอนโดมิเนียม
ทั้งหมด จึงควรศึกษาใหค้รอบคลุมทัว่จงัหวดัหรือประเทศ เพ่ือใหท้ราบว่าภาพรวมปัจจยัการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือเป็นอย่างไร ผูท่ี้สนใจจะสามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา วางแผนธุรกิจให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของตลาด และสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของธุรกิจต่อไป 
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3. ควรใช้การเก็บข้อมูลวิธีอ่ืนมาร่วมด้วย อาจเพ่ิมวิธีเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์หรือการ
สังเกตการณ์ ซ่ึงจะท าให้ไดข้อ้มูลท่ีลงรายละเอียดมากข้ึน ผลการวิจยัจะมีมิติท่ีต่างออกไป สามารถเห็น
พฤติกรรมของลูกคา้ ซ่ึงจะน าไปปรับปรุง วางแผน ไดต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากยิ่งข้ึน 
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