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 This research aimed to study the attitudes toward the service marketing mix 
related to the condominium buying decisions of private employees in the Bangkok 
metropolitan area. The sample size was 400 employees aged 21 years old and above, work 
for private enterprises located in the Bangkok metropolitan area. The questionnaire 
instrument was used in the data correlation. The statistical data analysis was performed 
through frequency, percentage, mean and standard deviation. The analyses of the 
differences used t-test, one way analysis of variance and correlation analysis using Pearson 
product moment correlation coefficient. 
 The results of research were as follows:   
 Most respondents were single, female, aged between 31-40 years old, 
undergraduate degrees and monthly incomes between 15,001 and 30,000 Baht. 
 The majority of the employees had opinion regarding the overall aspects of attitude 
towards the service marketing mix were at the strongly agreed level in terms of physical 
evidence, product, place, process, people, price and promotion, respectively. 
 The results of hypotheses testing were as follows: 
 Employees with different education levels made purchasing decisions on 
condominiums in the Bangkok metropolitan area at a statistical significance of 0.05. 
 Attitude to the service marketing mix in terms of the aspects product, price, place 
and promotion related to purchasing decisions on condominiums in the Bangkok 
metropolitan area at a low level in the same direction with a statistical significance of 0.01. 
Attitudes to the marketing mix in terms of the aspects of people, physical evidence and 
process related to the purchasing decisions on condominiums in the Bangkok metropolitan 
area at moderate level and in same direction with a statistical significance of 0.01 level. 
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อาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ที่ได้เสียสละเวลาในการให้คําปรึกษา ให้คําแนะนํา คอยช่วยเหลือ 
ตรวจสอบ และแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ ซึ่งเป็นประโยชน์ในการทําสารนิพนธ์ฉบบัน้ีเป็นอย่างยิง่ 
ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึง้ในความเมตตา และขอกราบของพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา และรองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ 
กุลสิร ์ทีใ่หค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืของแบบสอบถาม และเป็น
คณะกรรมการในการสอบสารนิพนธ ์ซึง่ไดส้ละเวลาในการใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรบัปรุง แกไ้ข
ขอ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการทาํวจิยัชิน้น้ี 
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แบบสอบถาม เพือ่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 ทีอ่ยู่อาศยัเป็น 1 ในปจัจยั 4 ทีม่คีวามจาํเป็นในการดําเนินชวีติของมนุษย ์ปจัจุบนัทีอ่ยู่
อาศยัไม่ได้มีแค่เพียงบ้านเท่านัน้ คอนโดมิเนียมยงัเป็นอีกทางเลือกหน่ึงที่ได้รบัความนิยม ใน
ปจัจุบนัคอนโดมเินียมมหีลายระดบัราคาขึน้อยู่กบัสิง่เอื้ออํานวยความสะดวกภายในโครงการและ
ความสะดวกในการคมนามคม เช่น แนวรถไฟลอยฟ้า แนวรถไฟใตด้นิ ทาํใหม้กีารเดนิทางทีส่ะดวก 
ประกอบกบั ชวีติความเป็นอยู่ของคนสงัคมเมอืงเริม่เป็นครอบครวัเดี่ยวมากขึน้ คอนโดมเินียมจงึ
สามารถตอบโจทย์ความเป็นอยู่ได้อย่างชดัเจน คอนโดมเินียมในปจัจุบนัจงึพยายามออกแบบมา
เพื่อใหใ้กลเ้คยีงกบัการดําเนินชวีติของคนในสงัคมเมอืงในปจัจุบนัจะเหน็ไดว้่าไม่ใช่แต่ในเขตเมอืง
เท่านัน้ แต่ในเขตชานเมอืงคอนโดมเินียมกเ็ริม่มกีารกระจายตวัออกมาบ้างแล้ว เน่ืองจากปจัจุบนั
ทีด่นิในแต่ละพืน้ทีม่รีาคาสงูขึน้  
 “คอนโดมเินียม” หรอื “อาคารชุด” เริม่ตน้มาจากประเทศในทวปีอเมรกิาเหนือ ไดแ้ก่ 
สหรฐัอเมรกิา และแคนาดา ต่อมาได้แพร่หลายไปยงัทวปียุโรป โดยเป็นรูปแบบของที่อยู่อาศยัที่
เจ้าของห้องชุดมกีรรมสทิธิค์วามเป็นเจ้าของร่วมกบัเจ้าของห้องชุดอื่นๆ ในพื้นที่ส่วนกลาง เช่น 
ทางเดิน บรเิวณห้องโถง ลิฟท์ อาคารจอดรถ เป็นต้น ลกัษณะของห้องจึงเหมอืนกบัการพกัอยู ่
อพารท์เมนตแ์ต่แตกต่างกนัทีก่รรมสทิธิใ์นการครอบครอง  
 ในการตดัสนิใจของลูกค้า การเลือกซื้อคอนโดมเินียมมเีพิม่มากขึ้น โดยสงัเกตได้จาก
โฆษณาที่มีตามสื่อต่างๆ ที่มีการประชาสมัพนัธ์อย่างแพร่หลาย ไม่ว่าเศรษฐกิจในปจัจุบนัจะดี
หรอืไม่ด ีกย็งัสามารถพบการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ไดอ้ย่างต่อเน่ือง จงึเกดิปญัหาว่า จะเลอืกซื้อ
คอนโดมเินียมอย่างไร เพื่อใหไ้ด้ความคุม้ค่าที่สุดที่จะตรงความต้องการ ไม่ว่าจะเป็น เดนิทางไป
ทาํงานสะดวก อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน มกีารคมนาคมทีส่ะดวกสาํหรบัการไปทีต่่างๆ มทีีจ่อดรถเพยีงพอ
หรอืไม่ มรีะบบสาธารณูปโภคและการดูแลความปลอดภยัเพยีงพอ และคุม้ค่าเงนิทีล่งทุนใหไ้ดม้าก
ทีส่ดุ 
 การขยายตัวในปจัจุบนัของคอนโดมิเนียม ทําให้นักธุรกิจให้ความสนใจเกี่ยวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดการบรกิาร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจําหน่าย ด้าน
ส่งเสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพื่อนํามาใชเ้ป็นแนว
ทางการวางแผนการตลาดและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ รวมถงึสามารถสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบ
ทางการตลาดกบัคูแ่ขง่ในธุรกจิประเภทอสงัหารมิทรพัยด์ว้ยกนัได ้
 จากสถติกิารสาํรวจ จาํนวนผูม้งีานทาํ โดยมกีารจาํแนกเป็นอาชพีต่างๆ ทัว่ราชอาณาจกัร
ไทย ไตรมาสที่ 1 พ.ศ. 2558 พบว่า จํานวนกลุ่มที่เป็นพนักงานบรษิทัมมีากที่สุด จํานวน 
15,337,400 คน (อา้งองิจาก ตารางสถติจิากสาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิพ.ศ.2558) และจากสถติขิอ้มลู
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ผูล้งทะเบยีนเขา้ชมงานมหกรรมบ้านและคอนโด ครัง้ที่ 33 พ.ศ. 2558 พบว่า กลุ่มพนักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารเขา้ชมงานมากเป็นอนัดบั 1 คดิเป็นจาํนวน 52% ของทัง้หมด 
 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาด
มผีลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากกรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงของประเทศไทย มีจํานวนบริษัทเอกชนหลากหลาย
ประเภทของธุรกิจในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยคิดว่าทําให้ได้กลุ่มประชากรตัวอย่างที่มีความ
หลากหลายทางด้านความคดิ ทศันคต ิและการตดัสนิใจการเลอืกใชบ้รกิารที่แตกต่างกนัตามสาย
อาชีพ เพื่อนําผลการวิจยัที่ได้สามารถนําไปตอบสนองความต้องการกลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่ม
พนักงานบรษิทัเอกชนไดม้ากขึน้ และสามารถนําผลทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นกลยุทธใ์นการขายไดเ้พิม่มากขึน้
นอกจากน้ียงัทาํใหผู้ว้จิยัมคีวามรูค้วามเขา้ใจในการวจิยัทางการตลาดมากขึน้ 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
  1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตร ์
  2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซึ่ง
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้ ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล 
ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพกับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 
 1. ผู้ประกอบธุรกิจประเภทอสงัหารมิทรพัย์ สามารถนําข้อมูลจากการศึกษาวจิยัไปใช้
ประโยชน์ในการปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงสามารถวางแผน
การตลาดใหเ้หมาะสมและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 
 2. ผู้ประกอบธุรกิจประเภทอสงัหารมิทรพัย์ สามารถนําข้อมูลจากการศึกษาวจิยัไปใช้
ประโยชน์ในแงข่องการนําเสนอขายคอนโดมเินียมใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 
 3. ผูท้ีใ่หค้วามสนใจเรือ่งอสงัหารมิทรพัย ์หรอืคอนโดมเินียมสามารถนําเอาขอ้มลูการวจิยั
ไปใชพ้ฒันาต่อยอดงานวจิยัในเรือ่งอื่นๆ ทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกนัได ้
 
ขอบเขตการวิจยั 
 ในการศกึษาเรือ่ง ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดก้ําหนดขอบเขตการศกึษาไว้
ดงัน้ี 
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 1. ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ พนักงานบริษัทเอกชนที่มีความสนใจว่าจะซื้อ
คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงไม่เกนิ 3,000,000 บาท ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน ซึง่มอีายุตัง้แต่ 21 ปีขึน้ไป เน่ืองจากประชากรทีเ่ป็นวยัทํางานจะเริม่มรีายได้
และเริม่มอีาํนาจในการตดัสนิใจซือ้ไดด้ว้ยตนเอง มคีวามรบัผดิชอบ และมคีวามคดิรเิริม่ในการสรา้ง
ครอบครวัเพื่อสรา้งความมัน่คงในอนาคต และมคีวามตอ้งการมทีรพัยส์นิเป็นของตนเอง นอกจากน้ี
ยงัเป็นกลุ่มที่มีวุฒภิาวะในการทํานิติกรรมได้ด้วยตนเอง ซึ่งผู้วิจยัไม่ทราบจํานวนประชากรที่
แน่นอน 
 2. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ี คอื พนักงานบรษิทัเอกชนที่มคีวามสนใจว่าจะซื้อ
คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงไม่เกนิ 3,000,000 บาท ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน ซึง่มอีายุตัง้แต่ 21 ปีขึน้ไป จงึใชส้ตูรในการคาํนวณหาขนาดตวัอยา่ง ในกรณีที่
ไมท่ราบสดัส่วนประชากรทีแ่น่นอน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 74) กําหนดระดบัความเชื่อมัน่ที ่
95% และความผดิพลาดสงูสุดทีย่อมใหเ้กดิ 5% หรอื 0.05 จากสตูรการคาํนวณจะไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 
385 ตวัอยา่ง และทาํการเกบ็ตวัอยา่งเพิม่ 15 ตวัอยา่ง รวม 400 ตวัอยา่ง  
 3. วิธีสุ่มตวัอย่าง มีดงัน้ี 
  ขัน้ที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling: SRS) โดยใชว้ธิกีาร
จบัฉลากเขตในกรุงเทพมหานคร ทีม่ที ัง้หมด 50 เขต เพื่อนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลู โดย
การจบัฉลากมา 8 เขต ไดด้งัน้ี 
  1) เขตบางเขน 
  2) เขตบางรกั 
  3) เขตลาดพรา้ว 
  4) เขตพระโขนง 
  5) เขตวฒันา 
  6) เขตบางกะปิ 
  7) เขตปทุมวนั 
  8) เขตหว้ยขวาง 
  ขัน้ที ่2 วธิกีารเลอืกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยกําหนสดัสว่นทีเ่ท่ากนั
จาํนวน 50 คน ต่อเขต ดงัน้ี 
  1) เขตคนันายาว 
  2) เขตบางรกั 
  3) เขตลาดพรา้ว 
  4) เขตพระโขนง 
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  5) เขตวฒันา 
  6) เขตบางกะปิ 
  7) เขตปทุมวนั 
  8) เขตหว้ยขวาง 
  ขัน้ที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุม่ตวัอยา่งจาก
จํานวนพนักงานบรษิทัเอกชนทีม่คีวามคดิว่าจะซือ้คอนโดมเินียมเจาะจงในราคาไม่เกนิ 3,000,000 
บาท โดยเป็นราคาคอนโดมเินียมในระดบักลาง (ทีม่า http://www.checkraka.com/price สบืคน้เมื่อ 
2 เมษายน 2559) ใน 8 เขต ในกรุงเทพมหานคร (เลอืกสถานทีเ่ป็นหา้งสรรพสนิคา้เน่ืองจาก
หา้งสรรพสนิคา้เป็นสถานทีค่อนโดมเินียมโครงการต่างๆ มกัจะออกประชาสมัพนัธก่์อนการขายตาม
ห้างสรรพสินค้า และจากรายงานการวิจัย ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ด้านอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการเดนิหา้งสรรพสนิคา้มากทีสุ่ด (ธญัญลกัษณ์ ลิม้ทองกุล; และ ดร.วรุณ 
ตนัตระบณัฑติย.์ 2550) 
 
ตาราง 1 แสดงการแบ่งเขตพืน้ทีใ่นการสาํรวจการวจิยั 
 

เขต สถานที ่ จาํนวนชุด 
คนันายาว หา้งสรรพสนิคา้แฟชัน่ไอสแ์ลนด ์ 50 
บางรกั หา้งสรรพสนิคา้สลีมคอมเพลก็ซ ์ 50 
เขตลาดพรา้ว หา้งสรรพสนิคา้เซนทรลั สาขาลาดพรา้ว 50 
เขตพระโขนง หา้งสรรพสนิคา้ Gateway 50 
เขตวฒันา หา้งสรรพสนิคา้ Terminal 21 50 
เขตบางกะปิ หา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลล ์สาขาบางกะปิ 50 
เขตปทุมวนั หา้งสรรพสนิคา้สยามพารากอน 50 
เขตหว้ยขวาง หา้งสรรพสนิคา้เอสพลานาด 50 
 
  ขัน้ที ่4 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งโดยใชต้ามความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเกบ็
รวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแจงแบบสอบถามที่ได้จดัเตรยีมไว ้ตามจํานวนกลุ่มตวัอย่างของแต่ละ
เขตทีเ่ลอืกไว ้ 
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ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั 
 1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ทีใ่ชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ 
  1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
   1.1.1 เพศ 
    1) ชาย 
    2) หญงิ 
   1.1.2 อาย ุ
    1) 21 – 30 ปี 
    2) 31 – 40 ปี 
    3) 41 – 50 ปี 
    4) 51 ปีขึน้ไป 
   1.1.3 สถานภาพ 
    1) โสด 
    2) สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
    3) หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
   1.1.4 ระดบัการศกึษา 
    1) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    2) ปรญิญาตร ี
    3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
   1.1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
    1) ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเทา่ 15,000 บาท 
    2) 15,001 – 30,000 บาท 
    3) 30,001 – 45,000 บาท 
    4) 45,001 – 60,000 บาท 
    5) 60,001 บาทขึน้ไป 
  1.2 ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดการบรกิาร ประกอบดว้ย 
   1.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
   1.2.2 ดา้นราคา 
   1.2.3 ดา้นสถานที ่
   1.2.4 ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
   1.2.6 ดา้นบุคคล 
   1.2.7 ดา้นกระบวนการ 
   1.2.8 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ การตดัสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. ผูบ้รโิภค หมายถงึ พนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมอีายุตัง้แต่ 21 
ปีขึน้ไป ทีม่คีวามสนใจทีจ่ะซือ้คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงไมเ่กนิ 3,000,000 บาท 
 2. คอนโดมเินียม หมายถงึ กลุ่มหอ้งชุดอนัเป็นส่วนหน่ึงของอาคารคอนโดมเินียมทีร่าคา
เจาะจงไม่เกิน 3,000,000 บาท ซึ่งใช้เป็นที่อยู่อาศยั โดยกลุ่มห้องจะต้องมหี้องครวั ห้องน้ํา 
ตลอดจนทางเขา้ออกของหอ้งเป็นของตวัเอง ซึ่งสามารถแยกกรรมสทิธิอ์อกเป็นส่วนๆ โดยแต่ละ
สว่นประกอบดว้ยกรรมสทิธิร์ว่มในทรพัยส์ว่นกลาง 
 3. ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง ความคิดเห็นของพนักงาน
บรษิัทเอกชนที่แสดงออกเป็นความรู้สกึทางด้านบวกหรอืด้านลบกบัคอนโดมเินียม ในด้านของ
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้น
กายภาพการนําเสนอ ทีจ่ะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
  3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิง่ที่เสนอขายทางธุรกิจ เพื่อตอบสนองความต้องการ
หรอืความจาํเป็นใหเ้กดิความพอใจ ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสิง่ทีส่มัผสัไมไ่ด ้
  3.2 ด้านราคา หมายถึง สิ่งที่ผู้บริโภคใช้ประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
คอนโดมเินียม 
  3.3 ด้านสถานที่ หมายถึง ทศันคติของผู้บริโภคในการเลือกคอนโดมิเนียม ทําเล 
เพือ่ใหต้รงกบัความตอ้งการและความพอใจ 
  3.4 ด้านการส่งเสรมิการตลาด หมายถึง สิง่ที่มอีิทธิพลต่อผู้บรโิภคในกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารหรอืตราสนิคา้  
  3.5 ดา้นบุคคลในทีน้ี่ หมายถงึ พนักงานขายและพนักงานประชาสมัพนัธโ์ครงการทีม่ี
บุคลกิภาพทีด่มีคีวามน่าเชื่อถอื มคีวามรูค้วามสามารถในการนําเสนอและแกไ้ขปญัหาเฉพาะหน้า
เพือ่นําเสนอผลติภณัฑใ์หก้บัผูบ้รโิภค มพีฤตกิรรมการพดูจา กริยิามารยาท และการใหข้อ้มลูต่างๆ  
  3.6 ด้านกระบวนการ หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการต่างๆ ของ
โครงการคอนโดมเินียม เช่น ขัน้ตอนการจอง ขัน้ตอนการโอน เพื่อใหผู้บ้รโิภคได้รบัการบรกิารที่
รวดเรว็และถูกตอ้ง และทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิความประทบัใจ 
  3.7 ดา้นกายภาพและการนําเสนอ หมายถงึ ลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอให้
ผู้บริโภคเห็นเป็นรูปธรรม โดยมีการสร้างคุณภาพโดยรวม ทัง้ด้านกายภาพและรูปแบบการ
ใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัผูบ้รโิภค เพื่อใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูส้กึว่าบรกิารนัน้มคีุณภาพ มคีวาม
เหมาะสม และมปีระสทิธภิาพ เช่น อาคารสํานักงานทีใ่หบ้รกิาร หอ้งตวัอย่างทีเ่ปิดใหช้ม การแต่ง
กายของพนกังานตอ้นรบั และพนกังานขาย เป็นตน้ 
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 4. การตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขัน้ตอนการใช้เหตุผลและความรู้สึกประกอบกันในการ
ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 
  4.1 ความต้องการไดร้บัการกระตุ้นหรอืการรบัรูถ้งึความต้องการ เป็นขัน้ตอนแรกใน
การตดัสนิใจ เป็นแรงผลกัดนั โดยเป็นแรงกระตุน้จากภายในตวัผูบ้รโิภคเองหรอืจากสิง่เรา้ภายนอก 
  4.2 การแสวงหาข้อมูล การค้นหาข้อมูลในสินค้าและบริการนัน้ๆ เพื่อช่วยในการ
ตดัสนิใจในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 
  4.3 การประเมนิตวัเลอืกอื่นๆ ทีม่คีวามหลากหลาย ผูบ้รโิภคสามารถประเมนิทางเลอืก
ขัน้พื้นฐานจากความโดดเด่นของสนิค้าและบรกิาร หรอืจากคุณภาพหรอืความมชีื่อเสยีงของตรา
สนิคา้  
  4.4 การตดัสนิใจซือ้ เป็นขัน้ทีผู่บ้รโิภคเกดิพฤตกิรรมซือ้หรอืมคีวามสนใจในสนิคา้หรอื
บรกิารมากขึน้ 
 

กรอบแนวคิดการวิจยั (Conceptual Framework) 
 ในการวจิยัเรือ่ง “ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร” มกีรอบแนวคดิการวจิยัดงัน้ี 
 

ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
‐ เพศ 
‐ อาย ุ
‐ สถานภาพ 
‐ ระดบัการศกึษา 
‐ รายไดต่้อเดอืน 

 

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขต

กรงุเทพมหานคร 

  
ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิาร  
‐ ดา้นผลติภณัฑ ์
‐ ดา้นราคา 
‐ ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ 
‐ ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
‐ ดา้นบุคลากร 
‐ ดา้นกระบวนการ 
‐ ดา้นกายภาพและการนําเสนอ 

 

 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคดิการวจิยั 
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สมมติฐานในการวิจยั 
  1. พนกังานบรษิทัเอกชน ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศกึษา และรายไดต่้อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียมของพนักงาน
เอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

  2.ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

  
 เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวข้องที่ผู้วิจยัได้ศึกษา เพื่อใช้ในการศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรงุเทพมหานคร มดีงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัทศันคต ิ
 3. แนวคดิและทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 4. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 
 5. ความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบัอาคารชุด 
 6. ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  
 
1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 ฉลองศร ีพมิลสมพงศ์ (2548: 22) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของ
ประชากร ได้แก่ ขนาดขององค์ประกอบของครอบครวั เพศ อายุ การศกึษา ประสบการณ์ ระดบั
รายได ้อาชพี เชือ้ชาต ิสญัชาต ิซึง่โดยรวมแลว้จะมผีลต่อรปุแบบของอุปสงคแ์ละปรมิาณการซือ้ 
 นิพนธ ์เทพวลัย ์(2523: 1) กล่าวว่า ประชากรศาสตรเ์ป็นการศกึษาถงึขนาด (Size) การ
กระจาย (Distribution) และองคป์ระกอบของประชากร (Composition) ศกึษาถงึการเปลีย่นแปลง
และองคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงดงักล่าวนัน้ องคป์ระกอบของการเปลีย่นแปลงทางประชากร
ไดแ้ก่ การเกดิ การตาย การยา้ยถิน่ และการเปลีย่นแปลงฐานะทางสงัคม  
 สวุสา ชยัสุรตัน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ปจัจยัต่างๆ ทีเ่ป็นหลกัเกณฑ์
ในการบ่งบอกถึงลกัษณะของประชากรที่มอียู่ในตวับุคคลนัน้ๆ ได้แก่ เพศ อายุ ขนาดครอบครวั 
รายได ้ศาสนา และเชือ้ชาต ิสญัชาต ิสถานภาพทางสงัคม 
 จากแนวคดิและทฤษฎจีากหลายท่านทีก่ล่าวมา จงึสามารถสรุปไดว้่าประชากรศาสตร ์คอื 
การศึกษาการวิเคราะห์ข้อมูลทางประชากรในเรื่องของโครงสร้าง การกระจายตัว และการ
เปลีย่นแปลงประชากร ในเชงิทีส่มัพนัธก์บัปจัจยัทางเศรษฐกจิ สงัคม และวฒันธรรมอื่นๆ ปจัจยัทาง
ประชากรอาจเป็นไดท้ัง้สาเหตุและผลทางปรากฏการณ์ทางเศรษฐกจิ สงัคม และวฒันธรรม 
 
 แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
 ยุบล เบญจรงคก์จิ (2542: 44-52) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์คอื ทฤษฎทีีใ่ช้
หลกัการของความเป็นเหตุและเป็นผล กล่าวคอื พฤติกรรมของมนุษย์เกดิขึ้นจากแรงบงัคบัของ
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ภายนอกมากระตุ้น เป็นความเชื่อที่ว่าทุกคนมีคุณสมบัติทางประชากรที่แตกต่างกัน และจะ
พฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนัไปดว้ย ลกัษณะน้ีสามารถอธบิายลกัษณะพฤตกิรรมของมนุษยไ์ดเ้ป็นกลุ่มๆ 
คือ บุคคลที่มพีฤติกรรมคล้ายคลึงกนัมกัจะอยู่ในกลุ่มเดยีวกนั ดงันัน้บุคคลที่อยู่ในชนชัน้สงัคม
เดยีวกนัจะเลอืกรบัหรอืตอบสนองต่อขา่วสารในรปูแบบเดยีวกนั 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์
ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพทางครอบครวั รายได้ อาชพี การศกึษา เป็น
เกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งสว่นตลาด ลกัษณะประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะสาํคญัและสถติทิีว่ดัไดไ้ด้
ของประชากรทีช่ว่ยกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคม วฒันธรรมช่วย
อธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถ
เข้าถึงและมปีระสทิธิผลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น     
ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายุต่างกนั นกัการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศกึษาศาสตรท์ีแ่ตกต่าง
ของส่วนตลาด นักการตลาดไดค้น้หาความต้องการของตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยมุ่ง
ความสาํคญัทีต่ลาดในอายสุว่นนัน้ 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําคญัเช่นกนั นักการตลาดควรต้อง
ศึกษาตัวแปรตัวน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบันตัวแปรทางด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงใน
พฤตกิรรมการบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากในปจัจุบนัเพศหญงิมกีารทาํงาน
นอกบา้นมากขึน้ 
 3. ลกัษณะทางครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น
เป้าหมายทีส่าํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสาํคญัมากขึน้ใน
สว่นทีเ่กีย่วขอ้งกบัหน่วยบรโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์และโครงสรา้งสื่อทีจ่ะ
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, Education, Occupation and 
Status) เป็นตวัแปรทีส่าํคญัในการกําหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่
มคีวามรํ่ารวย แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาด
ใหญ่ ปญัหาสาํคญัในการแบ่งสว่นแบ่งการตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวคอื รายไดจ้ะเป็นตวั
ชีก้ารมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการชีใ้นการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ทีแ่ทจ้รงิ
อาจถอืเกณฑร์ูปแบบการดํารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวั
แปรที่ใช้บ่อยมาก นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรที่ใช้บ่อยมาก นักการ
ตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรอือื่นๆ เพื่อให้กําหนด
ตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดท้ีม่อีายุต่างกนั ถอืว่าใชเ้กรณฑร์ายไดร้่วมกบัเกณฑ์
อาย ุเกณฑร์ายไดอ้าจจะเกีย่วขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชพีรว่มกนั 
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 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตร ์รวมถงึ อายุ เพศ 
วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสําคญัต่อนักการตลาด
เพราะมนัเกีย่วพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้ทัง้หลาย การเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตร์
ชีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม่ และตลาดอื่นกจ็ะหมดไป หรอืลดความสาํคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1. อายุ นักการตลาดต้องคํานึงถงึความสําคญัของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่อง
ของอายดุว้ย 
 2. เพศ จํานวนสตร ี(โสดหรอืสมรส) ที่ทํางานนอกบ้านเพิม่มากขึน้เรื่อยๆ นักการตลาด
ต้องคํานึงถึงว่าปจัจุบนัสตรเีป็นผู้ซื้อรายใหญ่ ซึ่งที่แล้วมาบุรุษจะเป็นผู้ตดัสนิใจซื้อ นอกจากนัน้
บทบาทของสตรแีละบุรษุมบีางสว่นทีซ่ํ้ากนั 
 3. วงจรชวีติของครอบครวั ขัน้ตอนแต่ละขัน้ตอนของวงจรชวีติครอบครวัเป็นตวักําหนดที่
สาํคญัของพฤตกิรรม ขัน้ตอนของวงจรชวีติครอบครวัแบ่งออกเป็น 9 ขัน้ตอน ซึง่แต่ละขัน้ตอนนัน้จะ
มพีฤตกิรรมการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั 
 4. การศกึษาและรายได ้การศกึษามอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอย่างมาก การรูว้่าจะเกดิอะไร
ขึน้กบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิง่สาํคญัเพราะแบบแผนการใชจ้า่ยขึน้อยูก่บัรายไดท้ีม่ ี
 จากแนวคดิและทฤษฎดีา้นของประชากรศาสตรจ์ากหลายท่านทีไ่ดก้ล่าวมา สามารถสรุป
ไดว้่า ปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตรต่์างๆ มผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคแตกต่างกนั ผูว้จิยัจงึนํา
แนวคิดน้ีมาใช้ประกอบเพื่อใช้เป็นแนวทางการศึกษา เน่ืองจากปจัจยัแต่ละปจัจยัที่แตกต่างกนั 
สามารถนํามาใชเ้ป็นพืน้ฐานการศกึษาการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมได ้
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ 
 ความหมายของทศันคติ 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 191) กล่าวว่า ทศันคต ิคอื สิง่ทีเ่ราทําการอธบิายดว้ยวธิกีาร
อา้งองิถงึสิง่ทีอ่ยูใ่นความนึกคดิของผูบ้รโิภค มผีลกระทบต่อแบบของพฤตกิรรมทีแ่สดงออก ซึง่เป็น
สว่นทีส่ามารถสงัเกตเหน็ได ้
 พวงรตัน์ ทวรีตัน์ (2538: 106) กล่าววา่ ทศันคต ิคอื ความรูส้กึของบุคคลต่างๆ เป็นผลมา
จากการเรยีนรูป้ระสบการณ์ และเป็นตวักระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤตกิรรมต่อสิง่ต่างๆไปในทศิทางใด
ทศิทางหน่ึง ซึง่อาจเป็นไปทางสนบัสนุนหรอืต่อตา้นกไ็ด ้
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2542: 44) กล่าววา่ ทศันคต ิคอื ความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใด
สิ่งหน่ึง ซึ่งเป็นการเรียนรู้จากประสบการณ์ในอดีต โดยใช้เป็นตัวเชื่อมระหว่างความคิดและ
พฤติกรรม นักการตลาดนิยมใช้เครื่องมอืการโฆษณาเพื่อสรา้งทศันคติที่ดต่ีอผลิตภณัฑ์และตรา
สนิคา้ 
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2549: 125-126) กล่าวว่า ทศันคต ิคอื ความคดิเหน็ทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ความชอบหรอืไมช่อบ วตัถุ คน หรอืเหตุการณ์ต่างๆ ซึง่เป็นสิง่สะทอ้นถงึความรูส้กึ 
 สุภาภรณ์ พลนิกร (2548: 225-255) กล่าวว่า ทศันคต ิคอื วธิกีารทีเ่ปลีย่นแปลงยากและ
ใชใ้นการจดัระเบยีบของกนะบวนการทีเ่กี่ยวขอ้งกบัแรงจูงใจ อารมณ์ การรบัรู ้และการคดิ ภายใต้
สภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล อาจกล่าวได้ว่า ทศันคติ คือ วิธีการที่แต่ละบุคคลคิด รู้สกึ และ
กระทาํต่อสิง่แวดลอ้มหรอืปรมิาณความรูส้กึทัง้ดา้นบวกและดา้นลบทีม่ต่ีอสิง่ทีม่ากระตุน้ต่างๆ หรอื
เป็นความโน้มเอยีงที่เกดิความรบัรู ้ในการตอบสนองต่อวตัถุใดๆ ทัง้ในดา้นที่ดแีละไม่ดดีว้ย การ
เสมอตน้เสมอปลาย 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 106) กล่าวว่า ทศันคต ิคอื ความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอ
บุคคล สิง่ของหรอืความคิด ทศันคติเป็นสิง่ที่จะชกันําบุคคลให้มกีารเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ซึ่ง
นักการตลาดจําเป็นต้องใชเ้ครื่องมอืการตลาดเพื่อกําหนดทศันคตต่ิอผลติภณัฑ ์หรอืการชกันําให้
เกดิการเปลีย่นแปลงในทางบวกต่อผลติภณัฑ ์ซึง่มผีลชกันําใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้  
 จากแนวคิดและทฤษฎีด้านของทศันคติจากหลายท่านที่ได้กล่าวมา สามารถสรุปได้ว่า 
ทศันคต ิคอื การแสดงความรูส้กึ ซึ่งเกดิจากการเรยีนรูแ้ละประสบการณ์ในอดตีทีม่ต่ีอสิง่เรา้ต่างๆ 
ประเมนิผลในลกัษณะของความชอบ หรอืไม่ชอบ ความพงึพอใจ หรอืไม่พงึพอใจในสิง่ต่างๆ และ
เป็นตวักําหนดว่าผู้บรโิภคจะมแีนวโน้มของพฤติกรรมต่อวตัถุต่างๆ อย่างไร และยงัเป็นตวัแปร
สาํคญัทีจ่ะสง่ผลกระทบต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 
 องคป์ระกอบของทศันคติ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 192) กล่าวว่า องคป์ระกอบของทศันคต ิสามารถแบ่งออกได้
เป็น 3 สว่น คอื 
 1. องค์ประกอบเกี่ยวกบัความรู้ความเข้าใจ หมายถึง อาการทางวตัถุที่ทศันคติเข้าไป
เกี่ยวขอ้งและได้รบัการนึกเหน็ภาพพจน์ หรอืความเชื่อที่ช่วยสร้างคุณค่าประกอบด้วยความเชื่อ
ต่างๆ 
 2. องคป์ระกอบเกีย่วกบัความชอบ หมายถงึ ความรูส้กึของการชอบและไม่ชอบทีม่ต่ีอสิง่
ต่างๆ วา่รูส้กึอยา่งไร มทีัง้ความรูส้กึทางดา้นบวกและดา้นลบ 
 3. องคป์ระกอบเกี่ยวกบัความตัง้ใจก่อพฤตกิรรม หมายถงึ แนวโน้มทีจ่ะมกีารปฏบิตัต่ิอ
สิง่ใดสิง่หน่ึง ทีม่ทีศันคตต่ิอสิง่นัน้ๆ 
 เฮนร ี(Henry. 1995: 267) กล่าวว่า องคป์ระกอบของทศันคต ิสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 
สว่น คอื 
 4. องคป์ระกอบทางความคดิหรอืการรบัรู ้เป็นความเชื่อ ความรูห้รอืความเขา้ใจ 
 5. องคป์ระกอบดา้นความรูส้กึ คอื ความรูส้กึโดยรวมในเรื่องของความชอบ และอารมณ์ที่
มต่ีอวตัถุนัน้ๆ เชน่ เกดิจากผลของการประเมนิของคุณสมบตัหิลายๆ คุณสมบตัขิองสนิคา้ 
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 6. องคป์ระกอบดา้นพฤตกิรรม คอื แนวโน้มในการกระทาํหรอืแสดงออก 
 คณุสมบติัและลกัษณะของทศันคติ 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 106 – 107) กล่าววา่ ลกัษณะของทศันคตมิ ี4 ประการ คอื 
 1. ทศันคติต่อสิ่งหน่ึง ซึ่งประกอบด้วย แนวคิดการบริโภคเฉพาะอย่างหรือแนวคิดที่
สมัพนัธก์บัการตลาด 
 2. ทศันคตเิป็นเรื่องของสิง่สะสมในสมองทีไ่ดเ้รยีนรูม้า ไดแ้ก่ ความรู ้ความเชื่อ ค่านิยม 
ซึง่เป็นผลจากประสบการณ์โดยตรง  
 3. ทศันคตไิม่เปลีย่นแปลง มแีนวโน้มทีจ่ะคงที ่และมคีวามสอดคลอ้งกนัเป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั 
 4. ทศันคตทิีเ่กดิขึน้ภายใตส้ภาวะแวดลอ้ม เหตุการณ์ และสถานการณ์ทีม่สีิง่แวดลอ้มมา
กระทบ 
 
 การเกิดทศันคติ 
 ดาํรงคศ์กัดิ ์ชยัสนิท และคณะ (2543: 23) กล่าวว่า ทศันคตเิกดิจากสิง่ทีเ่รยีนรูต่้างๆ ทีม่ี
อยูม่ากมาย แหล่งทีท่าํใหเ้กดิทศันคตทิีส่าํคญั มดีงัน้ี 
 1. ประสบการณ์เฉพาะอยา่ง เมื่อบุคคลมปีระสบการณ์เฉพาะอยา่งต่อสิง่ใดสิง่หน่ึงในทาง
ทีด่หีรอืไมด่ ีจะทาํใหบุ้คคลนัน้เกดิทศันคตไิปในทศิทางทีเ่คยมปีระสบการณ์ 
 2. การตดิต่อสือ่สารกบับุคคลอื่น ทาํใหเ้กดิทศันคตกิารรบัรูข้า่วสารต่างๆ จากผูอ้ื่น 
 3. สิง่ทีเ่ป็นแบบอยา่ง การเลยีนแบบผูอ้ื่นทาํใหเ้กดิทศันคตขิึน้ได ้โดยขัน้แรกมเีหตุการณ์
บางอย่างเกดิขึน้ บุคคลจะสงัเกตว่าคนอื่นๆจะปฏบิตัอิย่างไร ขัน้ต่อไปจะเป็นการแปลความหมาย
ของการปฏบิตันิัน้ในรปูของทศันคต ิ
 4. ความเกี่ยวขอ้งกบัสถาบนั เช่น โรงเรยีน วดั หน่วยงานต่างๆ สถาบนัเหล่าน้ีจะเป็น
แหล่งทีม่แีละสนบัสนุนใหเ้กดิทศันคตบิางอยา่งขึน้ได ้
 
 ประเภทของทศันคติ 
 เวลเตอร ์(ศุภร เสรรีตัน์. 2544: 173; อา้งองิจาก Walter, 1978: 261) แบ่งประเภท
ทศันคตไิด ้5 ประเภท ไดแ้ก่  
 1. ความเชื่อ (Beliefs) คอื ความโอนเอยีงทีท่ําใหต้้องยอมรบั เพราะเป็นขอ้เทจ็จรงิและ
เป็นสิง่ที ่มกีารสนบัสนุนโดยความเป็นจรงิหรอืขอ้มลูอื่นๆ ทีม่น้ํีาหนกัมาก สว่นใหญ่ความเชื่อจะเป็น
สิง่ทีม่เีหตุผลถาวร แต่อาจจะมหีรอืไมม่คีวามสาํคญักไ็ด ้
 2. ความคดิเหน็ (Opinions) คอื ความโน้มเอยีงทีไ่ม่ไดอ้ยู่บนพืน้ฐานของความแน่นอน
ความคดิเหน็ มกัจะเกีย่วขอ้งกบัคาํถามปจัจุบนัและงา่ยทีจ่ะเปลีย่นแปลง 
 3. ความรูส้กึ (Feelings) คอื ความโน้มเอยีงซึง่มพีืน้ฐานมาจากอารมณ์โดยธรรมชาต ิ
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 4. ความโอนเอยีง (Inclination) คอื รปูแบบบางสว่นของทศันคตเิมื่อผูบ้รโิภคอยูใ่นภาวะที่
ตดัสนิใจไมไ่ด ้
 5. ความมอีคติ (Bias) คอื ความเชื่อทางจติใจที่ทําใหเ้กดิอคติหรอืความเสยีหายใน
ทางตรงขา้มกบัขอ้เทจ็จรงิทีม่อียู ่
 
 องคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้าง หรือการเกิดทศันคติ 
 ดํารงศกัดิ ์ชยัสนิท และคณะ (2543: 23) กล่าวว่า องคป์ระกอบทีม่อีทิธพิลต่อการสรา้ง 
หรอืการเกดิทศันคตมิ ี5 ประการดงัต่อไปน้ี  
 1. วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมอทิธพิลต่อชวีติของบุคคลทุกคนตัง้แต่เกดิจนตาย
วฒันธรรมของชาตต่ิางๆ มกัจะแตกต่างกนัไปเริม่จากครอบครวั โรงเรยีน สถาบนัต่างๆ ในสงัคม
ตลอดจนสือ่มวลชน ต่างมอีทิธพิลต่อการสรา้งทศันคตทิัง้สิน้ 
 2. ครอบครวั (Family) ครอบครวัเป็นแหล่งแรกทีอ่บรมใหเ้กดิการเรยีนรู ้จงึมอีทิธพิลมาก
ทีส่ดุในการสรา้งทศันคต ิ
 3. กลุ่มเพื่อนหรอืกลุ่มสงัคม (Social Group) เน่ืองจากมนุษยเ์ป็นสตัวส์งัคม ดงันัน้กลุ่ม
เพื่อนจงึมอีทิธพิลอยา่งมาก เน่ืองจากมนุษยม์คีวามตอ้งการ การยอมรบัจากกลุ่มหรอืตอ้งการเพื่อน
นัน่เอง 
 4. บุคลกิภาพ (Personality) ลกัษณะของบุคลกิภาพมคีวามสมัพนัธ์หรอืมอีทิธพิลต่อ
ทศันคตขิองบุคคลมาก เชน่ พวกชอบออกสงัคม พวกหนีสงัคม พวกชอบเด่น หรอืพวกอ่อนน้อม จะ
มทีศันคตทิีไ่มเ่หมอืนกนั 
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) จากการทีน่ักการตลาดหนัมาใชก้ารตลาด
ทางตรงมากขึน้ ดว้ยวธิกีารตดิต่อส่งขา่วสารขอ้มูลเกี่ยวกบัสนิคา้ไปยงัผูบ้รโิภคโดยตรงโดยเฉพาะ
กลุ่มผู้บริโภคขนาดเล็ก และนําเสนอผลิตภัณฑ์เฉพาะที่สามารถสนองความต้องการของกลุ่ม 
เป้าหมายไดเ้ตม็ที ่ซึง่เรยีกว่า นิชมารเ์กต็ติง้ (Niche Marketing) ซึง่อาจจะ เป็นการเจาะกลุ่มลูกคา้
โดยยดึถือพฤติกรรมจติวทิยา หรอืหลกัการทางภูมศิาสตร์กต็าม วธิกีารตลาดเช่นน้ี สมารถสรา้ง
ทศันคตไิดด้กีวา่การทาํตลาดแบบมวลชน (Mass Marketing) 
 
 การวดัทศันคติ  
 การวดัทศันคตเิป็นสิง่ทีม่คีวามสาํคญัและเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการดําเนินชวีติ เพราะ
การรูถ้งึทศันคตขิองบุคคลหรอืกลุ่มคนที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง เรื่องใดเรื่องหน่ึงว่าเป็นไปในทศิทางใด 
ย่อมจะทําใหผู้ท้ีเ่กี่ยวขอ้งสามารถทํานายพฤตกิรรมทีอ่าจจะเกดิขึน้ไดข้องบุคคลนัน้ และสามารถ
วางแผนดาํเนินการอยา่งใดอยา่งหน่ึงกบับุคคลหรอื กลุ่มคนนัน้ได ้อยา่งถูกตอ้งและมปีระสทิธภิาพ 
บุญธรรม กจิปรดีาบรสิุทธิ ์(2540: 130) กล่าวว่า ทศันคตมิเีทคนิควธิกีารหลายวธิซีึง่แตกต่างกนั
ออกไป ไดแ้ก่  
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 1. การวดัทศันคตโิดยใชช้่วงปรากฎเท่ากนั (Equal Appearing Interval) วธิกีารน้ีสรา้งขึน้
โดยเธอรสัโตน (Thurastone) มขีัน้ตอนในการสรา้งดงัน้ี คอื ขัน้แรกตอ้งทาํการสรา้งขอ้ความทีแ่ทน
ความรูส้กึของกลุ่มบุคคลใหไ้ด ้ขอ้ความมากทีสุ่ดเท่าทีจ่ะมากได ้เพื่อนําไปใหตุ้ลาการพจิารณาให้
เห็นต่อข้อความที่สร้างขึ้นมา โดยเรียงลําดบัความเห็นด้วยมากที่สุดไปจนถึงเห็นตัวอย่างมาก 
จํานวน 11 ลําดบั แล้วนํามาหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ ซึ่งสมัประสทิธิส์หพนัธ์ น้ีได้จากการให้
ระดบัขอ้ความต่างๆ ทัง้หมดจากคณะตุลาการ 
 2. การวดัทศันคตโิดยใชว้ธิลีเิคริท์ (Likert Method of Sumated Ratings) วธิกีารน้ีสรา้ง
ขึน้โดยเรอนิส ลเิคริท์ (Renis Likert) โดยการสรา้งขอ้ความ (Attitude Statement) ขึน้หลายๆ
ขอ้ความใหค้รอบคลุมหวัขอ้ทีจ่ะศกึษา การตอบแบบสอบถามน้ีมใีหเ้ลอืก 5 ขอ้ คอื 1) เหน็ดว้ย
อยา่งมาก 2) เหน็ดว้ย 3)ไมแ่น่ใจ 4)ไมเ่หน็ดว้ย 5)ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งมาก การใหค้ะแนนนัน้ขึน้อยูก่บั
ชนิดของขอ้ความว่าเป็นทางบวกหรอืทางลบ การใหค้ะแนนอาจะใหต้ัง้แต่ 0 ถงึ 4 หรอื 1 ถงึ 5 การ
ตคีวามหมายของคะแนนไมแ่ตกต่างกนั 
 3. การวดัทศันคตโิดยวธิวีเิคราะหส์เกล (Scalegram Analysis) วธิวีเิคราะหส์เกลน้ีเป็น
วธิกีารทีอ่ภบิายถงึขบวนการในการประเมนิผลกลุ่มของขอ้ความกลุ่มหน่ึงๆ ว่าเป็นไปตามขอ้จํากดั
ครบถ้วน ตามลกัษณะทีถู่กต้องในการสรา้งสเกลโดยวธิขีองกทัแมน (Guttman) เชื่อว่าในสเกล
สาํหรบัวดัทศันคตคิวรเลอืกขอ้ความจํานวนเลก็น้อย (4-6 ขอ้ความ) โดยเลอืกจากขอ้ความหลายๆ
ขอ้ความ ซึง่เป็นตวัแทนของประชากรทัง้หมด 
 4. การวดัทศันคตโิดยวธิจีําแนกความหมาย (Sematic Differential) เป็รการศกึษา
เกี่ยวกบัความคดิรวบยอด เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัความคดิรวบยอด เป็นการศกึษาถงึความหมาย
ของสิง่ต่างๆ ตามความคดิเหน็ของกลุ่มทีเ่ราศกึษา โดยทัว่ไปสเกลแบบเทคนิคความหมายจําแนก
จะประกอบดว้ยขอ้ใหเ้ลอืก 7 ขอ้ จะใหก้ลุ่มบุคคลทีจ่ะศกึษาประเมนิค่าเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง สเกลน้ี
ใหผู้ต้อบประเมนิค่ามากน้อย เช่น ด-ีเลว, ชา้-เรว็, สะอาด-สมปรก เป็นตน้ โดยการประเมนินัน้จะใช้
คําคุณศพัทซ์ึง่ตรงกนัขา้มกนั ดงัตวัอย่างทีก่ล่าวมา และลําดบัขอ้ความมากน้อย จากดา้นหน่ึงไปสู่
อกีดา้นหน่ึงทัง้หมด 7 อนัดบั 
 การวดัทศันคตสิามารถวดัไดห้ลายวธิ ีดงัน้ี (กมลรตัน์ หลา้สวุงษ์.  2527: 187)  
 1. การวดัโดยการประมาณความรูส้กึของตนเอง (Self –report Measures) เป็นวธิวีดั
ทศันคตทิางสงัคม มนีักจติวทิยาสรา้งเครื่องมอืขึน้เพื่อวดัเป็นมาตรส่วนประมาณความรูส้กึ ซึง่มอียู่
หลายสเกลทีเ่ป็นทีย่อมรบัมาก 
  1.1 สเกลของเธอรส์โตน (The Thurstone Scale) สรา้งโดย Louis Thurstone ในปี 
ค.ศ.1982 มทีัง้หมด 11 ระดบัความรูส้กึ โดยระดบัที่1-5 เป็นทศันคตทิางบวก และระดบัที่ 6 เป็น
ความรูส้กึกลางๆ และระดบัที ่7-11 เป็นทศันคตทิางลบ 
  1.2 สเกลของลเิคอรท์ (The Likert Scale) สรา้งโดย Rensis Likert ในปี ค.ศ.1930 มี
ทัง้หมด 5 ระดบัความรูส้กึ ต่อไปน้ี เหน็ดว้ยอยา่งยิง่, เหน็ดว้ย, ไมแ่น่ใจ, ไมเ่หน็ดว้ย, ไมเ่หน็ดว้ย
อยา่งยิง่  
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  1.3 สเกลของโบการด์สั (The Bogardus Scale) สรา้งโดย Emory Bogardus ในปี 
ค.ศ. 1957 เป็นสเกลที่วดัทศันคติด้านสงัคม โดยสร้างคําถาม 7 ขอ้ แล้วให้ผู้ตอบแบบสอบถาม
เลอืกตอบเฉพาะขอ้ทีต่รงกบัความรูส้กึ เพยีงขอ้ใดขอ้หน่ึงหรอืมากกวา่หน่ึงขอ้ขึน้ไป  
  1.4 สเกลที่ใช้ความหมายของคําที่แตกต่างกนั สรา้งโดย ออสกู๊ด ซูซ ีและแทนแนน 
เบอรม์ (Osgood, Succi & Tannenbuam) ในปี ค.ศ.1957 เป็นสเกลทีใ่ชค้าํหรอืวลทีีม่คีวามหมาย 
ตรงกนัขา้มเป็นคู่ๆ มสีเกลทีป่ระมาณความรูส้กึ 7 ระดบัในแต่ละวล ีและแบ่งการวดัทศันคตเิป็น 3 
สเกล คอื  
   1.4.1 สเกลประเมนิผล (Evalutive Scale) เป็นการวดัดา้นการประเมนิความรูส้กึ 
ไดแ้ก่ ด-ีเลว, ชอบ-ไมช่อบ  
   1.4.2 สเกลทีแ่สดงถงึพลงั (Potency Scale) เป็นการวดัความแขง็แรง ไดแ้ก่ 
แขง็–ออ่น, หนกั-เบา  
   1.4.3 สเกลทีแ่สดงถงึ การแสดงออก หรอืการเคลื่อนไหว (Active Scale) เป็นการ
แสดงการเคลื่อนไหวโดยใชค้าํศพัทอ์ธบิาย ไดแ้ก่ ชา้-เรว็  
  1.5 สเกลที่ใช้คําถามในทํานองการยอมรบัหรือปฏิเสธ สร้างโดย Allport and 
Hardman สเกลน้ีจะใหผู้ต้อบแสดงทศันคตติอบรบัหรอืปฏเิสธเท่านัน้ ไดแ้ก เหน็ดว้ย-ไมเ่หน็ดว้ย, 
ชอบ-ไมช่อบ 
  1.6 สเกลทีใ่ชเ้ครื่องหมายปลายปิด สรา้งโดย Cambel and Schuman สเกลเป็น
รูปแบบที่เปิดโอกาสให้ผู้ตอบทศันคติได้ แสดงความรู้สึกที่แท้จรงิตามธรรมชาติ เป็นการแสดง
ทศันคตทิีอ่สิระโดยทีผู่ถู้กถามหรอืผูว้จิยัไมส่ามารถคาดการณ์ไดล้่วงหน้า 
 2. การสงัเกตพฤตกิรรมทีแ่สดงสรา้งโดย ลา ปิแอร ์(La Pierres) ในปี ค.ศ.1934 โดยการ
สร้างสถานการณ ขึ้นระยะหน่ึงจนกระทัง่เกดิความรู้สกึหรอืทศันคติต่อสถานการณ์ นัน้แล้วผู้วดั
ทศันคตติอ้งสงัเกตพฤตกิรรมทีเ่ขาแสดงออกตัง้แต่แรกเริม่จนกระทัง่สิน้สดุการสรา้งสถานการณ์ 
 3. การตคีวามหมายหรอืแปลความหมายจากปฏกิริยิาทีบุ่คคลแสดงต่อสิง่เรา้บางชนิดซึ่ง
เทคนิคน้ีมหีลายวธิ ีไดแก่ การดูภาพแลว้เล่าเรื่องราวทีเ่กดิขึน้จากภาพ, การดูภาพหยดหมกึแลว้
บอกว่าภาพทีเ่หน็คอือะไรพรอ้มเหตุผลว่าทาํไมจงึเหน็ภาพเช่นนัน้ และการทาํนายพฤตกิรรมทีอ่าจ
เกดิขึน้ ของบุคคลหรอืละคร เป็นตน้  
 
 ประโยชน์ของการวดัทศันคติ  
 1. ทศันคตมิคีวามสาํคญัต่อการดาํเนินชวีติของมนุษยก์ารรูถ้งึทศันคตขิองบุคคลหรอืกลุ่ม
คน ที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึงว่าเป็นไปในทิศทางใดย่อมจะทําให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถวางแผนและ
ดาํเนินการอยา่งใดอยา่งหน่ึงกบับุคคลหรอืกลุ่มคนนัน้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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 2. ประโยชน์ของการวดัทศันคตสิรปุไดด้งัน้ี (ภริมย ์เจรญิผล 2538: 168)  
  2.1 วดัเพื่อทํานายพฤติกรรม ทศันคติของบุคคลที่มต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง ย่อมเป็นเครื่อง
แสดงใหเ้หน็ว่าบุคคลนัน้มทีศันคตต่ิอสิง่นัน้ไปในทางทีด่หีรอืไม่ด ีมากหรอืน้อยเพยีงใด ซึง่ทศันคติ
ของบุคคลน้ีเองจะเป็นเครื่องมือทํานายว่าบุคคลนัน้จะมีการกระทําต่อสิ่งนัน้ไปในทํานองใด 
นอกจากน้ียงัเป็นแนวทางใหผู้อ้ื่นปฏบิตัต่ิอบุคคลนัน้ไดอ้ย่างถูกต้อง และอาจเป็นแนวทางใหผู้อ้ื่น
สามารถควบคุมพฤตกิรรมของบุคคลนัน้ไดด้ว้ย  
  2.2 วดัเพื่อหาทางป้องกนั การที่บุคคลจะมีทศันคติต่อสิ่งใดนัน้เป็นสิทธิของแต่ละ
บุคคล แต่การอยู่ร่วมกันในสงัคมอย่างสงบสุข บุคคลในสงัคมนัน้ควรจะมีทศันคติต่อสิ่งต่างๆ 
คลา้ยคลงึกนัซึง่จะทาํใหเ้กดิความรว่มมอืรว่มใจกนั และไมเ่กดิความแตกแยกขึน้ในสงัคม  
  2.3 วดัเพือ่หาทางแกไ้ข การวดัทศันคตจิะทาํใหท้ราบว่า บุคคลมทีศันคตต่ิอสิง่หน่ึงไป
ในทศิทางใด ดหีรอืไม่ด ีเหมาะสมหรอืไม่เหมาะสม ดงันัน้การรูถ้งึทศันคตขิองบุคคลหน่ึงจะช่วยให้
เราสามารถวางแผนและดาํเนินการแกไ้ขลกัษณะทีไ่มเ่หมาะสมของบุคคลนัน้ได ้
  2.4 วดัเพื่อใหเ้ขา้ใจสาเหตุและผลทศันคตขิองบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ต่างๆ เปรยีบเสมอืนเป็น
สาเหตุภายในทีท่ําใหบุ้คคลแสดงพฤตกิรรมไปไดต่้างๆกนั ซึ่งอาจไดร้บัผลกระทบจากสิง่แวดลอ้ม
หรอืสาเหตุภายนอกดว้ยสว่นหน่ึง  
 
3. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 การตลาดสาํหรบัธรุกิจบริการ 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2547: 607) ตามคําจํากัดความของพจนานุกรมฉบับ
ราชบณัฑติยสถาน“บรกิาร” หมายถงึ การปฏบิตัริบัใชค้วามสะดวกต่างๆ เช่น รา้นน้ีบรกิารลูกคา้ด ี
การปฏบิตัริบัใช ้การใหค้วามสะดวกต่างๆ เชน่ การใหบ้รกิารใชบ้รกิาร 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 431) กล่าวว่า บรกิาร หมายถงึ กจิกรรมผลประโยชน์หรอืความ
พงึพอใจที่สามารถตอบสนองความต้องการใหแ้ก่ลูกค้าได้ เช่น โรงเรยีน โรงแรม โรงภาพยนตร ์
โรงพยาบาล ฯลฯ   
 ฉตัรยาพร เสมอใจ (2545:10) กล่าวว่า บรกิาร หมายถงึ กจิกรรมทีก่่อใหเ้กดิประโยชน์
หรอืความพงึพอใจ ทีจ่ดัทาํเพือ่เสนอขาย หรอืกจิกรรมทีจ่ดัทาํขึน้รวมกบัการขายสนิคา้  
สุมนา อยู่โพธิ ์(2536:1) กล่าวว่า การบรกิาร หมายถงึ กจิกรรมผลประโยชน์หรอืความพงึพอใจที่
สามารถตอบสนองเพือ่ขาย หรอืกจิกรรมทีจ่ดัขึน้รวมกบัการขายสนิคา้ 
 จากความหมายดงักล่าว สามารถอธบิายความหมาย การบรกิาร แบ่งออกเป็น 2 รปูแบบ 
คอื 
 1. ผลติภณัฑบ์รกิาร เป็นกจิกรรมผลประโยชน์ หรอืความพงึพอใจที่ผูข้ายจดัทําขึน้เพื่อ
เป็นผลติภณัฑท์างการตลาดในรปูแบบหน่ึง เพือ่ทาํการตอบสนองคามตอ้งการของผูบ้โิภค เช่น การ
เขา้รกัษาในโรงพยาบาล การเขา้พกัในโรงแรม เป็นตน้ 
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 2. การบรกิารส่วนควบ เป็นกจิกรรมผลประโยชน์หรอืความพงึพอใจทีผู่ข้ายจดัทําขึน้เพื่อ
เสรมิกบัสนิคา้เพื่อใหก้ารขาย และใชส้นิคา้มปีระสทิธภิาพมากขึน้ เช่น การบรกิารตดิตัง้ ซ่อมแซม 
หรอืตรวจเชค็เครือ่งจกัรหลงัการซือ้ หรอืการบรกิารใหค้าํแนะนําจากผูเ้ชีย่วชาญ เป็นตน้ 
 
 ลกัษณะเฉพาะของการบริการ  
 บรกิารมลีกัษณะเฉพาะทีแ่ตกต่างไปจากผลติภณัฑท์ัว่ไป ดงัน้ี 
 1. จบัต้องไม่ได ้(Intangibility) เน่ืองจากการบรกิารเป็นสิง่ทีจ่จบัต้องไม่ได ้ผูบ้รโิภคไม่
สามารถทําการทดลองใช้ตวัอย่างการบรกิารได้ ดงันัน้การส่งเสรมิการขายจงึต้องมคีวามชดัเจน 
เกีย่วกบัคุณประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากการบรกิาร 
 2. แยกออกจากกนัไม่ได ้(Inseperability) บรกิารไม่สามารถแยกไดจ้ากผูผ้ลติและผูข้าย
บรกิารสว่นมากสรา้ง แจกจา่ยและบรโิภคพรอ้มกนัในเวลาเดยีวกนั 
 3. ผลผลติแตกต่าง (Heterogeneity) แตกต่างกนัทําใหก้ารกําหนดมาตรฐานทําไดย้าก 
หมายถงึ เป็นการยากทีจ่ะผลติการบรกิารใหม้มีาตรฐานเทา่กนัทุกครัง้ทีเ่กดิจากการบรกิาร 
 4. เป็นความต้องการที่สูญเสียได้ง่าย และมีการขึ้นลงเปลี่ยนแปลงมากตามฤดูกาล 
(Perish ability and Fluctuating Demand)  
 
 ความสาํคญัของการบริการ 
 เน่ืองจากปรมิาณประชากรเพิม่ขึน้ รายไดเ้พิม่ขึน้ดงันัน้ความตอ้งการในตวัสนิคา้กเีพิม่ขึน้
ดว้ย แต่ปจัจุบนัผูบ้รโิภคไม่ไดค้ํานึงถงึเฉพาะตวัสนิคา้หรอืผลติภณัฑเ์พยีงอย่างเดยีวแต่จะมเีรื่อง
ของการบริการมาเกี่ยวข้องในการตัดสินใจใช้หรือซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะสินค้าที่ต้องมีการ
บํารุงรกัษา เช่น รถยนต์ เครื่องปรบัอากาศ เครื่องถ่ายเอกสาร เครื่องคอมพวิเตอร ์หรอืแมแ้ต่การ
รบัประกนัคุณภาพสนิคา้ 
 
 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 สุวมิล แมน้จรงิ (2546: 10) กล่าวว่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอื
การตลาดที่ธุรกจินํามาใช้เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดของกจิการในตลาดเป้าหหมาย 
ประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลติภณัฑ ์คอื ขอ้เสนอทีใ่หก้บัตลาดเป้าหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ยผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไมไ่ด ้หรอืบรกิารทีผู่ไ้ดร้บัจาก
การซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรรจุภณัฑ ์ซึง่ผลติภณัฑต์อ้งมปีระโยชน์มคีุณค่าในสายตาของลูกคา้ จงึจะมี
ผลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้
 2. ราคา คอื คุณคา่ของผลติภณัฑใ์นรปูของตวัเงนิ ผูบ้รโิภคจะทาํการเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคา หากคุณค่าสูงกว่าราคาก็จะทําการตดัสนิใจเลอืกซื้อผลิตภณัฑ์นัน้ 
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ดงันัน้ราคาของผลติภณัฑจ์งึเป็นราคาทีม่กีารรวมตน้ทุน ค่าขนสง่ การรบัประกนั และการใหส้ว่นลด
อื่นๆ 
 3. การจดัจาํหน่าย คอื ชอ่งทางทีป่ระกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมทีเ่คลื่อนยา้ยผลติภณัฑ์
ไปยงักลุ่มเป้าหมาย เป็นขอ้กําหนดทีใ่หผ้ลติภณัฑม์คีวามพรอ้มในการซื้อหาและสามารถหาซื้อได้
ทุกทีข่องตลาดเป้าหมาย 
 4. การส่งเสรมิการตลาด คอื กจิกรรมสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อเป็นการใหค้วามรู ้
การชกัจูง หรอืการเตอืนความจําของตลาดเป้าหมายทีผ่ลต่อตราสนิคา้และผลติภณัฑ ์ประกอบดว้ย 
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน การตลาดทางตรง การส่งเสรมิการขาย การใหข้่าว และการ
ประชาสมัพนัธ ์
  4.1 การโฆษณา เป็นการสื่อสารในรูปแบบที่ดทีี่สุด การโฆษณามกัเป็นจุดติดต่อจุด
แรก โดยทําหน้าทีใ่นการสรา้งความรูต้วั แจง้ข่าวสาร ชกัชวนและตกัเตอืนความจํา การโฆษณามี
บทบาทสําคญัในการให้ข่าวสารข้อเท็จจริงเกี่ยวกบับริการ และให้ความรู้แก่ผู้บริโภคเกี่ยวกับ
ลกัษณะต่างๆ ของผลติภณัฑ ์ 
  4.2 การขายตรงโดยใช้พนักงานขาย คอื การพบปะกนัระหว่างบุคคล และใช้ความ
พยายามในการใหค้วามรูผู้บ้รโิภค รวมถงึสง่เสรมิใหม้คีวามชื่นชอบในตรายีห่อ้หรอืผลติภณัฑข์ึน้มา
นัน้ ผ่านทาง “พนักงานขาย” สําหรบับรกิารบางประเภททีม่โีอกาสในการซื้อไม่บ่อยมากนัก เช่น 
ทรพัย์สนิ ประกนัภยั ผูแ้ทนบรษิทัอาจทําหน้าที่เป็นที่ปรกึษาเพื่อช่วยในการตดัสนิใจเลอืกซื้อได ้
โดยปกตกิารขายแบบใชบุ้คคลโดยตรงนัน้มกัใชต้น้ทุนสงู 
  4.3 การส่งเสริมการขาย เป็นเครื่องมือกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการ
โฆษณาและการขายโดยพนกังาน (Etzel Walker; & Stanton 2001) ซึง่จะสามารถกระตุน้ความ
สนใจ การทดลองใช ้หรอืการซื้อโดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรอืคนกลางในช่องทาง ตวัอย่างการส่งเสรมิ
การขายทีเ่ป็นการกระตุน้ความสนใจใหก้บัผูบ้รโิภค คอื การลด แลก แจก แถม เป็นตน้ การกระตุน้
คนกลางและพนักงานขาย เช่น การใหส้่วนลดปรมิาณ การจดัประชุม และการแขง่ขนัการขาย เป็น
ต้น โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อ เพิม่ลูกค้าใหม่ การกระตุ้นการทดลองซื้อผลิตภณัฑ์ใหม่ การกระตุ้น
ยอดขายของสนิคา้ทีเ่จรญิเตบิโตแลว้ กระตุน้ยอดขายจากปจัจุบนั 
  4.4 การประชาสมัพนัธ ์หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารระหว่างองคก์รกบับุคคลต่างๆ เช่น 
ลูกค้า ผูข้ายปจัจยัการผลติ ผูถ้ือหุน้ และชุมชน อย่างต่อเน่ืองเพื่อเป็นการสรส้งภาพลกัษณ์ และ
ความเขา้ใจอนัดรีะหว่างองค์กรกบัสาธารณชน การประชาสมัพนัธ์เป็ยการใช้ความพยายามทาง
การตลาดเพือ่กระตุน้ความสนใจทางบวกต่อธุรกจิบรกิารโดยอาศยัวธิรต่างๆ เชน่ การใหข้า่ว การจดั
แถลงขา่ว การจดักจิกรรมพเิศษ การจดันิทรรศการ และการใหค้วามสนบัสนุนโครงการต่างๆ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถงึ ตวัแปรหรอื
องคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) เป็นตวักระตุน้หรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบ
ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี 
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 1. ผลิตภัณฑ์ คือ ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพที่คนรบัรู้ได้ของ
ผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑท์ีใ่หมแ่ละสลบัซบัซอ้นอาจตอ้งมกีารตดัสนิใจอยา่งกวา้งขวาง ในฐานะนกัการ
ตลาดควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า เพื่อให้ผู้บริโภคไม่ต้องเสาะแสวงหาทางเลือกอื่นในการ
พจิารณา 
 2. ราคา จะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อต่อเมื่อผูบ้รโิภคมกีารประเมนิทางเลอืกและทํา
การตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคจะชอบผลติภณัฑท์ีม่รีาคาตํ่า นอกจากน้ีราคายงัสามารถเป็นเครื่อง
ประเมนิคุณคา่สาํหรบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคได ้
 3. ช่องทางการจดัจําหน่าย คอื กลยุทธ์ของนักการตลาดทําให้มผีลิตภณัฑ์ไว้พร้อมจดั
จําหน่าย สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่มีการจําหน่ายอย่างแพร่หลายและง่ายต่อการหาซื้อก็จะทําให้
ผูบ้รโิภค สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์สนิคา้ทีม่กีารจําหน่ายอย่างแพร่หลายและง่ายที่
จะซื้อจะทําใหผู้บ้รโิภคนําไปประเมนิประเภทของช่องทางทีนํ่าเสนอกอ็าจก่อใหเ้กดิอทิธพิลต่อการ
รบัรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าที่การแจกให้ในร้านเสริมสวยในห้างสรรพสินค้าจะมี
ก่อใหเ้กดิคุณคา่การรบัรูม้ากกวา่สนิคา้ทีข่ายในรา้นสะดวกซือ้ 
 4. การส่งเสรมิการตลาด ก่อให้เกิดอิทธิพลในกระบวนการการตดัสินใจซื้อ ข่าวสารที่
นักการตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผูบ้รโิภครูว้่าเขามปีญัหา สนิค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไข
ปญัหาไดส้ามารถส่งมอบใหไ้ดม้ากกว่าสนิคา้คู่แขง่ เมื่อไดร้บัขา่วสารหลงัการซือ้เป็นการยนืยนัการ
ตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ถูกตอ้ง 
 
 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดการบริการ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552: 80-81) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทาง
การตลาดทีค่วบคุมไดป้ระกอบดว้ย 7 ปจัจยั คอื ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจําหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด การสรา้งและการนําเสนอแนะนําลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ บุคคล ซึ่งบรษิทัใช้
รว่มกนัเพือ่สนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปน้ี 
 ผลติภณัฑ ์ (Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรอืการบรโิภคทีส่ามารถทําใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ ประกอบ ดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้
เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและชื่อเสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑอ์าจจะเป็น
สนิคา้ บรกิาร สถานที ่บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้
ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จงึจะมผีลทาํให้
ผลติภณัฑส์ามารถขายได ้
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 คณุสมบติัท่ีสาํคญัของผลิตภณัฑ ์
  1. คุณภาพของผลติภณัฑ ์เป็นการวดัการทาํงานและความคงทนของผลติภณัฑ ์เกณฑใ์น
การวดัคุณภาพใช้หลักของความพึงพอใจของลูกค้าและคุณภาพที่เหนือกว่าคู่แข่ง ถ้าสินค้ามี
คุณภาพตํ่าผู้ซื้อจะไม่ซื้อซํ้า ถ้าสนิค้ามีคุณภาพสูงเกินอํานาจซื้อของผู้บรโิภคสนิค้าก็ขายไม่ได ้
นกัการตลาดตอ้งพจิารณาวา่สนิคา้ควรมคีุณภาพระดบัใดบา้ง และตน้ทุนเท่าใดจงึจะเป็นทีพ่อใจของ
ผูบ้รโิภค รวมทัง้คุณภาพของสนิคา้ตอ้งมคีวามสมํ่าเสมอ และมมีาตรฐานเพือ่สรา้งการยอมรบั 
 2. ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้ เป็นรูปร่าง ลกัษณะที่ลูกคา้สามารถมองเหน็ได ้และ
สามารถรบัรูไ้ดท้างประสาทสมัผสัทัง้ 5 ดา้น ไดแ้ก่ รปู รส กลิน่ เสยีง สมัผสั 
 3. ราคา เป็นจํานวนเงินซึ่งแสดงเป็นมูลค่าจํานวนเงิน ซึ่งผู้บริโภคเพื่อแลกกับ
ผลประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัสนิคา้หรอืบรกิาร การตดัสนิในดา้นราคาไมจ่าํเป็นตอ้งราคาสงูหรอืตํ่าแต่เป็น
ราคาทีผู่บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นคุณคา่ของสนิคา้หรอืบรกิาร 
 4. ชื่อเสยีงหรอืตราสนิคา้ หมายถงึ ชื่อ คํา สญัลกัษณ์ การออกแบบหรอืส่วนประสมของ
สิง่ดงักล่าว เพื่อระบุสนิคา้ละบรกิารรายใดรายหน่ึงหรอืกลุ่มของผูข้าย เพื่อแสดงความแตกต่างจาก
คูแ่ขง่ 
 5. บรรจุภณัฑ ์หมายถงึ กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งในการออกแบบ และการผลติสิง่บรรจุ หรอืสิง่
ห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นสิง่ที่ใหเ้กิดการรบัรู้ คอืการมองเหน็สนิค้าเมื่อผูบ้รโิภคเกดิการ
ยอมรบัในบรรจุภณัฑ์ก็จะนําไปสู่การจูงใจใหซ้ื้อผลติภณัฑ์ ดงันัน้บรรจุภณัฑ์ต้องมคีวามโดดเด่น 
โดยอาจแดงถงึตําแหน่งผลติภณัฑส์นิคา้นัน้ใหช้ดัเจน 
 6. การออกแบบ เป็นงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัรปูแบบ ลกัษณะ การบรรจุหบีหอ่ ซึง่ปจัจยัเหล่าน้ี
จะมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค ดงันัน้ผูผ้ลติทีม่ผีูเ้ชีย่วชาญในดา้นการออกแบบจงึ
ตอ้งศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพือ่ออกแบบสนิคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 7. การรบัประกนั เป็นเครื่องมอืสําคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะสนิค้าประเภทรถยนต ์
เครือ่งใชใ้นบา้น เครือ่งจกัร เพราะเป็นการลดความเสีย่งจากการซือ้สนิคา้ รวมทัง้เป็นการสรา้งความ
เชื่อมัน่ 
 8. การใหบ้รกิาร การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในปจัจุบนัขึน้อยูก่บัการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ของ
ผูข้ายหรอืผูผ้ลติ คอืผูบ้รโิภคมกัจะซือ้สนิคา้กบัรา้นคา้ทีใ่หบ้รกิารทีถู่กใจ เช่น การไดร้บัการบรกิาร
หลงัการขาย เป็นตน้ 
 9. วตัถุดบิ หรอืวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ ควรคํานึงถงึความพอใจของผูบ้รโิภคว่าเป็นแบบใด 
ตลอดจนคาํนึงถงึตน้ทุนในการผลติ และความสามารถในการจดัหาวตัถุดบิดว้ย 
 10. ความปลอดภยัของผลติภณัฑ ์เป็นสิง่สาํคญัทางธุรกจิตอ้งเผชญิและยงัเป็นปญัหาทาง
จรยิธรรมทัง้ทางธุรกจิและผูบ้รโิภค ผลติภณัฑท์ีไ่ม่มคีวามปลอดภยัทําใหผู้ผ้ลติหรอืผูข้ายเกดิภาระ
จากผลติภณัฑ์ ซึ่งเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ที่ทําให้เกดิการทํางานหรอืเป็นอนัตรายสําหรบั
ผูผ้ลติทีต่อ้งรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภค 
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 11. มาตรฐาน เมื่อมีเทคโนโลยีเกิดใหม่ต้องคํานึงถึงประโยชน์และมาตรฐานของ
เทคโนโลยนีัน้ๆ ซึง่ตอ้งมกีารกาํหนดมาตรฐานเพือ่ความปลอดภยัต่อผูบ้รโิภค 
 12. ความเขา้กนั คอื การออกแบบผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูบ้รโิภค 
และสามารถนําไปใชไ้ดด้ใีนทางปฏบิตัทิีไ่มก่่อใหเ้กดิปญัหา 
 13. คุณค่าของผลติภณัฑ ์เป็นลกัษณะผลตอบแทนทีไ่ดร้บัจากการใชผ้ลติภณัฑ ์ซึ่งต้อง
เปรยีบเทยีบระหวา่งคุณคา่ทีเ่กดิความพงึพอใจในผลติภณัฑท์ีส่งูกวา่ตน้ทุนหรอืราคาทีจ่า่ยไป 
 14. ความหลากหลายของสนิคา้ ผูบ้รโิภคส่วนมากจะพอใจทีจ่ะเลอืกซือ้สนิคา้ทีม่ใีหเ้ลอืก
มากในรูปของ สี กลิ่น รส ขนาดของการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจากผู้บรโิภคมีความ
ต้องการสนิค้าที่แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้ผลิตจึงจําเป็นต้องมสีนิค้าหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกแก่
ผูบ้รโิภคทีม่คีวามตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั 
 
 การกาํหนดกลยทุธด้์านผลิตภณัฑ ์ตอ้งคาํนึงถงึปจัจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์และ (หรอื) ความแตกต่างทางการแขง่ขนั 
 2. องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน รปูร่าง ลกัษณะ การ
บรรจุภณัฑ ์ภาชนะ เป็นตน้ 
 3. การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพื่อแสดง
ตําแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณคา่จติใจของลกูคา้เป้าหมาย 
 4. การพฒันาผลติภณัฑ ์เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหม่ มกีารปรบัปรุงใหด้แีละตรงกบั
ความตอ้งการเพือ่ตอบสนองผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้ 
 5. กลยุทธเ์กีย่วกบัส่วนประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product 
Line) 
 6. ราคา (Price) หมายถงึ สิง่ทีก่ําหนดมลูค่าของผลติภณัฑใ์นรปูแบบเงนิตราราคาจงึเป็น
เครื่องมอืในส่วนประสมการตลาด การกําหนดกลยุทธ์ทางราคาต้องคํานึงถงึ คุณค่าที่รบัรู ้ต้นทุน
สนิคา้ การแขง่ขนั และปจัจยัอื่นๆ 
 
 คณุสมบติัท่ีสาํคญัของราคา 
 1. การกําหนดราคา ธุรกจิตอ้งมกีารกําหนดราคาสนิคา้ ตัง้แต่มกีารพฒันาผลติภณัฑห์รอื
เมื่อมกีารแนะนําผลติภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจดัจําหน่ายใหม่ หรอืในเขตพืน้ที่ใหม่หรอืเมื่อมกีาร
ประมูลสญัญาจา้งครัง้ใหม่ ธุรกจิต้องตดัสนิใจว่าจะวางตําแหน่งของผลติภณัฑก์บัราคาอย่างไรใน
ตลาด 
 2. การใหส้ว่นลด แบ่งออกไดด้งัน้ี  
  2.1 การใหส้ว่นลดเงนิสด คอืการลดราคาใหก้บัผูซ้ือ้สาํหรบัการชาํระเงนิโดยเรว็ 
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  2.2 สว่นลดปรมิาณ คอื การลดราคาสาํหรบัการซือ้ในปรมิาณมาก ซึง่ควรหกักบัลุกคา้
ทุกรายดว้ยปรมิาณทีเ่ท่าเทยีมกนั และไม่ควรเกนิต้นทุนของผูข้าย การใหส้่วนลดอาจใหต้ามคําสัง่
ซือ้ของแต่ละงวด หรอืใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในชว่งเวลาหน่ึง 
  2.3 สว่นลดตามฤดกูาล คอื การใหส้ว่นลดสาํหรบัผูท้ีซ่ือ้สนิคา้ หรอื บรกิารนอกฤดกูาล 
เชน่ โรงแรม ตัว๋เครือ่งบนิ ทีเ่สนอสว่นลดชว่งทีไ่มใ่ชฤ่ดกูาลและมยีอดขายตํ่า 
 3. การใหร้ะยะเวลา ในการชําระเงนิ และระยะเวลาในสนิเชื่อ คอื การใหร้ะยะเวลาในการ
ชําระเงนิสําหรบัผูท้ี่ซื้อสนิคา้และบรกิารตามระยะเวลาทีก่ําหนดไว ้ดงันัน้ราคาจงึเป้นเครื่องดงึดูด
ความสนใจของผูบ้รโิภคได ้
 
 ปัจจยัการเลือกวิธีการตัง้ราคา มดีงัน้ี 
 1. ตน้ทุน (Cost) ใชเ้ป็นเกณฑข์ัน้ตํ่าในการกําหนดราคาทําใหเ้กดิวธิกีารตัง้ราคาโดยใช้
ตน้ทุน (Cost oriented pricing) เป็นหลกับวกกบักําไรทีต่อ้งการซึง่ตน้ทุนทัง้หมดนัน้มาจากตน้ทุนที่
เกดิจากกระบวนการผลติ 
  ตน้ทุนทางตรง (Direct Cost) หมายถงึ ตน้ทุนชนิดต่างๆ ทีส่ามารถจาํแนกไดโ้ดยตรง
หรอืสามารถคาํนวณไดอ้ยา่งชดัเจนว่าเป็นตน้ทุนของหน่วยตน้ทุนใดๆ ไดแ้ก่ วตัถุดบิปละแรงงานที่
เกีย่วขอ้งกบัการใหบ้รกิาร  
  ค่าโสหุย้ (Overhead costs) หมายถงึ ค่าใชจ้่ายอื่นๆ ทีไ่มไ่ดเ้ป็นสว่นประกอบของการ
ผลติ เป็นคา่ใชจ้า่ยทางออ้ม เชน่ คา่เชา่ทีด่นิ คา่น้ํา คา่ไฟ คา่ประกนัภยัต่างๆ คา่ภาษ ีเป็นตน้ 
ในการตัง้ราคาตามตน้ทุนทาํไดโ้ดยการนําตน้ทุนางตรงต่อหน่วย (ค่าแรงและค่าวตัถุดบิต่างๆ) บวก
กบัค่าโสหุย้ต่อหน่วยเพื่อทรสบตน้ทุนต่อหน่วยทัง้หมด จงึนํามาบวกดว้ยอตัรากําไรทีต่อ้งการ กจ็ะ
ไดร้าคาขายทีต่อ้งการ 
 2. การตัง้ราคาตามการแขง่ขนั (Competition-based Pricing) เป็นการตัง้ราคาทีอ่า้งองิ
ราคาคู่แข่งที่เป็นผูนํ้าในตลาดนัน้ๆ มาเป็นเกณฑ์ใช้ในการตัง้ราคา วธิกีารน้ีมกัใช้ใน 2 กรณี คอื 
กรณีที ่1 เมื่อบรกิารเป็นมาตรฐานเดยีวกนัและสถานทีใ่นการบรกิารไม่แตกต่างกนัมาก กรณีที ่2 
เมือ่อุตสาหกรรมนัน้ๆ มผีูใ้หบ้รกิารน้อยราย 
 3. การตัง้ราคาตามอุปสงค ์(Demand-based Pricing) คอื การตัง้ราคาโดยใชมุ้มมองของ
ลูกคา้เป็นหลกั วธิกีารน้ีทําไดโ้ดยกําหนดราคาค่าบรกิารบนพืน้ฐานของการรบัรูคุ้ณค่าบรกิารของ
ลกูคา้เป้าหมายแต่ละกลุ่มโดยพจิารณาจากปจัจยัต่างๆ ทีล่กูคา้ใหค้วามสาํคญั ปญัหาการตัง้ราคาวธิี
น้ี คอื กรณตีน้ทุนทีไ่มใ่ชต่วัเงนิจะเป็นปญัหาหลกัในการคาํนวณค่าบรกิาร ลูกคา้ยนิดจีะจ่ายในราคา
แพงขึน้เพือ่แลกกบัเวลาทีเ่สยีไป ความสะดวกรวดเรว็กวา่ เชน่ ความเสีย่ง และตน้ทุนทีล่กูคา้รูส้กึว่า
คุม้คา่ในการซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ  
 ลกัษณะความแตกต่างของผลติภณัฑ ์และความสามารถในการตอบสนองความต้องการ
ของผูบ้รดิภค ทําใหเ้กดิมูลค่า (Value) ในตวัสนิคา้ มูลค่าที่ส่งมอบใหลู้กคา้ต้องมากกว่าต้นทุน 
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(Cost) หรอืราคา (Price) ของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ ผูบ้รโิภคทาํการตดัสนิใจซือ้ กต่็อเมื่อมลูค่ามาก
เกินกว่าราคาสินค้าหรือบริการ โดยคําถามที่เกี่ยวข้องกับราคา และเป็นส่วนที่เกี่ยวข้องกับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค มดีงัน้ี 
 1. ผูบ้รโิภคมกีารรบัรูร้าคา (Awareness) วา่เหมาะสมกบัสนิคา้นัน้อยา่งไร 
 2. ผูบ้รโิภครูส้กึถงึความแตกต่างระหวา่งสนิคา้ต่างๆ อยา่งไร 
 3. ปรมิาณการลดราคาทีจ่ําเป็น เพื่อกระตุน้การซือ้ระหว่างการแนะนําสนิคา้ใหม ่และการ
สง่เสรมิการขายเป็นจาํนวนเทา่ใด 
 4. ขนาดสว่นลด ทีใ่หก้บัผูซ้ือ้เงนิสดเป็นจาํนวนเทา่ใด 
 การจดัจาํหน่าย (Place) โครงสรา้งหรอืช่องทาง ซึง่ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมเพื่อ
เคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด การจดัจําหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 ส่วน
ดงัต่อไปน้ี 
 1. ช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถงึ กลุ่มบุคคลหรอืธุรกจิที่เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ย
กรรมสทิธิ ์หรอืเป็นการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ์จากผูผ้ลติไปสู่ผูบ้รโิภค ในช่องทางการจดัจําหน่าย 
ประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผุบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึง่อาจจะใชช้อ่งทางตรงจากผูผ้ลติ
ไปสู่ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ช่องทางออ้มจากผูผ้ลติผ่านคนกลางไปสู่ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม  
 2. การกระจายตวัสนิคา้ หรอืการสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด หมายถงึ งานที่
เกีย่วขอ้งกบัการวางแผน การปฏบิตัติามแผน และการควบคุมการยา้ยวตัถุดบิ ปจัจยัการผลติ และ
สนิคา้สาํเรจ็รปู จากจุดเริม่ตน้ไปสูจุ่ดสดุทา้ยของผูบ้รโิภคเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลุกคา้โดย
มุง่หวงักาํไร 
 3. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสื่อสารเพื่อนสรา้งความพงึ
พอใจต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิหรอืต่อบุคคลเพื่อใชแ้รงจูงใจ ใหเ้กดิความตอ้งการเพื่อ
เตอืนความจําในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อ
หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารระหว่างขอ้มลูระหว่างผุซ้ื้อกบัผูข้าย เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการ
ซือ้ การตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงานขายทําการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น หลกัการใช้
เครื่องมอืสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ(Integrated Marketing Communications: IMC) โดย
พจิารณาถงึความเหมาะสมของลกูคา้ คูแ่ขง่ เพือ่บรรลุจุดมุง่หมายรว่มกนั ดงัน้ี 
  3.1 การโฆษณา เป็นกจิกรรมในการเสนอข่าวสารในองค์กรใหภ้ายนอกรบัรูเ้กี่ยวกบั
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีต่อ้งมกีารจา่ยเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
  3.2 การขายโดยใช้พนักงาน เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลสู่บุคคล เพื่อจูงใจให้
กลุ่มเป้าหมายซือ้ผลติภณัฑห์รอืรบับรกิาร 
  3.3 การส่งเสริมการขาย เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้นความต้องการซื้อที่
สนบัสนุนการโฆษณาและการขายโดยใชพ้นกังานขาย  
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  3.4 การใหข้่าวสารและการประชาสมัพนัธ์ คอื การเสนอข่าวหรอืเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์
หรอืบรกิาร หรอืการพยายามในการสื่อสารทีม่กีารวางแผนภายในองคก์รเพื่อสรา้งทศันคตทิีด่ใีหแ้ก่
ผูบ้รโิภครบัรู ้เพือ่มจุีดมุง่หมายเพือ่สง่เสรมิและป้องกนัภาพพจน์หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั 
  3.5 การตลาดทางตรง คอื การโฆษณาเพือ่ใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง การสื่อสารวธิี
ต่างๆ ทีใ่ชส้่งเสรมิการพฒันาผลติภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทําใหเ้กดิการตอบสนองในทนัท ีทัง้น้ี
ตอ้งอาศยัฐานขอ้มลูลูกคา้และการใชส้ื่อต่างๆ เพื่อทําการสื่อสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น แค๊ตตาลอ็ก 
สือ่โฆษณา เป็นตน้ 
 4. การสรา้งและการนําเสนอแนะนําลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and 
presentation) โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total Quality management – TQM) หรอืตอ้ง
แสดงให้เหน็ถึงคุณภาพของบรกิารโดยใช้หลกัฐานที่มองเหน็ได้ ส่วนประกอบที่เป็นลกัษณะทาง
กายภาพจะมผีลต่อการตดัสนิใจของลูกค้าในการเลอืกใช้บรกิาร เช่น คําว่าลกัษณะทางกายภาพ 
หมายความรวมถงึสภาพแวดลอ้ม เชน่ การตกแต่ง บรรยากาศ สสีนั เป็นตน้  
 5. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกจิบรกิาร การสง่มอบคุณภาพในการใหบ้รกิารลูกคา้
ไดร้วดเรว็และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer satisfaction) 
 6. บุคคล (People) หรอื พนักงาน (Employee) ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การ
ฝึกอบรม (Training) การจงูใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ มทีศันคตทิีด่ตีอบสนองความตอ้งการลูกคา้ มี
ความคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกป้ญัหา และสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บับรษิทั การทีจ่ะทาํให้
ธุรกจิประสบความสาํเรจ็ตอ้งมกีารใหค้วามสาํคญักบัทุกหน่วยงาน และอกีหน่วยงานทีส่าํคญัหน่ึงคอื
ดา้นบุคลากรนัน้จะต้องมกีารคดัเลอืกบุคลากรทีม่คีุณภาพเพื่อเป็นประโยชน์ใหแ้ก่องคก์ร และตรง
กบัความตอ้งการขององคก์รอยา่งแทจ้รงิ 
 ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2549: 26) กล่าววา่ การจดัประเภทของบุคลาการในการใหบ้รกิาร 
ควรคาํนึงถงึปจัจยัหลกั 2 ประการ คอื  
 1. บทบาทหน้าทีใ่นการใหบ้รกิาร จะสามารถแบ่งบุคลากรออกเป็น 3 กลุ่ม คอื 
  1.1 บุคลากรผูใ้หบ้รกิารหลกัหรอืพนักงานบรกิารแถวหน้า หมายถงึ บุคลากรมหีน้าที่
ในการใหก้ารบรกิารหลกัเป็นหวัใจของความสาํเรจ็หรอืความลม้เหลวของบรกิารนัน้ๆ  
  1.2 บุคลากรผูใ้หบ้รกิารเสรมิ หมายถงึ บุคลากรทีใ่หบ้รกิารเพิม่เตมิเพื่อใหบ้รกิารหลกั
เป็นไปดว้ยความเรยีบรอ้ยและเป็นทีพ่งึพอใจของลกูคา้ 
  1.3 บุคลากรสนับสนุน หมายถึง บุคลากรที่ไม่มีหน้าที่ในการให้บรกิารโดยตรงแก่
ลูกค้า แต่มหีน้าที่ในการสนับสนุนบุคลากรภายใน เพื่อใหก้ารบรกิารเป็นไปอย่างสะดวก รวดเรว็ 
และราบรืน่ 
 2. การมปีฏสิมัพนัธก์บัลกูคา้ จะสามารถแบ่งบุคลากรออกเป็น 2 กลุ่ม คอื 
  2.1 บุคลากรที่มปีฏสิมัพนัธ์โดยตรงกบัลูกค้า ไดแ้ก่ บุคลากรทุกระดบัตัง้แต่ในระดบั
สูงสุดจนถึงระดบัล่างสุดของบรษิทัที่มขีอบเขตหน้าที่งานกําหนดใหต้ิดต่อพบเจอหรอืปฏสิมัพนัธ์
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โดยตรงกบัลูกคา้ บุคลากรเหล่าน้ีต้องมคีวามเป็นนักการตลาดอย่างมาก เน่ืองจากภาระหน้าทีข่อง
ตนมปีฏสิมัพนัธโ์ดยตรงกบัลูกคา้ทําใหต้อ้งมหีน้าทีเ่ป็นตวัแทนของบรษิทัตลอดเวลา และตอ้งสรา้ง
ความประทบัใจใหก้บัลุกคา้ทุกครัง้ทีม่โีอกาสในการใหบ้รกิาร  
  2.2 บุคลากรทีไ่ม่มปีฏสิมัพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้ ไดแ้ก่ บุคลากรทุกระดบัทีม่หีน้าทีใ่น
การใหบ้รกิารบุคคลภายใน ทัง้ทีอ่ยูใ่นฝา่ยเดยีวกนัหรอืต่างฝา่ยกนัในบรษิทัเดยีวกนั  
 เกรยีงศกัดิ ์เขยีวยิง่ (2550: 42) กล่าวว่า การบรหิารทรพัยากรมนุษย ์คอื การใช้
ทรพัยากรมนุษยเ์พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร ผูบ้รหิารทรพัยากรมนุษยม์นุษยจ์ะทําหน้าที่
ดา้นทรพัยากรมนุษยร์ว่มกบัผูบ้รหิารฝา่ยอื่น โดยผูบ้รหิารทรพัยากรมนุษยเ์ป็นผูร้บัผดิชอบประสาน
ความร่วมมอื ในการบรหิารทรพัยากรมนุษยใ์นระบบการบรหิารทรพัยากรมนุษยม์ ี7 ประการ 
ประกอบดว้ย 
 1. การสรรหา การรบัสมคัรที่ดคีวรจะต้องมลีกัษณะเป็นทางการ เพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มคนที่
เป็นเป้าหมายทีต่้องการโดยอาจใชส้ื่อต่างๆ เช่น สิง่พมิพ ์งานนัดพบแรงงาน การประกาศผ่านสื่อ
ออนไลน์ เป็นตน้ 
 2. การคดัเลอืก อาจจะใชว้ธิกีารสอบขอ้เขยีน การสมัภาษณ์หรอืทัง้สองอยา่ง เพราะแต่ละ
วธิจีะมขีอ้ดขีอ้เสยีที่แตกต่างกนั ผูท้ี่มหีน้าที่ดูแลในขัน้ตอนน้ีต้องมคีวามรู ้และไหวพรบิเพื่อใหไ้ด้
บุคลากรทีต่อ้งกบัความตอ้งการขององคก์รมากทีส่ดุ 
 3. การปฐมนิเทศ เป็นการแนะนําใหพ้นกังานใหมไ่ดรู้จ้กักบัองคก์ร รวมถงึกฎระเบยีบและ
วฒันธรรมขององคก์ร  
 4. การฝึกอบรม เป็นขัน้ตอนทีส่าํคญัเพราะจะเป็นแนวทางในการพฒันาทรพัยากรมนุษย์
ใหเ้กดิความกา้วหน้า  
 5. การจ่ายค่าตอบแทน จะประกอบดว้ย เงนิเดอืน สวสัดกิาร โบนสั หรอืค่านายหน้า การ
ตดัสนิใจวา่จะจา่ยคา่ตอบแทนอยา่งไนอาจขึน้อยูก่บัความรบัผดิชอบของพนกังานเพื่อสรา้งแรงจงูใจ
ใหพ้นกังาน 
 6. การประเมนิผลการปฏบิตังิาน ประกอบดว้ย 2 ดา้น คอื ดา้นคุณภาพและดา้นปรมิาณ 
 7. การเลื่อนตําแหน่ง เพื่อสร้างขวัญและกําลังใจให้กับพนักงาน เพื่อให้พนักงานมี
ความรูส้กึถงึโอกาสและความกา้วหน้าในหน้าทีก่ารงาน 
 อรจนัทร ์ศริโิชต ิ(2556: 62) กล่าวว่า สว่นประสมการตลาดบรกิาร หมายถงึ องคป์ระกอบ
ทางการตลาดทีม่กีารกระตุ้นใหเ้กดิกระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิาร ใหเ้กดิความพงึพอใจ
ทีส่ดุ ไดแ้ก่องคป์ระกอบดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สิง่ใดๆก็ตามที่บรษิัทนําเสนอออกสู่ตลาดเพื่อตอบสนองความ
ต้องการและความจําเป็นของลูกค้าเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ สินค้า บริการ ประสบการณ์ 
เหตุการณ์ บุคคล สถานที ่สนิทรพัย ์องคก์ร ขอ้มลูขา่วสาร และความคดิ 
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 2. ราคา หมายถงึ จาํนวนเงนิทีลู่กคา้จ่ายเพื่อนํามาใหไ้ดซ้ึง่ผลติภณัฑ ์(สนิคา้หรอืบรกิาร) 
เป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัลูกคา้ ราคาจงึเป็นองค์ประกอบหน่ึงในส่วน
ประสมการตลาดทีส่รา้งรายไดใ้หก้บับรษิทัหรอืองคก์ร 
 3. สถานที ่และทาํเลทีต่ ัง้ หมายถงึ การเคลื่อนทีข่องสนิคา้ไปยงัรา้นคา้ปลกีและ/หรอืไปยงั
ชอ่งทางการขายรปูแบบอื่นๆ จนกระทัง่สนิคา้ถงึมอืลกูคา้รายสดุทา้ย  
 4. การส่งเสรมิการตลาด หมายถึง กระบวนการส่งขอ้มูลข่าวสารจากผูส้่งข่าวสารไปยงั
ผูร้บัสาร มวีตัถุประสงคเ์พือ่ชกัจงูใหผู้ร้บัขา่วสสารใหม้ปีฏบิตักิริยิาตอบสนองกลบัมาโดยคาดหวงัให้
เป็นไปตามทีผู่ส้่งต้องการ การสื่อสารทางการตลาดเป็นกจิกรรมสาํคญัทางการตลาดทีธุ่รกจิต้องใช้
งบประมาณจาํนวนมากเพือ่เพิม่สว่นแบ่งทางการตลาดและเพิม่ยอดขายของบรษิทั 
 5. บุคลากร การที่จะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จต้องมีการให้ความสําคัญกับทุก
หน่วยงาน และอีกหน่วยงานที่สําคญัหน่ึงคือด้านบุคลากรนัน้จะต้องมีการคดัเลือกบุคลากรที่มี
คุณภาพเพือ่เป็นประโยชน์ใหแ้ก่องคก์ร และตรงกบัความตอ้งการขององคก์รอยา่งแทจ้รงิ 
 6. กระบวนการ เป็นส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความสําคญัต่อการอยู่รอดและ
ความสําเรจ็ของธุรกจิบรกิาร เน่ืองจากการผลติและการส่งมอบบรกิารต้องอาศยักระบวนการการ
บรกิาร ซึ่งเกี่ยวขอ้งกบัวธิีการ ขัน้ตอน งานประจําและงานต่างๆ ที่ต้องปฏิบตัิตามกําหนดเวลา 
รวมถงึกจิกรรมต่างๆ ในการสง่มอบผลติภณัฑแ์ละบรกิารใหก้บัลกูคา้ 
 7. การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ หมายถงึ สิง่ทีเ่ป็นรปูธรรม ทีลู่กคา้สามารถจบัตอ้งมองเหน็และสมัผสัได ้มหีน้าทีส่าํคญัใน
การสรา้งความรบัรูข้องลูกคา้เกีย่วกบัภาพลกัษณ์และตําแหน่งบรกิารของบรษิทั เน่ืองจากคุณภาพ
ของบรกิารนัน้ประเมนิได้ยาก ผู้บรโิภคมกัใช้สภาพแวดล้อมบรกิารเป็นตวัชี้คุณภาพการบรกิาร 
หลกัฐานทางกายภาพสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื ภูมทิศัน์บรกิาร และสิง่ทีจ่บัตอ้งมองเหน็
ไดป้ระเภทอื่นๆ 
 คอทเลอร ์(Kotler. 1997: 92) กล่าวว่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึ ตวัทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจให้กบักลุ่มเป้าหมาย หรือ 
หมายถึง ชุดของตวัแปรที่สามารถควบคุมได้ทางการตลาด ซึ่งมกีารนํามาผสมกนัเพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ในตลาดเป้าหมาย 
 แนวความคิดส่วนประสมการตลาด มีบทบาทสําคญัในทางการตลาด เพราะเป็นการ
รวบรวมการตดัสนิใจของตลาดทัง้หมด เพือ่นํามาใชใ้นการดาํเนินงาน เพือ่ใหธุ้รกจิมคีวามสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เรยีกสว่นประสมการตลาดว่า 4P’s ซึง่องคป์ระกอบทัง้ 4 กลุ่ม
น้ี จะทําหน้าที่ร่วมกนัในการส่งข่าวสารทางการตลาดให้แก่ผู้รบัข่าวสารได้อย่างมปีระสทิธิภาพ
นอกเหนือจากการใช้โฆษณาหรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ได้ให้ความหมายของส่วนประสม
การตลาด 4P’s ไวด้งัน้ี 
 1. ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายทางธุรกจิเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้
มคีวามพงึพอใจ ผลติภณัฑอ์าจมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑ ์ประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร 
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ความคดิ สถานที่ องค์กร หรอืบุคคล ซึ่งจะต้องทําหน้าที่แจ้งใหผู้บ้รโิภคทราบถึงขอ้มูลต่างๆ สิง่
เหล่าน้ีจะสื่อความหมาย และใหค้วามเขา้ใจแก่ผูร้บัข่าวสาร โดยผูผ้ลติต้องผลติสนิคา้ใหส้อดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  
 2. ราคา หมายถงึ สิง่ทีก่ําหนดมลูค่าของผลติภณัฑ ์ในรปูแบบของเงนิตรา ผูบ้รโิภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมนิคุณภาพและคุณค่าของผลติภณัฑท์ีค่าดหวงัจะไดร้บั การกําหนด
ราคาใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑ ์เป็นสว่นหน่ึงทีจ่ะก่อใหเ้กดิแรงจงูใจในการซือ้ ราคาจงึเป็นปจัจยัใน
การตดัสนิใจในการซือ้ของผูบ้รโิภค 
 3. สถานที่จดัจําหน่าย หรอืช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถึง โครงสร้างหรอืช่องทาง
หลงัจากผูบ้รโิภคได้รบัข่าวสารของผลติภณัฑ์ จากการโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ์แล้วเกดิความ
ต้องการอยากทดลองใช ้แต่ถ้าไม่สามารถหาซื้อไดง้่ายและสะดวก ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่จะหนัไปซื้อ
ยีห่อ้อื่นทีส่ามารถหาซือ้ไดส้ะดวกมากกวา่ 
 4. การสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ การเตอืนความทรงจาํ แจง้ขา่วสารและเพื่อจงูใจใหเ้กดิ
ความต้องการผลติภณัฑ์ และทําใหเ้กดิพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อประกอบด้วย การโฆษณา การ
ขายโดยใชบุ้คลากร การสง่เสรมิการขาย โดยใชบุ้คลากรขายและการขายโดยไม่ใชบุ้คลากรขาย ซึง่
นกัการตลาดใชเ้พือ่บรรลุวตัถุประสงคก์ารสง่เสรมิการตลาด 
 5. บุคลากร หมายถงึ พนกังานผูใ้หบ้รกิาร ซึง่ดา้นการคดัเลอืก การฝึกอบรมและแรงจงูใจ
ของพนกังาน ทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจในการใชบ้รกิาร พนกังานควรมคีวามรูค้วามเขา้ใจ
และทศันคตทิีด่สีามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มคีวามน่าเชื่อถอืและมคีวามรบัผดิชอบสามารถสื่อสาร
กบัลกูคา้ไดด้ ีมคีวามสามารถในการแกไ้ขปญัหาไดอ้ยา่งด ีเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ 
 6. กระบวนการ หมายถงึ กระบวนการในการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ ซึง่มหีลากหลายรปูแบบ
เป็นการส่งมอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ เพื่อใหเ้กดิความรวดเรว็และความประทบัใจของ
ลกูคา้ เชน่ สามารถแกไ้ขปญัหาต่างๆ ไดอ้ยา่งรวดเรว็ เป็นตน้ 
 7. การสรา้งและนําเสนอทางกายภาพ หมายถงึ การพฒันารปูแบบการใหบ้รกิาร โดยการ
สรา้งคุณภาพรวม เพือ่สรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานทีบ่รกิาร การออกแบบ
ตกแต่งสถานทีก่ารใหบ้รกิาร เป็นตน้ 
 กล่าวโดยสรปุแลว้ ทฤษฎสีว่นประสมการตลาดบรกิาร หมายถงึ องคป์ระกอบทีส่าํคญัทาง
การตลาด โดยเป็นปจัจัยที่สามารถควบคุมได้ในด้านต่างๆ เพื่อที่จะให้เกิดกระบวนการทาง
การตลาดที่สมบูรณ์ และเพื่อสร้างความพงึพอใจอย่างสูงสุดให้กบัผู้บรโิภคนําไปสู่กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ยองคป์ระกอบทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
 1. ผลติภณัฑ ์คอื สิง่ทีผู่ข้ายจะมอบใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้ไดร้บัผลประโยชน์และพอใจ
อย่างสูงสุด โดยมกีารแบ่งผลติภณัฑอ์อกเป็น 2 ประเภท คอื ผลติภณัฑท์ีส่ามารถจบัตอ้งได ้และ
ผลติภณัฑท์ีไ่มส่ามารถจบัตอ้งได ้
 2. ราคา คือ คุณค่าของผลิตภัณฑ์ที่แสดงในรูปแบบของเงินตรา ลูกค้าจะมีการ
เปรยีบเทียบระหว่างคุณค่าที่ได้รบัและจํานวนเงนิที่ต้องเสียไปว่ามีการคุ้มค่าในผลิตภณัฑ์หรือ
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บรกิารนัน้หรอืไม่ ถา้สามารถทาํใหลู้กคา้รบัรูไ้ดถ้งึการคุม้ค่า สนิคา้หรอืบรกิารนัน้จะนํามาสูข่ ัน้ตอน
การตดัสนิใจซือ้ 
 3. สถานที่หรอืช่องทางการจดัจําหน่าย เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกบัสิง่แวดล้อมในการ
นําเสนอสนิคา้หรอืบรกิาร ซึ่งมผีลต่อการรบัรูข้องลุกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ ซึ่งจะต้องมกีาร
พจิารณาในสถานทีจ่ดัจาํหน่ายและชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 4. การส่งเสรมิการตลาด คอื เครื่องมอืสําคญัทีใ่ชใ้นการตดิต่อสื่อสารไปยงัลูกคา้ เพื่อให้
ลกูคา้ไดท้ราบขา่วสารหรอืการชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในอนาคต 
 5. บุคลากร ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การอบรม เพื่อใหพ้นกังานสามารถสรา้งแรงจงูใจ แรง
กระตุ้น และสรา้งความพอใจใหก้บัลูกคา้อย่างมากที่สุด เพื่อใหลู้กคา้รบัรูถ้งึความแตกต่างที่ไดรับั
เหนือกว่าคู่แข่ง เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทศันคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มี
ความคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกไ้ขปญัหา  
 6. กระบวนการ คือ กิจกรรมที่เกี่ยวระเบียบวิธีการและงานที่ต้องปฏิบัติในด้านงาน
กระบวนการ และวธิการนําเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็ และทาํ
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 7. การสรา้งและนําเสนอทางกายภาพ เป็นแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพและการ
นําเสนอใหก้บัลกูคา้ใหเ้หน็เป็นรปูธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวมทัง้ทางดา้ยกายภาพและ
รปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การ
เจรจาตอ้งสภุาพออ่นโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีล่กูคา้ควรไดร้บั 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 โกศล สุวรรณมณี (2534: 232) กล่าวว่า การตดัสนิใจ คอื การเลอืกพฤตกิรรมจาก
ทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่หลายทาง โดยพจิารณาวเิคราะหข์อ้มูลตามหลกัเหตุผลและความเป็นไปได ้
และตกลงใจทางเลอืกทีเ่หมาะสมทีส่ดุ 
 จําลอง เงนิด ี(2534: 2) กล่าวว่า การตดัสนิใจ คอื การเลอืกทางเลอืกเพื่อมาเป็นแนว
ทางการแกป้ญัหา ซึง่ตอ้งทาํการเลอืกหลายทางเลอืกก่อนแลว้นํามาเปรยีบเทยีบทางเลอืกกนัจนได้
ทางเลอืกทีเ่หมาะสมทีส่ดุและดทีีส่ดุมาเป็นแนวทางในการแกไ้ขปญัหาต่อไป 
 พยอม วงศส์ารศร ี(2534: 17) กล่าววา่ การตดัสนิใจ คอื กระบวนการเลอืกแนวทางปฏบิตัิ
ทีค่ดิวา่มคีวามเหมาะสมใชใ้นสถานการณ์หรอืปญัหาต่างๆ 
 รสนา อชัชะกจิ (2539: 82) กล่าวว่า การตดัสนิใจ คอื พฤติกรรมขณะเมื่อบุคคลต้อง
เผชญิหน้ากบัทางเลอืกทีก่าํลงัรอคอยการตดัสนิใจ ทีม่ตีัง้แต่ 2 ทางเลอืกขึน้ไป และจาํเป็นตอ้งเลอืก
หน่ึงสิง่จากหลายสิง่ ในบางกรณีถ้ามทีางเลอืกที่ดมีปีระโยชน์มากกว่าสิง่หน่ึง กอ็าจจะมกีารเลอืก
สองสิง่สามสิง่จากหลายสิง่ได ้เน่ืองจากการตดัสนิใจเป็นขัน้ตอนหน่ึงทีแ่ทรกอยูใ่นทุกการกระทาํ  
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 วุฒชิยั จํานงค์ (2525: 3) กล่าวว่า การตดัสนิใจ คอื กระบวนการการเลือกระหว่าง
ทางเลอืกต่างๆ จะเป็นไปตามลาํดบัขัน้ตอนทีจ่ะเลอืกสิง่ใดสิง่หน่ึงมาสาํหรบัการนําไปปฏบิตัใิชจ้รงิ 
 เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 659) กล่าวว่า การตดัสนิใจ คอื 
ขัน้ตอนในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากทางเลอืกทีม่ตี ัง้แต่สองทางเลอืกขึน้ไป พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะ
พจิารณาในส่วนทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการการตดัสนิทัง้ทางดา้นจติใจ และพฤตกิรรมทางกายภาพ 
การซื้อเป็นกจิกรรมดา้นจติใจ และกายภาพซึ่งเกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหล่าน้ีทําให้
เกดิการซือ้และเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น 
 กล่าวโดยสรุป จากความหมายของการตดัสนิใจที่มผีู้ให้ความหมายไว้หลายท่าน การ
ตัดสินใจ หมายถึง การเลือกปฏิบัติที่เป็นทางเลือกที่ดีที่สุดจากหลายๆ ทางที่มีอยู่ โดยมีการ
พจิารณาอย่างละเอยีดรอบคอบ เพื่อทําการเลือกสิง่ที่ดทีี่สุดในการปฏิบตัิให้บรรลุวตัถุประสงค์ที่
ตอ้งการ 
 
 กระบวนการตดัสินใจ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550: 18) กล่าววา่ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งได้
เป็นลาํดบัชัน้ต่างๆ ดงัน้ี 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 5 ขัน้ตอน 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2546). การวจิยัการตลาด.  หน้า 180. 

 
 กระบวนการตดัสนิใจก่อนซือ้ เป็นกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีเ่กดิขึน้ก่อนทีก่ารซือ้
และการใชจ้รงิจะเกดิขึน้ กระบวนการดงักล่าวสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ขัน้ตอน ดงัน้ี  
 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การเลง็เหน็ปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition)  
 การตระหนักถึงปญัหาหรอืความต้องการของผู้บรโิภค จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บรโิภคมองเห็น
ความแตกต่างอย่างเด่นชดัระหว่างสภาวะในอุดมคต ิกบัสภาวะในความเป็นจรงิจงึเป็นขัน้ตอนแรก
ของกระบวนการตดัสนิใจ ซึ่งเกดิจากบุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างของสิง่ปรารถนาจะใหเ้กดิขึน้กบั
สภาพทีต่นเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึงและผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ว่าความแตกต่างดงักล่าวมคีวามสาํคญัมาก
ที่จะต้องแก้ไข จงึใช้ปจัจยัต่างๆ เป็นตวักระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความตื่นตวัและตระหนักถึงความ

การรบัรู้
ปัญหา 

 

การค้นหา
ข้อมลู 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

การ 
ตดัสินใจซ้ือ 

 

พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
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ต้องการได้ เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มรีูปร่างสวยงาม การสร้างภาพลกัษณ์ผู้นําแฟชัน่ที่
ทนัสมยัใหก้บัสนิคา้ เป็นตน้ นอกจากน้ีสิง่แวดลอ้มยงัมอีทิธพิลต่อการตระหนกัถงึปญัหาของบุคคล
ไดด้ว้ย  
 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การค้นหาข้อมลู (Information Search)  
 บรโิภคจําเป็นต้องมขีอ้มูลต่างๆ สําหรบัการแก้ปญัหาหรอืตอบสนองความต้องการนัน้ๆ 
ดงันัน้การแสวงหาขา่วสารของผูบ้รโิภค มกัจะเริม่ตน้จากการหาขา่วสารจากแหล่งภายในก่อนโดย
ผูบ้รโิภคจะพจิารณาวา่ตนมคีวามรูห้รอืความทรงจาํทีเ่กีย่วกบัทางเลอืกต่างๆ มากพอหรอืไมท่ีจ่ะทาํ
การซือ้สนิคา้ ถา้ขา่วสารในความทรงจาํไมพ่อกจ็ะทาํใหก้ารเสาะหาจากแหล่งภายนอกต่อไป 
 
 ประเภทของการค้นหาข้อมลู 
 ชชูยั สมทิธไิกร (2556: 73) กล่าวว่า การคน้หาขอ้มลูของผูบ้รโิภคสามารถจาํแนกไดเ้ป็น 
2 ประเภท คอื การคน้หาขอ้มลูภายใน และการคน้หาขอ้มลูภายนอก  
 1. การคน้หาขอ้มลูภายใน (Internal Search) หมายถงึ ผูบ้รโิภคคน้หาขอ้มลูจากความ
ทรงจําของตนเองเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ โดยผูบ้รโิภคแต่ละคนจะมคีวามรูเ้ท่าเดมิทีไ่ดจ้าก
ประสบการณ์และการเรยีนรูเ้กีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ 
 2. การคน้หาขอ้มลูภายนอก (External Search) หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคคน้หาขอ้มลูจาก
แหล่งภายนอก ซึง่อาจแบ่งไดเ้ป็น 2 แบบ คอื แบบแรกเป็นการคน้หาจากตลาด ไมว่่าจะเป็นผูผ้ลติ
หรอืผูข้าย สือ่โฆษณา สือ่มวลชนต่างๆ หรอืเวบ็ไซตข์ององคก์รธุรกจิ การคน้หาจากภายนอกแบบที่
สองคือ การค้นหาจากเครือข่ายทางสงัคมของผู้บริโภค เช่น ครอบครวั เพื่อน เพื่อนร่วมงาน 
ผูบ้รโิภคในปจัจุบนันิยมคน้หาขอ้มลูจากสื่อทางสงัคม (Social media) มากขึน้ สื่อทางสงัคม คอื
ชอ่งทางการสือ่สารระหวา่งบุคคลผา่นทางระบบอนิเทอรเ์น็ต เชน่ Blog Facebook หรอื Instragram 
 
 การค้นหาข้อมลูกบัระดบัการตดัสินใจ  
 โซโลมอน (Solomon. 2009: 128) กล่าวว่า การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในสถานการณ์
ต่างๆ อาจมคีวามหมายแตกต่างกนั บางครัง้ผูบ้รโิภคอาจตดั สนิใจตามความเคยชนิ แต่บางครัง้
ผูบ้รโิภคอาจมกีารตดัสนิใจทีค่อ่นขา้งรอบคอบและระมดัระวงั ดงันัน้ ระดบัการตดัสนิใจซือ้จงึมผีลต่อ
ปรมิาณการคน้หาขอ้มลูของผูบ้รโิภค ระดบัการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคสามารถจําแนกไดห้ลายแบบ 
เริม่ตัง้แต่การตดัสนิใจซือ้ตามความเคยชนิโดยอาจจะไม่ไดใ้ชก้ระบวนการแกไ้ขปญัหาเลย จากนัน้
เป็นการตดัสนิใจซือ้ทีใ่ชก้ระบวนการแกไ้ขปญัหาแบบงา่ย จนถงึการตดัสนิใจซือ้แบบซํ้าซอ้น  
 1. การตดัสนิใจซือ้ตามความเคยชนิ (Routine Response Behavior) หมายถงึ การ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารโดยมไิดใ้ชข้อ้มูลหรอืความพยายามใดๆ แต่เป็นการตอบสนองความ
เคยชนของตนเอง แม้กระทัง่ตวัผู้บรโิภคเองก็อาจจะไม่ได้ตระหนักถึงการซื้อของตน จนกระทัง่
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ตรวจดูตราสนิคา้ที่ตนซื้อมาในภายหลงั อย่างไรกต็าม พฤตกิรรมการตดัสนิใจแบบน้ีมกัเกดิขึน้ใน
สถานการณ์ทีส่นิคา้มรีาคาถูก เป็นสนิคา้ทีซ่ือ้เป็นประจาํ หรอืผูบ้รโิภคมคีวามคุน้เคยกบัประเภทและ
ยีห่อ้ผลติภณัฑเ์ป็นอยา่งด ีการตดัสนิใจแบบน้ีจงึชว่ยประหยดัเวลาในการคดิและพลงังานทีต่อ้งใชใ้น
การซือ้สนิคา้และบรกิาร 
 2. การตดัสนิใจซือ้ทีใ่ชก้ระบวนการแกไ้ขปญัหาแบบงา่ย (Limited Problem Solving) 
หมายถึง การตดัสนิใจซื้อสนิค้าหรอืบรกิารโดยใช้กฎการตดัสนิใจแบบง่าย (Simple Decision 
Rules) หรอืทางลดัในการตดัสนิใจ ซึง่ช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจไดร้วดเรว็ โดยไม่ต้องใชเ้วลาและ
พลงังานมากเกนิไป เช่น การใชร้าคาหรอืประเทศผูผ้ลติสนิคา้เป็นทางลดัในการตดัสนิใจว่าจะซื้อ
สนิคา้ยีห่อ้ใด 
 3. การตดัสนิซือ้แบบซํ้าซอ้น (Extension Problem Solving) หมายถงึ การตดัสนิใจซือ้ทีม่ ี
การคดิอย่างรอบคอบ ระมดัระวงั และอาศยัขอ้มลูต่างๆ มากมาย การตดัสนิใจซือ้แบบน้ีมกัเกดิขึน้
ในกรณทีีส่นิคา้มรีาคาแพง เป็นสนิคา้ทีซ่ือ้นานๆ ครัง้ หรอืผูบ้รโิภคไมม่คีวามคุน้เคยกบัประเภทและ
ยี่ห้อผลิตภัณฑ์ นอกจากนัน้ การตัดสินใจซื้อแบบซํ้าซ้อนยงัเกิดขึ้นในกรณีที่การซื้อนัน้อาจมี
ผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของตนเอง หรอืมคีวามเสีย่งสงูในการซือ้ 
 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ  
 (Pre-purchase Alternative Evaluation)  
 เป็นการประเมนิทางเลอืกเพื่อตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร เมื่อผูบ้รโิภคได้รบัขอ้มูลเกี่ยวกบั
ผลติภณัฑท์ีจ่ะซื้อหรอืบรกิารเพยีงพอแลว้ ในขัน้น้ีผูบ้รโิภคกจ็ะใชข้อ้มูลทีแ่สวงหามาไดจ้ากแหล่ง
ภายนอกกําหนดเกณฑ์สําหรบัประเมินขึ้น และจากเกณฑ์มาตรฐานที่กําหนดขึ้นน้ี ก็จะช่วยให้
ผูบ้รโิภคสามารถประเมนิและเปรยีบเทยีบขอ้ดแีละขอ้เสยีสาํหรบัแต่ละทางเลอืกได ้วธิหีน่ึงทีช่่วยลด
ทางเลอืกใหแ้คบลงโดยการใช้ลกัษณะเด่นบางอย่างของผลติภณัฑ์เป็นเกณฑ์การพจิารณา หาก
ผลิตภัณฑ์ใดไม่มีลักษณะดังกล่าวนัน้ ก็จะทําการคัดออกจากระบบไป โดยอาจต้องพิจารณา
เปรยีบเทยีบมาตรฐาน ความมศีกัยภาพ และความเป็นไปไดม้ารว่มดว้ย หลกัเกณฑใ์นการพจิารณา
มดีงัน้ี 
 1. คุณลกัษณะของผลติภณัฑต่์างๆ เชน่ รปูรา่ง รปูทรง 
 2. การใหน้ํ้าหนักความสําคญัของคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์เช่น ราคาทีเ่หมาะสม คุณภาพที่
เหมาะสม 
 3. ความเชื่อถอืเกี่ยวกบัตราสนิคา้ หรอืภาพลกัษณ์ ซึ่งความน่าเชื่อถอืน้ีจะมอีทิธพิลต่อ
การประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ 
 4. เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่างๆ กระบวนการในขัน้น้ี คือ การจัดส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นต่างๆ ใหม้คีวามเหมาะสม 
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 ขัน้ตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
 การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ยี่ห้อใดเน่ืองจากผู้บรโิภคได้มกีารประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ 
มาแลว้ ผูบ้รโิภคจําเป็นตอ้งตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีม่คีวามพอใจหรอืต้องการมาก
ทีส่ดุ และจะปฏเิสธทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารทีต่นเองไมม่คีวามพอใจ 
 
 ขัน้ตอนท่ี 5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior) 
 หลงัจากมกีารซือ้แลว้ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์ในการบรโิภค ซึ่งอาจจะเป็นความพอใจ 
หรอืความไม่พอใจกไ็ด ้ถ้าผูบ้รโิภคไดร้บัทราบถงึขอ้ดต่ีางๆ ของสนิคา้ จะทําใหเ้กดิการซือ้ซํ้าหรอื
การแนะนําไปยงับุคคลอื่น ทําใหเ้กดิลูกคา้รายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผูบ้รโิภคกอ็าจจะเลกิซื้อสนิค้า
นัน้ๆ ในครัง้ต่อไป และอาจสง่ผลเสยีต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ทาํใหส้นิคา้สามารถขายไดน้้อยลงตาม
ไปดว้ย 
 
 รปูแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 53-55) กล่าวว่า รปูแบบการตดัสนิใจ สามารถแบ่งออกไดต้าม
ระดบัความพยายามในการแกป้ญัหา ดงัน้ี 
 1. พฤตกิรรมการแกป้ญัหาอย่างเตม็รูปแบบ เป็นพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ในการตดัสนิในการ
ซื้อครัง้แรก ส่วนใหญ่เป็นผลติภณัฑท์ี่มรีาคาสูง และการซื้อเกดิขึน้ไม่บ่อย นานๆถึงจะซื้อสกัครัง้
หน่ึงมกัเป็นผลติภณัฑท์ีผู่บ้รโิภคยงัไม่มคีวามคุน้เคย จงึต้องการศกึษารายละเอยีดของขอ้มูลมาก
และใชเ้วลาในการตดัสนิใจนานกวา่ผลติภณัฑท์ีคุ่น้เคยแลว้ 
 2. พฤตกิรรมการแก้ปญัหาแบบจํากดั เป็นลกัษณะของการตดัสนิใจที่ทางเลอืกทีม่ไีม่ได้
แตกต่างกนัมากนกั มเีวลาในการตดัสนิใจไม่มาก หรอือาจไมค่ดิว่ามคีวามสาํคญัมาก จงึไมใ่ส่ความ
พยายามในการหาขอ้มลูและตดัสนิใจอยา่งจรงิจงั 
 3. พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อตามความเคยชนิ เป็นลกัษณะของการซื้อซํ้าที่เกดิมาจาก
ความเชื่อมัน่ในการตดัสนิใจจากการแก้ไขในครัง้ก่อนๆ จงึทําการแก้ปญัหาเหมอืนเดมิที่สามารถ
สร้างความพึงพอใจได้ จนทําให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์เดิมๆเกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็น
พฤตกิรรมของความภกัดใีนตราผลติภณัฑ ์(Brand Loyalty) หรอือกีสาเหตุหน่ึงอาจมาจากการเกดิ 
ความเฉื่อย (Intertia) ของผูบ้รโิภค ทีจ่ะตอ้งเริม่ศกึษาหรอืแกป้ญัหาใหม่ทุกครัง้ทีจ่ะตอ้งเริม่ศกึษา
หรอืแกป้ญัหา แต่ถงึกระนัน้ หากผูบ้รโิภคถูกกระตุน้กส็ามารถทีจ่ะเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมใหท้าํการ
ตดัสนิใจใหมไ่ด ้
 4. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที เป็นลักษณะของการตัดสินใจที่เกิดขึ้นจาก
เหตุการณ์ทีเ่กดิกะทนัหนัหรอืจากการถูกกระตุน้จากสิง่เรา้ทางการตลาดใหต้ดัสนิใจในทนัทรีวมถงึ
ถ้าผลลัพธ์ที่ตามมามีความเสี่ยงตํ่าหรือมีประสบการณ์จากการใช้สินค้านัน้อยู่แล้ว ทําให้เกิด
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้แบบทนัทไีด ้
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 5. พฤติกรรมที่ไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลักษณะการตัดสินใจที่
ผูบ้รโิภคจะทดลองใชผ้ลติภณัฑใ์หม่ๆ  อยูเ่สมอ ซึง่อาจมสีาเหตุมากทีผู่บ้รโิภคตอ้งการแสวงหาสิง่ที่
ดทีีส่ดุจงึทดลองหาสิง่ใหม่ๆ  อยูเ่รือ่ยๆ 
 สโปเลอรแ์ละเคนเดล (Sproles; & Kendall. 1986) กล่าวว่า รปูแบบการตดัสนิใจของ
ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ยรปูแบบการตดัสนิใจจาํนวน 8 รปูแบบดงัต่อไปน้ี 
 1. แบบเน้นคุณภาพ หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีค่าํนึงถงึคุณภาพของสนิคา้เป็น
หลกั ต้องการซือ้สนิคา้ทีม่คีุณภาพสงู นอกจากน้ี ผูบ้รโิภคแบบน้ียงันิยมความสมบูรณ์แบบ โดยจะ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้อยา่งละเอยีดถีถ่ว้นกวา่ผูบ้รโิภคกลุม่อื่น และการการเปรยีบเทยีบสนิคา้ต่างๆ 
ก่อนการตดัสนิใจซือ้ 
 2. แบบเน้นตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีง หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามสาํคญักบั
ตราสนิคา้ โดยผูบ้รโิภคจะเลอืกตดัสนิใจจากความมชีื่อเสยีงของตราสนิคา้ และมกัจะนิยมเลอืกซื้อ
สนิคา้ทีม่รีาคาแพงหรอืที่มชีื่อเสยีง เน่ืองจากมคีวามเชื่อว่าราคาสนิคา้เป็นสิง่ที่บ่งบอกถงึคุณภาพ
ของสนิคา้นัน้ๆ คอื ยิง่สนิคา้มรีาคาสงูแสดงว่าสนิคา้นัน้ยิง่มคีุณภาพด ีนอกจากน้ี ผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ี
ยงันิยมเลอืกซือ้สนิคา้ยีห่อ้ทีต่ดิอนัดบัขายดแีละมกีารโฆษณาอกีดว้ย 
 3. แบบตามแฟชัน่ หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที่ใหค้วามสําคญักบักระแสความ
นิยมหรอืแฟชัน่ โดยผูบ้รโิภคจะชอบแสวงหาสิง่ใหม่ๆ และคอยตดิตามการเปลี่ยนแปลงของแฟชัน่
อยูเ่สมอ  
 4. แบบเน้นความสขุ/ความเพลดิเพลนิ หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีมุ่ง่เน้นการซือ้
สินค้าเพื่อความเพลิดเพลิน เน่ืองจากรู้สึกมีความสุขเมื่อได้จบัจ่ายใช้สอย และมองว่ากิจกรรม
ดงักล่าวเป็นกจิกรรมทีท่าํใหต้นเองมคีวามสุขและสนุกสนาน โดยผูบ้รโิภคในกลุ่มน้ีจะมคีวามสุขกบั
การไดเ้ดนิดแูละการเลอืกซือ้สนิคา้ต่างๆ 
 5. แบบตามใจตนเอง หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีม่กักระทําอยา่งรวดเรว็ตามใจ
ของตนเอง โดยปราศจากการคดิไตร่ตรองอยา่งละเอยีดถี่ถว้น เน่ืองจากไมไ่ดว้างแผนการซือ้สนิคา้
ของตนเองมาก่อน ซึง่ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้แต่ละครัง้ ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะไมส่นใจว่าตนเองจะ
จา่ยเงนิไปมากน้อยเทา่ไร  
 6. แบบเน้นราคา หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามสําคญัและคํานึงถงึราคา
สนิค้าเป็นอย่างมาก และมกัจะเลอืกซื้อสนิคา้ที่มรีาคาถูกหรอืเป็นสนิค้าที่มกีารลดราคา โดยกลุ่ม
ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมเีป้าหมายทีจ่ะซือ้สนิคา้ทีม่คีวามคุม้คา่กบัเงนิทีจ่า่ยไปใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 
 7. แบบสบัสน หมายถงึการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีม่กัจะสบัสนกบัตราสนิคา้หรอืรา้นคา้ที่
มใีหเ้ลอืกมากมาย ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมกัไม่ค่อยมคีวามมัน่ใจในตนเองและตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ได้
ยาก ซึง่มสีาเหตุจากการทูบ้รโิภคไดร้บัขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืรา้นคา้ต่างๆ เขา้มามากจนเกนิไป 
 8. แบบซือ้ตามความเคยชนิ หรอืภกัดต่ีอตราสนิคา้ หมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที่
มกัซือ้สนิคา้ยีห่อ้เดมิทุกครัง้จนเป็นนิสยั หรอืเจาะจงซือ้เฉพาะตราสนิคา้ทีต่นเองชื่นชอบเทา่นัน้ 
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5. ความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบัอาคารสงู 
 ความหมาย ประเภทและสาระสาํคญัของคอนโดมิเนียม 
 วชิยั ตนัตกุิลานันท ์(2541: 6) กล่าวว่า คอนโดมเินียม หมายถงึ รปูแบบการถอืครอง
กรรมสทิธิร์่วมกนัในอาคาร ซึ่งบุคคลสามารถแยกการถอืครองกรรมสทิธิอ์อกเป็นส่วนๆ โดยแต่ละ
สว่นประกอบดว้ยกรรมสทิธิใ์นทรพัยส์นิสว่นบุคคลและกรรมสทิธิใ์นทรพัยส์นิสว่นกลาง  
 เธยีรรุจ ธรณวริยั (2558: 41) กล่าวว่า คอนโดมเินียม หมายถงึ อาคารทีใ่ชส้ําหรบัพกั
อาศยั เป็นตกึทีม่ตี ัง้แต่ 1 ชัน้ขึน้ไป และมจีาํนวนหอ้งพกัมากกวา่ 1 หอ้ง โดยมกีารแบ่งขายออกเป็น
เป็นยนิูต ซึง่เรยีกวา่เปิดขายกรรมสทิธิใ์หแ้ก่บุคคลทีต่อ้งการครอบครอง 
 ปกตอิาคารแต่ละหลงัจะไมส่ามารถแบ่งแยกการถอืกรรมสทิธิอ์อกเป็นสว่นๆ ได ้คอื บุคคล
คนเดยีวหรอืหลายคนอาจจะถอืกรรมสทิธิร์ว่มกนัในอาคารหลงัเดยีวกนันัน้ไดใ้นลกัษณะของการถอื
กรรมสทิธิร์่วมกนัตามกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ว่าด้วยกรรมสทิธิร์วม แต่เฉพาะอาคารชุดตาม
พระราชบญัญตัไิดบ้ญัญตัใิหบุ้คลสามารถแยกการถอืกรรมสทิธิใ์นอาคารหลงัเดยีวกนัออกเป็นสว่นๆ 
ตามความหมายของค่า “Condominium” ซึง่มคีวามหมายว่า “ของฉนัของท่าน และของเรา” โดย
กาํหนดใหก้รรมสทิธิใ์นอาคารชุดแต่ละสว่นนัน้ประกอบดว้ยกรรมสทิธิ ์2 ชนิดรว่มกนั คอื กรรมสทิธิ ์
ในทรพัยส์ว่นบุคคล (Personal Property) และ กรรมสทิธิใ์นทรพัยส์ว่นกลาง (Common Property) 
หากขาดอยา่งใดอยา่งหน่ึงไปกจ็ะไมถ่อืวา่เป็นอาคารชุดตามความหมายของพระราชบญัญตั ิ
 ปญัญา สุขสมอรรถ (2535: 29-31) กล่าวว่า ประเภทของอาคารชุด สามารถแบ่งตามการ
ใชง้านไดเ้ป็น 4 ประเภท คอื  
 1. อาคารชุดเพื่อการอยู่อาศยั จดัสรา้งขึ้นโดยมวีตัถุประสงค์เพื่อใช้เป็นที่พกัอาศยัจะมี
ขนาดใหญ่หรอืเลก็แตกต่างกนัไปตามทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการนัน้ๆ 
 2. อาคารชุดเพื่อการพกัผ่อน เป็นอาคารชุดทีม่ลีกัษณะเดยีวกนักบัอาคารชุดเพื่อการอยู่
อาศยั แต่ทําเลที่ตัง้นัน้จะอยู่ในบรเิวณแหล่งท่องเที่ยวและสถานที่ตากอากาศที่สําคญั และมสีิ่ง
อาํนวยความสะดวกทีเ่หมาะสมกบัการพกัผอ่นมากขึน้ 
 3. อาคารชุดเพื่อการค้าหรือพาณิชย์ เป็นอาคารชุดเพ่อใช้เป็นสํานักงานหรือสถาน
ประกอบธุรกจิการคา้ มลีกัษณะการใชง้านเหมอืนอาคารสาํนกังานทัว่ไป 
 4. อาคารชุดแบบผสมหรือคอมเพล็กซ์ เป็นอาคารชุดที่สร้างขึ้นเพื่อวตัถุประสงค์ให้
เจา้ของรว่มใชเ้ป็นทีอ่ยูอ่าศยั และสาํนักงานรวมกนัอยู ่นอกจากนัน้อาจมโีครงการอื่นๆ ประกอบอยู่
ดว้ย เชน่ ศนูยก์ารคา้ โรงแรม หรอืสาํนกังานใหเ้ช่า เพื่อเป็นการอาํนวยความสะดวกแก่เจา้ของรว่ม
โครงการนัน้ๆ 
 
 กฎหมายเก่ียวกบัอาคารชดุ 
 วชิยั ตนัตกุิลานันท ์(2541: 6-14) กล่าวว่า ตามมาตรา 4 แหง่พระราชบญัญตัอิาคารชุด 
พ.ศ. 2552 ประกาศในราชกจิจานุเบกษา เมื่อวนัที ่30 เมษายน พ.ศ. 2522 ใหค้ําจํากดัความ
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เกี่ยวกบัอาคารชุด ดงัน้ีคอื อาคาร หมายถงึ อาคารที่บุคคลสามารถแยกการถือกรรมสทิธิอ์อกได้
เป็นสว่น โดยแต่ละสว่นประกอบดว้ยกรรมสทิธิใ์นทรพัยส์นิสว่นบุคคลและกรรมสทิธิร์ว่มในทรพัยส์นิ
สว่นกลาง 
 1. ทรพัยส์่วนบุคคล หมายถงึ หอ้งชุด และหมายความรวมถงึสิง่ปลูกสรา้ง หรอืทีด่นิทีจ่ดั
ไวใ้หเ้ป็นเจา้ของหอ้งชุดแต่ละราย 
 2. หอ้งชุด หมายถงึ ส่วนของอาคารทีแ่ยกการถอืกรรมสทิธิไ์ดเ้ป็นสดัส่วนเฉพาะของแต่
ละบุคคล 
 3. หนังสอืกรรมสทิธิห์้องชุด หมายถึง หนังสือสําคญัแสดงกรรมสทิธิใ์นทรพัย์สนิส่วน
บุคคลและกรรมสทิธิใ์นทรพัยส์ว่นกลาง 
 4. เจา้ของรว่ม หมายถงึ เจา้ของหอ้งชุดในอาคารชุดแต่ละอาคารชุด 
 5. นิตบุิคคลอาคารชุด หมายถงึ นิตบุิคคลทีไ่ดจ้ดทะเบยีนตามพระราชบญัญตัอิาคารชุด 
พ.ศ. 2522 
 
 วิวฒันาการของอาคารชดุในประเทศไทย 
 สทิธชิยั ตนัตพิฒัน์ (2534-2535: 66-67) กล่าวว่า อาคารชุดหรอืคอนโดมเินียมทีเ่กดิครัง้
แรกในประเทศไทย เป็นอาคารชุดสําหรบัอยู่อาศยัเท่านัน้ แต่ต่อมาไดม้กีารพฒันารูปแบบออกมา
เป็น อาคารชุดสาํนกังาน อาคารชุดบา้นพกัตากอากาศ และอาคาชุดเพือ่ทาํธุรกจิการคา้ เป็นตน้  
 ปี พ.ศ. 2506 กรุงเทพมหานครเริม่มทีีอ่ยู่อาศยัประเภทอาคารชุดเกดิขึน้ครัง้แรก โดย
ในขณะนัน้เรยีกว่า แฟลตดนิแดง โดยมลีกัษณะเป็นอาคารสงู 8 ชัน้ ใตถุ้นโล่ง มจีาํนวนทัง้หมด 64 
ตกึ จํานวน 4,144 หอ้ง โดยอยูใ่นการรบัผดิชอบของกรมประชาสงเคราะห ์โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อ
สรา้งเป็นทีอ่ยูอ่าศยัใหก้บัผูม้รีายไดน้้อย 
 ปี พ.ศ. 2522 การเคหะแห่งชาติได้รเิริม่ดําเนินการจดัสรา้งอาคารในรูปลกัษณะของ
คอนโดมเินียม โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อสนับสนุนผูม้รีายไดน้้อยใหม้ทีี่อยู่อาศยัเป็นของตนเอง โดย
เปิด โครงการอาคารชุดพกัอาศยัพบิูลวฒันา เป็นแห่งแรกประสบความสําเรจ็เป็นอย่างมาก การ
เคหะแห่งชาตจิงึขยายโครงการไปทําเลต่างๆ อกีหลายแห่ง รวมทัง้มกีารปรบัรปูแบบเพื่อใหเ้ขา้กบั
ยุคสมยั ความสาํเรจ็ของการเคหะแหง่ชาตใินโครงการอาคารชุดพกัอาศยัราคาประหยดั นอกจากจะ
แกไ้ขปญัหาทีอ่ยู่อาศยัแลว้ยงัมผีลต่อรปูแบบอาคารชุดพกัอาศยั จากแบบหรูหราสาํหรบัผูม้รีายได้
สงูมากมาเป็นแบบธรรมดาสาํหรบัผูม้รีายไดป้านกลางและตํ่า การเปลีย่นแปลงทาํเลทีต่ ัง้ของอาคาร
ชุดพกัอาศยัจากยา่นธุรกจิในเมอืงแพรก่ระจายไปไดท้ัง้ในกรงุเทพฯ และต่างจงัหวดั การเปลีย่นกลุ่ม
ผูอ้ยู่อาศยัจากกลุ่มผู้มรีายได้สูง นักธุรกิจ หรอืชาวต่างชาติ มาเป็นกลุ่มผู้มรีายได้ปานกลาง ผู้มี
รายไดต้ํ่า นิสตินกัศกึษา เป็นตน้  
 ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2531 เป็นตน้มา หลงัจากทีร่ฐับาล โดยกรมทีด่นิไดป้ระกาศราคาประเมนิ
ทีด่นิใหม่ ทําใหเ้กดิความตื่นตวัในการซื้อขายทีด่นิในเมอืง เขตอุตสาหกรรม เขตเกษตรกรรมเป็น
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อย่ามาก ทําใหร้าคาทีด่นิมกีารขยบัตวัสงูขึน้ ทีด่นิจงึเริม่หายาก เน่ืองจากมรีาคาแพง เจา้ของทีด่นิ
จงึไม่นําที่ดนิออกมาพฒันา แต่รอเวลาขายในราคาที่สูง ทําให้ที่ดนิมรีาคาแพงขึ้น เป็นปีที่ธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัยข์องไทยอยูใ่นยคุเฟ่ืองฟู ทีอ่ยูอ่าศยัประเภทอาคารชุดหรอืคอนโดมเินียมไดร้บัความ
นิยมจากประชาชนอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิง่ในกรุงเทพมหานคร จงึมผีูป้ระกอบการดา้นทีพ่กั
อาศยัลงทุนสรา้งอาคารชุดหรอืคอนโดมเินียมเพิม่ขึน้มากมาย โดยพืน้ทีห่รอืทาํเลของคอนโดมเินียม
ส่วนใหญ่อยู่ในย่านจกลางเมอืง เช่น สลีม สาทร และสุขุมวทิตอนตน้ และไดม้กีารขยายออกสู่ถนน
สายหลกัอื่นๆ เช่น ถนนเพชรบุร ีถนนรชัดาภเิษก ถนนลาดพรา้ว จนกระทัง่แพรข่ยายออกไปสูช่าน
เมอืงรอบนอกในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล นอกจากน้ีในเขตจงัหวดัใหญ่ๆ ที่เป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวพกัผ่อน เช่น จงัหวดัเชียงใหม่ จงัหวดัภูเก็ต จงัหวดัระยอง หวัหนิ ชะอํา พทัยา จึงมี
ผูป้ระกอบการเขา้ไปลงทุนเพิม่ขึน้อยา่งมากมาย 

 
ตาราง 2 สถติกิารจดทะเบยีนอาคารชุด ปี พ.ศ. 2547-2557 

 

พ.ศ. 
กรงุเทพมหานคร ต่างจงัหวดั 

จาํนวนราย จาํนวนอาคาร จาํนวนยนิูต จาํนวนราย จาํนวนอาคาร จาํนวนยนิูต 
2547 48 60 8,057 23 44 2,252 
2548 60 81 10,234 31 61 3,834 
2549 61 103 13,717 52 262 10,580 
2550 63 93 15,321 65 96 6,976 
2551 81 198 24,605 84 253 12,470 
2552 108 220 28,817 111 534 26,572 
2553 111 278 39,793 105 398 21,988 
2554 84 183 29,055 87 190 10,900 
2555 99 177 28,948 131 815 45,157 
2556 133 371 50,602 207 752 51,597 
2557 99 421 44,208 283 874 63,967 

 
 ทีม่า: สาํนกัสง่เสรมิธุรกจิอสงัหารมิทรพัย,์ ณ วนัที ่28 กุมภาพนัธ ์2558 
 
 จากสถิติสํานักส่งเสริมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ พบว่า การเติบโตของอาคารชุดหรือ
คอนโดมเินียมมอีตัราทีเ่ตบิโตขึน้อย่างต่อเน่ืองตัง้แต่ปี พ.ศ. 2547 – 2557 แต่จะพบว่ามจีาํนวน
ลดลงในปี พ.ศ. 2554 เน่ืองจากในขณะนัน้กรงุเทพมหานครประสบปญัหาน้ําท่วม ทาํใหก้ารก่อสรา้ง
มกีารหยดุชะงกั และหลายโครงการตอ้งมกีารเลื่อนการรบัสง่มอบหอ้งออกไป 
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 ปจัจุบนัมบีรษิทัอสงัหารมิทรพัยจ์าํนวนมากทีม่กีารลงทุนสรา้งคอนโดมเินียมเป็นโครงการ
ต่างๆ กระจายอย่างแพร่หลาย เช่น บรษิทั เอพ ี(ไทยแลนด)์ จํากดั (มหาชน), บรษิทั ชาญอสิระ 
ดเีวลอ็ปเมนท ์จํากดั (มหาชน), บรษิทั ลลลิ พรอ็พเพอรต์ี้ จํากดั (มหาชน), บรษิทั แลนดแ์อนด์
เฮาส ์จาํกดั (มหาชน), บรษิทั แอล.พ.ีเอน็.ดเีวลลอปเมนท ์จาํกดั (มหาชน), บรษิทั โนเบลิ ดเีวลล
อปเมนท ์จาํกดั (มหาชน), บรษิทั พรอ็พเพอรต์ี ้เพอรเ์ฟค จํากดั (มหาชน), บรษิทั บมจ. พฤกษา 
เรยีลเอสเตท จํากดั (มหาชน), บรษิทั ควอลติี้ เฮาส ์จํากดั (มหาชน), บรษิทั เอสซ ีแอสเสท คอร์
ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน), บรษิทั แสนสริ ิจาํกดั (มหาชน), บรษิทั ศุภาลยั จาํกดั (มหาชน), บรษิทั 
อนนัดา ดเีวลลอปเมน้ท ์จาํกดั, บรษิทั เมเจอร ์ดเีวลลอปเมน้ท ์จาํกดั, บรษิทั รสา พรอ็พเพอรต์ี ้ดี
เวลลอปเมน้ท ์จาํกดั เป็นตน้ 
 ในปี พ.ศ. 2557 ไดม้กีารจดัลําดบัส่วนแบ่งการตลาดของตลาดอสงัหารมิทรพัย ์ประเภท
อาคารชุดคอนโดมเินียม ที่มกีารเปิดโครงการใหม่ จะพบว่าโครงการที่มชีื่อเสยีงมยีอดส่วนแบ่ง
การตลาดรวมกนัมจีาํนวน 53.1% ของกลุ่มตลาดคอนโดมเินียม แสดงใหเ้หน็ว่ากลุ่มบรษิทัรายใหญ่
มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของกลุ่มผูบ้รโิภค โดยผูบ้รโิภคอาจจะมเีกณฑก์ารตดัสนิใจในดา้นต่างๆ 
ทีแ่ตกต่างกนั ดงัน้ี 
 

 
 
ภาพประกอบ 3 แสดงการจดัลาํดบัสว่นแบ่งการตลาดของตลาดอสงัหารมิทรพัย ์ประเภทอาคารชุด 
      คอนโดมเินียม 
 
 ทีม่า: ศนูยข์อ้มลูวจิยัและประเมนิคา่อสงัหารมิทรพัยไ์ทย บจก. เอเจนซี ่ฟอร ์เรยีลเอสเตท 
แอฟแฟรส์ (7 สงิหาคม 2558) 
 
 จาํนวนโครงการคอนโดมิเนียม ในกรงุเทพมหานคร มทีัง้หมด 47 เขต จาํนวน 1,977 
โครงการ (ทีม่า: http://www.hipflat.co.th สบืคน้เมือ่ 25 พ.ย. 2558) สามารถแบ่งไดด้งัน้ี 
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 1. เขตคลองสาน จาํนวน 38 โครงการ 
 2. เขตคลองเตย จาํนวน 135 โครงการ 
 3. เขตคนันายาว จาํนวน 8 โครงการ 
 4. เขตจตุจกัร จาํนวน 123 โครงการ 
 5. เขตจอมทอง จาํนวน 13 โครงการ 
 6. เขตดอนเมอืง จาํนวน 23 โครงการ 
 7. เขตดนิแดง จาํนวน 37 โครงการ 
 8. เขตดุสติ จาํนวน 7 โครงการ 
 9. เขตลิง่ชนั จาํนวน 4 โครงการ 
 10. เขตทุง่คร ุจาํนวน 5 โครงการ 
 11. เขตธนบุร ีจาํนวน 25 โครงการ 
 12. เขตบางกอกน้อย จาํนวน 16 โครงการ 
 13. เขตบางกอกใหญ่ จาํนวน 8 โครงการ 
 14. เขตบางกะปิ จาํนวน 61 โครงการ 
 15. เขตบางขนุเทยีน จาํนวน 4 โครงการ 
 16. บางคอแหลม จาํนวน 14 โครงการ 
 17. เขตบางซื่อ จาํนวน 25 โครงการ 
 18. เขตบางนา จาํนวน 53 โครงการ 
 19. เขตบางบอน จาํนวน 6 โครงการ 
 20. เขตบางพลดั จาํนวน 30 โครงการ 
 21. เขตบางรกั จาํนวน 55 โครงการ 
 22. เขตบางเขน จาํนวน 33 โครงการ 
 23. เขตบางแค จาํนวน 9 โครงการ 
 24. เขตบึง่กุ่ม จาํนวน 19 โครงการ 
 25. เขตปทุมวนั จาํนวน 74 โครงการ 
 26. เขตประเวศ จาํนวน 29 โครงการ 
 27. เขตป้อมปราบศตัรพูา่ย จาํนวน 1 โครงการ 
 28. เขตพญาไท จาํนวน 93 โครงการ 
 29. เขตพระโขนง จาํนวน 54 โครงการ 
 30. เขตภาษเีจรญิ จาํนวน 17 โครงการ 
 31. เขตมนีบุร ีจาํนวน 4 โครงการ 
 32. เขตยานนาวา จาํนวน 42 โครงการ 
 33. เขตราชเทว ีจาํนวน 53 โครงการ 
 34. เขตราษฎรบ์รูณะ จาํนวน 11 โครงการ 
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 35. เขตลาดกระบงั จาํนวน 4 โครงการ 
 36. เขตลาดพรา้ว จาํนวน 27 โครงการ 
 37. เขตวงัทองหลาง จาํนวน 42 โครงการ 
 38. เขตวฒันา จาํนวน 272 โครงการ 
 39. เขตสวนหลวง จาํนวน 41 โครงการ 
 40. เขตสะพานสงู จาํนวน 4 โครงการ 
 41. เขตสมัพนัธวงศ ์จาํนวน 6 โครงการ 
 42. เขตสาทร จาํนวน 70 โครงการ 
 43. เขตสายไหม จาํนวน 9 โครงการ 
 44. เขตหนองจอก จาํนวน 2 โครงการ 
 45. เขตหนองแขม จาํนวน 7 โครงการ 
 46. เขตหลกัสี ่จาํนวน 19 โครงการ 
 47. เขตหว้ยขวางจาํนวน 98 โครงการ 
 
 หากพจิารณาแบ่งเขตพืน้ที ่จะแบ่งเป็น 5 เขตหลกั (ทีม่า: ศูนยข์อ้มลูวจิยัและประเมนิค่า
อสงัหารมิทรพัยไ์ทย บจก. เอเจนซี ่ฟอร ์เรยีลเอสเตท แอฟแฟรส์ (16 กนัยายน 2557) คอื 
 1. ศูนยก์ลางธุรกจิ (CBD) ย่านทีม่ยีอดขายสงูสุด ไดแ้ก่ สลีม-สาทร-พระราม 4 โดยมี
ราคาตํ่าสุดอยู่ที ่88,000 บาท และสูงสุดอยู่ทีป่ระมาณ 360,000 บาท ต่อตารางเมตร ย่านที่มี
ยอดขายเฉลีย่ต่อตารางเมตรสงูทีส่ดุในกรงุเทพมหานคร คอื เพลนิจติ-ชดิลม-ราชดาํร ิโดยมรีาคาอยู่
ระหวา่ง 225,000 – 340,000 บาท ต่อตารางเมตร มอีตัรายอดขายอยูป่ระมาณ 74% 
 2. กรุงเทพฯ เหนือ ย่านที่มยีอดขายสูงสุด ได้แก่ งามวงศ์วาน-แจ้งวฒันะ โดยมรีาคา
ตํ่าสุดอยูท่ี ่53,000 บาท และสงูสุดอยู่ทีป่ระมาณ 70,000 บาท ต่อตารางเมตร มอีตัรายอดขายอยู่
ประมาณ 68% 
 3. กรุงเทพฯ ตะวนัออก ยา่นทีม่ยีอดขายสงูสุด ไดแ้ก่ เกษตรนวมนิทร-์รามอนิทรา โดยมี
ราคาตํ่าสดุอยูท่ี ่50,000 บาท และสงูสุดอยูท่ีป่ระมาณ 93,000 บาท ต่อตารางเมตร มอีตัรายอดขาย
อยูป่ระมาณ 68% 
 4. กรงุเทพฯ ตะวนัตก ยา่นทีม่ยีอดขายสงูสดุ ไดแ้ก่ ป่ินเกลา้-จรลัสนิทวงศ ์โดยมรีาคา
ตํ่าสดุอยูท่ี ่60,000 บาท และสงูสดุอยูท่ีป่ระมาณ 110,000 บาท ต่อตารางเมตร มอีตัรายอดขายอยู่
ประมาณ 63% 
 ในจงัหวดักรงุเทพมหานคร พบวา่มคีอนโดมเินียมทีร่าคาไมเ่กนิ 3,000,000 บาท มจีาํนวน
ทัง้หมด 481 โครงการ โดยบรษิทัทีไ่ดร้บัความนิยม 10 ลําดบัแรก ไดแ้ก่ บรษิทั แลนดแ์อนดเ์ฮาส ์
จํากดั (มหาชน) บรษิัท เอสซ ีแอสเสท จํากดั (มหาชน) บรษิัท พร๊อพเพอร์ตี้ เพอร์เฟกต์ จํากดั 
(มหาชน) บรษิัท พฤกษา เรยีลเอสเตท จํากดั (มหาชน) บรษิัท เอพ ีไทยแลน์ จํากดั (มหาชน) 
บรษิทั ควิ เฮาส ์จํากดั (มหาชน) บรษิทั ศุภาลยั จํากดั (มหาชน) บรษิทั แสนสริ ิจํากดั (มหาชน) 
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บรษิัท ลุมพนีิ จํากดั (มหาชน) และ บรษิัท อนันดา ดเีวลลอปเมนท์ จํากดั (มหาชน) โดยแต่ละ
บรษิทัมโีครงการทีม่รีาคาไม่เกนิ 3,000,000 บาท (ทีม่า http://www.checkraka.com/price สบืคน้
เมือ่ 2 เม.ย. 2559) สามารถแบ่งไดด้งัน้ี  
 1. บรษิทั แลนดแ์อนดเ์ฮาส ์จาํกดั (มหาชน) มจีาํนวน 3 โครงการ ไดแ้ก่ Ease พระราม 
2, The Key เฉลมิพระเกยีรต ิร.9 และ The Key สาทร-ราชพฤกษ์  
 2. บรษิทั เอสซ ีแอสเสท จํากดั (มหาชน) มจีํานวน 1 โครงการ ได้แก่ Chambers 
Channn 
 3. บรษิทั พร๊อพเพอรต์ี้ เพอรเ์ฟกต์ จํากดั (มหาชน) มจีํานวน 13 โครงการ ไดแ้ก่ The 
Lake กลัปพฤกษ์-วุฒากาศ, I-Condo สุขาภบิาล 2, I-Condo สุขมุวทิ 103, I-Condo สุขมุวทิ 105, 
I-Condo เพชรเกษม 39, Metro Luxe เกษตร, I-Condo เกษตร, Metro Sky เกษตร, Metro Luxe 
พหลโยธนิ-สุทธสิาร, Metro Sky พหลโยธนิ, Metro Sky ประชาชื่น, Metro Luxe พระราม 4 และ 
Metro Sky รชัดา 
 4. บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จํากดั (มหาชน) มจีํานวน 26 โครงการ ไดแ้ก่ Plum 
Condo บางแค, Plum Condo ลาดพรา้ว 101, Plum Condo นวมนิทร,์ Plum Condo Extra 
พระราม 2, The Privacy ลาดพรา้ว-เสนา, 624 Codolette รชัดา 36, The Privacy ประชาอุทศิ-สุข
สวสัดิ,์ Fuse Sense บางแค, The Seed รชัดา-หว้ยขวาง, The Tree Privita, Fuse Mobias 
รามคาํแหง-คลองตนั, The Seed Terre รชัโยธนิ, The Seed สาทร-ตากสนิ, The Tree Rioo บาง
ออ้ สเตชัน่, Chapter One ราษฎรบ์ูรณะ 33, The Tree บางโพ สเตชัน่, The Seed พหลโยธนิ 14, 
Chapter One The Campus เกษตร, The Privacy รชัดา-สุทธสิาร, The Tree Interchange บางซื่อ 
และ Condolette Pixel สาทร  
 5. บรษิทั เอพ ีไทยแลน์ จาํกดั (มหาชน) มจีาํนวน 11 โครงการ ไดแ้ก่ Aspire สาทร-ราช
พฤกษ์, Aspire ศรนีครนิทร,์ Aspire งามวงศว์าน, Aspire รชัดา-วงศส์ว่าง, Aspire ลาดพรา้ว 113, 
Aspire วุฒากาศ, Aspire สาทร-ทา่พระ, Life อโศก, Aspire สาทร-ตากสนิ และ Aspire สขุมุวทิ 48 
 6. บรษิทั ควิ เฮาส ์จาํกดั (มหาชน) มจีาํนวน 7 โครงการ ไดแ้ก่ The Trust Residence 
เกษตร-นวมนิทร,์ The Trust Residence ป่ินเกลา้, Casa Codo รชัดา-ท่าพระ, The Trust 
Residence รชัดา-พระราม 3, Casa Condo อโศก-ดนิแดง, Casa Condo สุขมุวทิ 97 และCasa 
Condo รชัดา-ราชพฤกษ์ 
 7. บรษิทั ศุภาลยั จาํกดั (มหาชน) มจีาํนวน 11 โครงการ ไดแ้ก่ The City Home ศรนีค
รทิร,์ The City Home รชัดา-ป่ินเกลา้, Supalai Park แยกเกษตร, The City Home รชัดา-ท่าพระ, 
The City Home รชัดา-หว้ยขวาง, Supalai Park ราชพฤกษ์, Supalai Park ศรนีครนิทร,์ Supalai 
Veranda รชัวภิา-ประชาชื่น, Supalai City Resort รชัโยธนิ-พหลโยธนิ 32, Supalai Cute รชัโยธนิ 
และ Supalai Loft ตลาดพล ู
 8. บรษิทั แสนสริ ิจํากดั (มหาชน) มจีํานวน 12 โครงการ ได้แก่ DCondo อ่อนนุช-
พระราม 9, DCondo รามคําแหง 64, DCondo รามคําแหง, DCondo สาธุประดษิฐ,์ DCondo 
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Campus ราชพฤกษ์-จรลั 13, The Base พระราม 9-รามคาํแหง, The Base Park East สุขมุวทิ 77, 
The Base Park West สุขมุวทิ 77, Hive สุขมุวทิ 65, Hive ตากสนิ, NYX by Sansiri, Dbura 
พรานนก และ The Base สขุมุวทิ 77 
 9. บรษิทั ลุมพนีิ จาํกดั (มหาชน) มจีาํนวน 29 โครงการ ไดแ้ก่ Lumpini Condo Town 
รามอนิทรา-นวมนิทร,์ Lumpini Condo Town รม่เกลา้-สุวรรณภูม,ิ Lumpini Condo Town บางแค, 
Lumpini Ville อ่อนนุช-ลาดกระบงั, Lumpini Ville อ่อนนุช-พฒันาการ, Lumpini Ville อ่อนนุช 46, 
Lumpini Condo Town นิดา้-เสรไีทย, Lumpini Ville ราชพฤกษ์-บางแวก, Lumpini Ville นวมนิทร-์
ศรบีูรพา, Lumpini Park เพชรเกษม 98, Lumpini Ville สุขมุวทิ 77, Lumpini Ville รามคาํแหง 
60/2, Lumpini Ville ประชาชื่น-พงษษ์เพชร 2, Lumpini Place สุขสวสัดิ-์พระราม 2, Lumpini Ville 
ลาซาล-แบริง่, Lumpini Ville รามคําแหง 26, Lumpini Park พระราม 9-รชัดา, Lumpini Ville 
พระราม 9-เพชรบุรตีดัใหม่, Lumpini Place บรมราชชนนี-ป่ินเกลา้, Lumpini Park ป่ินเกลา้, 
Lumpini Park พระราม 8, Lumpini Ville ราษฎรบ์ูรณะ-รเิวอรว์วิ, Lumpini Place ศรนีครนิทร-์
หวัหมาก, Lumpini Ville ลาดพรา้ว-โชคชยั 4, Lumpini Place รชัโยธนิ, Lumpini Place พระราม 4-
กลว้ยน้ําไท, Lumpini Place รามอนิทรา-หลกัสี,่ Lumpini Suite พระราม 8 และ Lumpini Parkk 
Riverside พระราม 3 
 10. บรษิทั อนนัดา ดเีวลลอปเมนท ์จํากดั (มหาชน) มจีาํนวน 13 โครงการ ไดแ้ก่ Unio 
จรลัสนิทวงศ ์3, Elio สุขุวทิ 64, Elio Del-Ray, Ideo วุฒากาศ, Ideo Mobi สาทร, Ideo Mix 
พหลโยธนิ, Ideo O2, Ideo รชัดา-หว้ยขวาง, Ideo BluCove, Ideo Vreve ราชปรารภ, Ideo Mobi 
วงศส์วา่ง-อนิเตอรเ์ชนจ,์ Ideo ทา่พระ-อนิเตอรเ์ชนจ ์และ Ideo สาทร-ทา่พระ 
 
6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศศณิชัชา หอมคง (2557) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อวสิต้า การเ์ดน้ คอนโดมเินียม” พบว่า ระดบัการศกึษาและรายไดม้ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้วสิตา้ การเ์ดน้ คอนโดมเินียม ระยะเวลาในการตดัสนิใจ
ซือ้สว่นใหญ่อยูร่ะหว่าง 1 – 2 สปัดาห ์ขนาดของหอ้งเป็นหอ้งขนาดกลาง ในเรื่องสว่นประสมทาง
การตลาด พบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อวสิต้า การ์
เดน้ คอนโดมเินียม ปจัจยัดา้นราคากบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ ดา้นระยะเวลาการตดัสนิใจซื้อมี
ความสาํคญัมากทีสุ่ดในปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายไมม่คีวามสมัพนัธผ์ลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อวิสต้า การ์เด้น คอนโดมิเนียม ปจัจัยด้านส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้วสิตา้ การเ์ดน้ คอนโดมเินียม  
 ทพิยา เลศิจรีกุลวงศ ์(2552) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บา้น
มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกนุงเทพมหานคร ของบรษิทั แปลน เอสเตท” จํากดั พบว่า ผูบ้รโิภคมี
อาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน มจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 4-6 คน มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้
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บา้นมอืสองในประเภทบา้นเดีย่วทีม่รีะดบัราคาที ่500,000 – 1,000,000 บาท โดยมวีตัถุประสงค์
เพื่ออยู่อาศยั และมรีะยะเวลาการตดัสใินใจในการซื้อมากกว่า 4 สปัดาห ์โดยมกีารพจิารณาจาก
ทําเลที่ตัง้เป็นสําคญั โดยมแีรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อทางด้านเหตุผล คอื เลือกซื้อเพราะราคา 
คุณภาพ และประโยชน์ที่ไดร้บัจากบ้านมอืสอง แรงจูงใจมนการตดัสนิใจเลอืกซื้อทางดา้นอารมณ์ 
คอื ความพงึพอใจในสภาพบา้นมอืสอง และดา้นความสะดวกสบายจากการใหบ้รกิาร 
 รชัชยั อุไรพนัธ ์(2551) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
แนวโน้มการตดัสนิใจเลอืกซือ้หอ้งชุดฯ คอนโดมเินียมในเขตหว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร” พบว่า 
ประเภทหอ้งชุดฯ ทีไ่ดร้บัความสนใจมากทีสุ่ดคอื แบบ 2 หอ้งนอน ขนาดตัง้แต่ 60 – 79 ตาราง
เมตร ราคาหอ้งชุดที่มกีารได้ซื้อมาหรอืสนใจที่มากที่สุด คอื 6,500,000 บาท และตํ่าสุดดคอื 
800,000 บาท แนวโน้มในการตดัสนิใจซือ้หอ้งชุดฯ มคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคาและดา้นทาํเลทีต่ ัง้  
 อภิชาติ สุขสินธ์ (2551) ศึกษาเรื่อง “ปจัจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร” พบว่า งบประมาณในการซื้อคอนโดมเินียมส่วน
ใหญ่อยูร่ะหวา่ง 1,000,000 – 1,500,000 บาท และตนเองมอีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้มากทีสุ่ด ในเรื่อง
ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปจัจยัดา้นทําเลทีต่ ัง้เป็นส่วนประสมทางการตลาดทีม่สีําคญัมาก
ทีสุ่ดใกลร้ะบบขนสง่ เช่น รถไฟฟ้ามคีวามสาํคญัสุดในปจัจยัดา้นทาํเลทีต่ ัง้ ราคาของคอนโดมเินียม
เมือ่เปรยีบเทยีบกบัสภาพแวดลอ้มและทาํเลทีต่ ัง้มคีวามสาํคญัมากทีส่ดุในปจัจยัดา้นราคา และความ
แขง็แรงคงทนของโครงสรา้งคอนโดมเินียมมคีวามสาํคญัมากทีสุ่ดในปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์และการ
มอบสว่นลดพเิศษมคีวามสาํคญัมากทีส่ดุในดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 เอมอร วงษ์ศิริ (2546) ศึกษาเรื่อง “ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมเป็นที่อยู่อาศยัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร หลงัวกิฤติเศรษฐกจิ ปี พ.ศ. 
2539 – 2545” พบว่า ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครตดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียมเป็นทีอ่ยู่
อาศยัโดยรวมและรายไดร้ะดบัมาก โดยรวมจะคํานึงถงึดา้นสิง่แวดลอ้ม สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัใช้
ปจัจยัโดยรวมแตกต่างกนั ประชากรที่มสีมาชิกในครอบครวัแตกต่างกนั ใช้ปจัจยัด้านส่วนประ
สมการตลากแตกต่างกนั 
 จากการศกึษาเอกสาร แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งทัง้หมดดงักล่าวจะเหน็ได้
ว่า เป็นเน้ือหาพืน้ฐานในการวจิยัครัง้น้ี จงึสามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
ต่างๆ มคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ดงันัน้การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดนํ้าเอาทฤษฎแีละ
แนวคดิต่างๆ ทีไ่ดศ้กึษาขา้งตน้มาเพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 1. แนวคดิเกี่ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ใช้แนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และ
คณะ (2539) จากการศกึษาทฤษฎดีงักล่าว ผูว้จิยัไดนํ้ามาใชว้เิคราะหห์าความแตกต่างของลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ซึง่ไดแ้ก่ เพศ อาย ุลกัษณะครอบครวั รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ ซึง่
ปจัจัยต่างๆ ที่ได้กล่าวมานัน้มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร และชว่ยใหท้ราบถงึลกัษณะกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจนมากขึน้ 
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ช่วยในการระบุกลุ่มเป้าหมาย และทาํใหส้ามารถวางแผนการตลาดไปสูก่ลุ่มผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย
ไดโ้ดยตรง ทาํใหเ้กดิประโยชน์ต่อหน่วยงานหรอืองคก์รทีเ่กีย่วขอ้งหรอืสนใจ สามารถนําผลการวจิยั
มาพฒันาคุณภาพ และการบรกิารเพือ่ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากขึน้ 
 2. แนวคิดด้านทศันคติใช้แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2542) กล่าวว่า ทศันคติ คือ 
ความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่เป็นการเรยีนรูจ้ากประสบการณ์ในอดตี โดยใชเ้ป็น
ตวัเชื่อมระหวา่งความคดิและพฤตกิรรม  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2549) กล่าวว่า นักการตลาดนิยมใช้เครื่องมอืการโฆษณาเพื่อสร้าง
ทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละตราสนิคา้กล่าวว่า ทศันคต ิคอื ความคดิเหน็ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัความชอบ
หรอืไมช่อบ วตัถุ คน หรอืเหตุการณ์ต่างๆ ซึง่เป็นสิง่สะทอ้นถงึความรูส้กึ 
 1. แนวคดิดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารใชแ้นวคดิของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
(2552) กล่าววา่ กลยุทธก์ารตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
สถานทีท่ําเลทีต่ ัง้ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการสรา้งการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ขัน้ตอนการให้บริการ ด้านบุคลากร ทุกธุรกิจจําเป็นต้องมีความรู้ ความเข้าใจ เกี่ยวกับการ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร และสามารถนําความรูท้ี่
ไดม้า นํามาวางแผนกลยทุธท์างการตลาด ในการตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 2. แนวคิดด้านการตัดสินใจ ใช้แนวคิดของอดุลย์ จาตุรงคกุล (2550) กล่าวว่า 
กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งไดเ้ป็นลําดบัชัน้ต่างๆ คอื การรบัรูป้ญัหา การคน้หา
ขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ในการวจิยัครัง้น้ีได้
ทาํการศกึษาเพยีง 1 ขัน้ตอน คอื การตดัสนิใจซือ้ โดยเหตุผลทีผู่ว้จิยัเลอืกทาํการศกึษาทฤษฎกีาร
ตดัสนิใจในขัน้ตอนที ่4 เน่ืองจากต้องการทราบความสนใจของผูซ้ื้อเพื่อนํามาใชเ้ป็นกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการสรา้งใหเ้กดิความสนใจเบือ้งต้นเพื่อเป็นแนวทางไปสู่การตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค
โดยคําถามที่ใช้ในการค้นหาแนวคิดด้านการตัดสินใจของผู้บริโภค จึงทําให้ยังไม่สามารถ
ทาํการศกึษาครบทัง้ 5 ขัน้ตอนไดส้าํหรบังานวจิยัน้ี 
 จากการศกึษางานวจิยัที่มคีวามเกี่ยวขอ้งกบัการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัได้เปรยีบเทยีบกบั
แนวคดิจากหลายงานวจิยัมาใช้ทําการศกึษางานวจิยัในครัง้น้ี โดยใช้ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์
เช่นเดยีวกบังานวจิยัของ ทพิยา เลศิจรีกุลวงศ์ (2552) และอภชิาต (2551) ซึ่งทําการศกึษาดา้น
ประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
สถานภาพสมรส พรอ้มกบัการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
หอ้งชุดฯ คอนโดมเินียม เช่นเดยีวกบังานวจิยัของศศณิชัชา หอมคง (2557) และรชัชยั อุไรพนัธ ์
(2551) และศึกษาปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมเป็นที่อยู่อาศัยของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร หลงัวกิฤตเิศรษฐกจิ ปี พ.ศ. 2539 – 2545 เช่นเดยีวกบังานวจิยั
ของเอมอร วงษ์ศริ ิ(2546) นอกจากน้ียงัมสี่วนที่ผูว้จิยัไดศ้กึษาเพิม่เตมิซึ่งแตกต่างจากงานวจิยัที่
เกี่ยวขอ้งขา้งต้น คอื ส่วนประสมการตลาดบรกิารซึ่งจะมคีวามเหมาะสมทีจ่ะนํามาใชใ้นการศกึษา
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 



บทท่ี  3 
วิธีการดาํเนินการวิจยั 

  
 การวจิยัเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร มกีารดาํเนินการวจิยัตามลาํดบัดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาคน้ควา้ 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํและวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. การกาํหนดสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้ น้ีคือ พนักงานบริษัทเอกชนที่มีความสนใจว่าจะซื้อ
คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงไม่เกนิ 3,000,000 บาท ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน ซึง่มอีายุตัง้แต่ 21 ปีขึน้ไป เน่ืองจากประชากรทีเ่ป็นวยัทํางานจะเริม่มรีายได้
และเริม่มอีาํนาจในการตดัสนิใจซือ้ไดด้ว้ยตนเอง มคีวามรบัผดิชอบ และมคีวามคดิรเิริม่ในการสรา้ง
ครอบครวัเพื่อสรา้งความมัน่คงในอนาคต และมคีวามตอ้งการมทีรพัยส์นิเป็นของตนเอง นอกจากน้ี
ยงัเป็นกลุ่มที่มีวุฒภิาวะในการทํานิติกรรมได้ด้วยตนเอง ซึ่งผู้วิจยัไม่ทราบจํานวนประชากรที่
แน่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ พนักงานบริษัทเอกชนที่มีความสนใจว่าจะซื้อ
คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงราคาไม่เกนิ 3,000,000 บาท ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเป็นราคา
คอนโดมเินียมในระดบักลาง (ทีม่า http://www.checkraka.com/price สบืคน้เมื่อ 2 เม.ย. 2559) ซึง่
ไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน ซึง่มอีายุตัง้แต่ 21 ปีขึน้ไป จงึใชสู้ตรในการคํานวณหาขนาด
ตวัอย่าง ในกรณีทีไ่ม่ทราบสดัส่วนประชากรทีแ่น่นอน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 74) กําหนด
ระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% และความผดิพลาดสูงสุดทีย่อมใหเ้กดิ 5% หรอื 0.05 จากสูตรการ
คํานวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง และทําการเกบ็ตวัอย่างเพิม่ 15 ตวัอย่าง รวม 400 
ตวัอยา่ง 
 

     n  =  
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    =  

     = 384.16 หรอื 385 ตวัอยา่ง 
 
 เมือ่ n  =  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
   e  =  ระดบัความคลาดเคลื่อน 
   p  =  ความน่าจะเป็นของประชากร 
   q  =  (1-p) 
   Z  =  คา่ปกตมิาตรฐานทีไ่ดจ้ากตารางแจกแจงปกตติามมาตรฐานซึง่ขึน้อยูก่บั 
     ระดบัความเชือ่มัน่ที ่95% (คา่ Z Score ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่) 
 
 จากการคํานวณไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่าง เพื่อป้องกนัความผดิพลาดของแบบ
สอบสอบถามจงึทาํการเกบ็ตวัอยา่งเพิม่ 15 ตวัอยา่ง คดิเป็น 5% รวมเป็นกลุ่มตวัอยา่งทีก่ําหนดไว้
ทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง 
 
 ขัน้ตอนในการสุ่มตวัอย่าง แบ่งเป็น 4 ขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random sampling: SRS) โดยใช้
วธิกีารจบัฉลากเขตในกรุงเทพมหานคร ทีม่ที ัง้หมด 50 เขต เพื่อนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลู 
โดยการจบัฉลากมา 8 เขต ไดด้งัน้ี 
 1. เขตคนันายาว 
 2. เขตบางรกั 
 3. เขตลาดพรา้ว 
 4. เขตพระโขนง 
 5. เขตวฒันา 
 6. เขตบางกะปิ 
 7. เขตปทุมวนั 
 8. เขตหว้ยขวาง 
 
 ขัน้ตอนท่ี 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota sampling) โดยกําหนสดัส่วนที่
เทา่กนัจาํนวน 50 คน ต่อเขต ดงัน้ี 
 1. เขตคนันายาว 
 2. เขตบางรกั 
 3. เขตลาดพรา้ว 
 4. เขตพระโขนง 
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 5. เขตวฒันา 
 6. เขตบางกะปิ 
 7. เขตปทุมวนั 
 8. เขตหว้ยขวาง 
 
 ขัน้ตอนท่ี 3 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุ่ม
ตวัอย่างจากจํานวนพนักงานบรษิทัเอกชนที่มคีวามคดิว่าจะซื้อคอนโดมเินียม ใน 8 เขต ใน
กรุงเทพมหานคร (เลือกสถานที่เป็นห้างสรรพสินค้าเน่ืองจากห้างสรรพสินค้าเป็นสถานที่
คอนโดมเินียมโครงการต่างๆ มกัจะออกประชาสมัพนัธ์ก่อนการขายตามหา้งสรรพสนิคา้ และจาก
รายงานการวจิยั ขอ้มลูทางประชากรศาสตรด์า้นอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการเดนิ
หา้งสรรพสนิคา้มากทีส่ดุ (ธญัญลกัษณ์ ลิม้ทองกุล; และวรณุ ตนัตระบณัฑติย.์  2550) 
 
ตารางแสดงการแบ่งเขตในการสาํรวจการวจิยั 
 

เขต สถานที ่ จาํนวนชุด 
คนันายาว หา้งสรรพสนิคา้แฟชัน่ไอสแ์ลนด ์ 50 
บางรกั หา้งสรรพสนิคา้สลีมคอมเพลก็ซ ์ 50 
เขตลาดพรา้ว หา้งสรรพสนิคา้เซนทรลั สาขาลาดพรา้ว 50 
เขตพระโขนง หา้งสรรพสนิคา้ Gateway 50 
เขตวฒันา หา้งสรรพสนิคา้ Terminal 21 50 
เขตบางกะปิ หา้งสรรพสนิคา้เดอะมอลล ์สาขาบางกะปิ 50 
เขตปทุมวนั หา้งสรรพสนิคา้สยามพารากอน 50 
เขตหว้ยขวาง หา้งสรรพสนิคา้เอสพลานาด 50 
 
 ขัน้ตอนท่ี 4 วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยใช้ตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยการแจกแจงแบบสอบถามทีไ่ดจ้ดัเตรยีมไว ้ตามจํานวนกลุ่มตวัอยา่งของ
แต่ละเขตทีเ่ลอืกไว ้ 
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการทาํวิจยั 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ซึง่
สร้างขึ้นเพื่อศึกษาเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 
สว่น ดงัน้ี 
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 สว่นที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะ
คาํถามแบบปลายปิด (Close end Question) คอื เป็นแบบสอบถามทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง และ
ใหเ้ลอืกตอบขอ้ทีเ่หมาะสมทีสุ่ด จาํนวน 1 ขอ้ และแบบสอบถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple 
Choice Question) จาํนวน 5 ขอ้ โดยคาํถามแต่ละขอ้แสดงประเภทของขอ้มลูดงัน้ี 
 ขอ้ที ่1 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
   - เพศชาย 
   - เพศหญงิ 
 ขอ้ที ่2 อาย ุใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale)  
   จากขอ้มลูรายงานผลการสาํรวจภาวการณ์ทํางานของประชากร พ.ศ. 2558 ของ
สาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิ(2556) ไดใ้ชเ้กณฑส์าํรวจผูม้งีานทาํ อายุตัง้แต่ 21 – 61 ปีขึน้ไป ดงันัน้การ
วจิยัครัง้น้ีจงึใชช้่วงอายุตามสํานักงานสถติแิห่งชาต ิ(ที่มา: http://nlic.mol.go.th/th/node/405 ศูนย์
ขอ้มลูแรงงานแหง่ชาต ิกระทรวงแรงงาน, ณ วนัที ่7 ตุลาคม 2557 สบืคน้เมือ่ 1 มกราคม 2559) 
   - 21 – 30 ปี 
   - 31 – 40 ปี 
   - 41 – 50 ปี 
   - 51 ปีขึน้ไป 
 ขอ้ที ่3 สถานภาพ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
   - โสด 
   - สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   - หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
 ขอ้ที ่4  ระดบัการศกึษา ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
   - ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   - ปรญิญาตร ี
   - สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale)  

   
จากขอ้มลูรายงานการสาํรวจคา่ตอบแทนเฉลีย่ของพนกังานประจาํ จาํแนกตาม

ประเภทกจิกรรมทางเศรษฐกจิ ของสาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิ(2557) พบวา่มรีายไดเ้ฉลีย่ตัง้แต่ 
10,075 – 113,192 บาท ดงันัน้การวจิยัครัง้น้ีจงึใชช้ว่งอายตุามสาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิ(ทีม่า: 
http://service.nso.go.th สาํนกังานสถติแิหง่ชาต ิ2557 สบืคน้เมือ่ 1 มกราคม 2559) 
ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเทา่ 15,000 บาท 
 - 15,001 – 30,000 บาท 
 - 30,001 – 45,000 บาท 
 - 45,001 – 60,000 บาท 
 - 60,001 บาทขึน้ไป 
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  สว่นที ่2 แบบสอบถามขอ้มลูทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารเป็นแบบมาตราสว่น 
(Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 2 ขอ้ ซึง่
แบ่งเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 
 ดา้นผลติภณัฑ ์     จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่6 – 9) 
 ดา้นราคา      จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่10 – 13) 
 ดา้นทาํเลทีต่ ัง้ และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่14 – 17) 
 ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด   จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่18 – 21) 
 ดา้นบุคลากร      จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่22 – 25) 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่26 - 29) 
 ดา้นกระบวนการ     จาํนวน 4 ขอ้ (ขอ้ที ่30 - 33) 
 โดยแต่ละคําถามแบ่งระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาด
ออกเป็น 5 ระดบั ซึง่เป็นการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) และไดก้ําหนดค่าของการ
ประเมนิความคดิเหน็แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบั 5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4  หมายถงึ เหน็ดว้ย 
 ระดบั 3  หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบั 1  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม ใช้เกณฑ์เฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ โดยใช้สูตรการ
คาํนวณหาชว่งกวา้งของชัน้ ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.8 
5 

 
 ดังนัน้ จึงสามารถกําหนดเกณฑ์เฉลี่ยของระดับความคิดเห็นที่มีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารไดด้งัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ในระดบัดมีาก 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ในระดบัด ี
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 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ในระดบัไมด่ ี
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ในระดบัไมด่อียา่งมาก 
  
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร คาํถามมลีกัษณะเป็นคาํถามแบบมาตราสว่น (Interval Scale) 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 13 ขอ้ คอื คําถามแบบ
หลายตวัเลอืก (Multiple Choice Question) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ
 ขัน้ที ่1 การเลง็เหน็ปญัหา หรอืตระหนกัถงึความตอ้งการ จาํนวน 3 ขอ้ (ขอ้ที ่1-3) 
 ขัน้ที ่2 การคน้หาขอ้มลู      จาํนวน 3 ขอ้ (ขอ้ที ่37-39) 
 ขัน้ที ่3 การประเมนิทางเลอืก      จาํนวน 3 ขอ้ (ขอ้ที ่40-42) 
 ขัน้ที ่4 การตดัสนิใจซือ้      จาํนวน 5 ขอ้ (ขอ้ที ่43-37) 
 โดยแต่ละคําถามแบ่งระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ออกเป็น 5 ระดบั 
ซึง่เป็นการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) และไดก้ําหนดค่าของการประเมนิความ
คดิเหน็แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 ระดบั 5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ระดบั 4  หมายถงึ เหน็ดว้ยมาก 
 ระดบั 3  หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
 ระดบั 2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 ระดบั 1  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม ใช้เกณฑ์เฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ โดยใช้สูตรการ
คาํนวณหาชว่งกวา้งของชัน้ ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.8 
5 
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 ดังนัน้ จึงสามารถกําหนดเกณฑ์เฉลี่ยของระดับความคิดเห็นที่มีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารไดด้งัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจในระดบัมากทีส่ดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจในระดบัมาก 

 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจในระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
 การสรา้งเครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ไดส้รา้งเป็นแบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดเ้ครื่องมอืที่
สมบรูณ์และมคีุณภาพ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบัดงัน้ี 
 1. ศกึษาหลกัการสรา้งแบบสอบถามเพื่อการวจิยั และกําหนดหรอบแนวคดิในการวจิยั 
โดยการค้นคว้าวิธีการเขียนแบบสอบถาม ได้แก่ ประเภท เน้ือหา รูปแบบ การใช้คําพูดของ
แบบสอบถามจากเอกสาร แนวคดิ ทฤษฎหีลกัการ งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีท่าํการศกึษามา
เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. ศกึษาขอ้มูลเกี่ยวกบัธุรกจิอสงัหารมิทรพัยจ์ากหนังสอื เอกสารทางวชิาการ บทความ 
สือ่ออนไลน์ รวมถงึงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 3. กาํหนดตวัแปรศกึษา และนําขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งเป็นประเดน็คาํถามใหค้รอบคลุมตวัแปร
ทีก่ําหนด โดยกําหนดประเดน็และขอบเขตของคําถาม ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละประโยชน์
ของการวจิยั 
 4. ดําเนินการสรา้งแบบสอบถามฉบบัร่าง ที่มคีวามเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคดิ
ทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยั โดยสรา้งเป็นแบบสอบถามทัง้หมด 3 สว่น ดงัน้ี 
  สว่นที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
  สว่นที ่2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ส่วนที่ 3 แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 5. นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้น เสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อ
พจิารณาตรวจสอบและคาํแนะนําเพือ่นํากลบัมาปรบัปรงุแกไ้ข 
 6. นําแบบสอบถามไปทดสอบ (Try Out) ครัง้ที ่1 กบักลุ่มประชากรทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 30 ชุด เพื่อนํากลบัมาทดสอบความน่าเชื่อถอืได ้(Reliability) ของแบบสอบถาม และทาํการ
ปรบัปรงุแกไ้ขขอ้บกพรอ่งเพือ่ใหไ้ดแ้บบสอบถามทีส่มบรูณ์ 
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 7. นําแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด และนํามาวเิคราะหห์าค่า
ความน่าเชื่อถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้สมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha 
Coefficient โดยวธิสีมัประสทิธิแ์อลฟา่ α (α-Coefficient) สตูร Cronbach (พวงรตัน์ ทวรีตัน์. 2540: 
125-126) ค่า α ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่า 0 < α < 1 โดยค่าที่
ใกลเ้คยีง 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงูมาก ทัง้น้ีแบบสอบถามควรมคีวามเชื่อมัน่ตอ้งไมต่ํ่ากว่า 
0.7 (พวงรตัน์ ทวรีตัน์ 2540: 125) ซึง่แบบสอบถามไดค้า่ความน่าเชื่อถอืดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
  ขอ้มลูเกีย่วกบัทศันคตสิว่นประสมทางการตลาด 
  ดา้นผลติภณัฑ ์  คา่ความเชื่อมัน่  0.752 
  ดา้นราคา    คา่ความเชื่อมัน่  0.873 
  ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ คา่ความเชื่อมัน่  0.756 
  ดา้นสง่เสรมิการตลาด คา่ความเชื่อมัน่  0.717 
  ดา้นบุคลากร   คา่ความเชื่อมัน่  0.824 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คา่ความเชื่อมัน่  0.755 
  ดา้นกระบวนการ  คา่ความเชื่อมัน่  0.795 
  ขอ้มลูเกีย่วกระบวนการการตดัสนิใจ 
  ขัน้ที ่1 ดา้นการเลง็เหน็ปญัหา หรอืตระหนกัถงึความตอ้งการ คา่ความเชื่อมัน่ 0.762 
  ขัน้ที ่2 ดา้นการคน้หาขอ้มลู     คา่ความเชื่อมัน่ 0.701 
  ขัน้ที ่3 ดา้นการประเมนิคา่ทางเลอืกก่อนซือ้   คา่ความเชื่อมัน่ 0.901 
  ขัน้ที ่4 ดา้นการตดัสนิใจซือ้     คา่ความเชื่อมัน่ 0.708 
 8. นําแบบสอบถามที่ไดท้ําการทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง และทําการหาความเชื่อมัน่แล้ว 
มาดาํเนินการเกบ็แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งสาํหรบัใชใ้นการวจิยัต่อไป 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ในการวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาและเกบ็
รวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 
 1. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการคน้ควา้จากเอกสารทีส่ามารถอา้งองิไดจ้าก
ผลงานวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง
จํานวน 400 ชุด โดยเก็บตัวอย่างจากผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-response 
questionnaire) 
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4. การจดัทาํและวิเคราะหข้์อมลู 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบ 
สอบถาม โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. ดาํเนินการลงรหสั (Coding) เพื่อเปลีย่นสภาพขอ้มลู (Data) เป็นขอ้มลู (Information) 
แลว้นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอรเ์พือ่ประมวลผล 
 3. ประมวลผลขอ้มลูและวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รูปทางคอมพวิเตอร ์เพื่อวเิคราะห์
ขอ้มลูเชงิพรรณนาและทาํการทดสอบสมมตฐิาน 
 
5. การกาํหนดสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1. วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายคุณลกัษณะ
เกีย่วกบักลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
  1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 36) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

      
 
   เมือ่  P แทน  คา่รอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซน็ต ์
    f แทน  ความถีข่องคะแนน 
    n แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.2 คา่เฉลีย่ (Mean) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 48) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

      
 
   เมือ่    แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ 
       แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
    n  แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 
  1.3 คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 
38) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
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   เมือ่  S.D. แทน  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
     แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
     แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     n  แทน  จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2. สถิติท่ีใช้ในการตรวจสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability of the test) 

โดยใชว้ธิหีาคา่สมัประสทิธิอ์ลัฟา่ ( - Coefficient) ของ (Cronbach) โดยจะมคีา่ระหวา่ง 0 < α < 
1 คา่ทีใ่กลเ้คยีง 1 มากแสดงวา่มคีวาเชือ่มัน่สงู (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 35) โดยใชส้ตูรดงัน้ี 
 

     Cronbach’s  =  

 
   เมือ่   แทน ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
    k  แทน จาํนวนคาํถาม 
    แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถาม 
    แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิานในการ
วจิยัเพือ่สรปุผลอา้งองิไปยงักลุ่มประชากรทีท่าํการศกึษาในครัง้น้ี ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ 95% โดย
สถติทิีนํ่ามาใชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน มดีงัน้ี 
  3.1 สถติ ิIndependent t-test ใชท้ดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ระหวา่งของ
กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 34-36) ใชใ้นการทดสอบ
สมมตฐิานในแบบสอบถามสว่นที ่1 ในดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา 
  3.2 ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั (S1

2 ≠ S2
2) มสีตูรดงัน้ี 

 

      
 
   สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มอีงศาแหง่ความอสิระ = df  
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   เมือ่ t   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
      แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      แทน  ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
      แทน  ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    n1  แทน  จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    n2  แทน  จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
      แทน  องศาแหง่ความอสิระ (degree of freedom) 
 
   ในกรณคีวามแปรปรวน 2 กลุ่ม เทา่กนั (S1

2= S2
2) มสีตูรดงัน้ี 

 
        

 
    สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มชีัน้แหง่ความอสิระ  
 
   เมือ่   แทน  คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i = 1 , 2 
    Sp  แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่ม 
    n1  แทน  ขนาดตวัอยา่งกลุ่มที ่1  
    S1

2 แทน  คา่แปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i = 1 , 2  
     
     

 
  3.3 ค่าสถติ ิ(One-Way Analysis of Variance: ANOVA) ทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 293) กรณีค่า
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานในแบบสอบถามสว่นที ่1 ในดา้น
รายไดต่้อเดอืน ซึง่มสีตูรดงัน้ี 
   ใชค้่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 293) ดงัน้ี 
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ตารางแสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 
 

แหล่งความแปรปรวน df 
ผลรวมกาํลงัสอง 

SS 
คา่ประมาณของ 

ความแปรปรวน MS 
F 

ระหวา่งกลุ่ม (B) k-1   

 ภายในกลุ่ม (W) n-k   

รวม (T) n-1    

 

     
 
   เมือ่ F   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
    df  แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) และภายใน 
       กลุ่ม (n-k) 
    k  แทน  จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
    n  แทน  จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด 
     แทน  ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between Sum of Squares) 
     แทน  ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 
     แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square  
       between groups) 
     แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square  
       within groups) 
     แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม (Within degree of  
       freedom) 
 
   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยใชส้ตูรตามวธิ ี
Least Significant Difference: LSD เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333) 
 

      
    ในกรณที ีni ≠ nj 
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   เมือ่ LSD แทน  ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัประชากร กลุ่มที ่i และ j 
     แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบั 
       ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม =  
       n - k 
    MSE แทน  คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม(MSw) 
    ni  แทน  จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
    nj  แทน  จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j 
        α  แทน  คา่ความคลาดเคลื่อน 
 
   สตูรการวิเคราะหค์วามแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B) ใชท้ดสอบ
ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป กรณีค่าความแปรปรวนของแต่
ละกลุ่มต่างกนั สามารถเขยีนสตูรไดด้งัน้ี (Hartung. 2001: 300) 
 

     
 
   โดยคา่    

 
   เมือ่ B  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 
    MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
    MSw แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่มสาํหรบัสถติ ิ 
       Brown-forsythe 
    k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
      แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง i 
    N  แทน ขนาดประชากร 
    si

2  แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 
 
   กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ จะทําการทดสอบ
เป็นรายคู่ เพื่อดวู่าคู่ใดทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกศสงิห.์ 2543: 116) มสีตูร
ดงัน้ี 
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   เมือ่ t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
      แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i 
      แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 
      แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
      แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่j 
 
   ค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียรส์นั (Pearson Product Moment 
Correlation Coeffcient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เป็นค่า
ประสทิธิส์หสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรสองตวัทีแ่ต่ละตวัต่างมรีะดบัการวดัของขอ้มลูแตกต่างกนั (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2544: 311-312) 
 

      
 
   เมือ่  rxy  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
    ∑x แทน ผลรวมของคะแนน x  
    ∑y แทน ผลรวมของคะแนน y 
    ∑x2 แทน ผลรวมของคะแนนชุดxแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    ∑y2 แทน ผลรวมของคะแนนชุด yแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    ∑xy แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และy ทุกคู ่
    n  แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 โดยทีค่า่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง -1 < r < 1 ความหมายของคา่ r (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2544: 437) 
 1. คา่ r เป็น – แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม คอื ถา้ x เพิม่ y 
จะลด แต่ถา้ x ลด y จะเพิม่ 
 2. คา่ r เป็น +แสดงวา่ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ x เพิม่ y จะ
เพิม่ แต่ถา้ x ลด y จะลด 
 3. ถา้r มคีา่เขา้ใกล ้1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 4. ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ x และ y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 5. ถา้ r มคีา่เทา่กบั 0 หมายถงึ x และ y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
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 เกณฑก์ารแปลความหมายคา่สมัประสทิธิ ์ระดบัความสมัพนัธก์าํหนด ดงัน้ี 
 ถา้คา่ r มคีา่ระหวา่ง  0.90 – 1.00  แสดงวา่  มคีวามสมัพนัธส์งูมาก 
 ถา้คา่ r มคีา่ตัง้แต่  0.71 – 0.90 แสดงวา่   มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัสงู 
 ถา้คา่ r มคีา่ตัง้แต่  0.31 – 0.70 แสดงวา่   มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง 
 ถา้คา่ r มคีา่ตัง้แต่  0.01 – 0.30 แสดงวา่   มคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า 
 ถา้คา่ r มคีา่เทา่กบั  0.00   แสดงวา่   ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัครัง้นี้มุง่ศกึษา ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวเิคราะหข์อ้มลู และการแปล
ผลความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
 Min  แทน คา่ตํ่าสดุ (Minimum) 
 Max  แทน คา่สงูสดุ (Maximum) 
 X   แทน  คา่คะแนนเฉลีย่ของกลุม่ตวัอยา่ง(Mean) 
 S.D.  แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 M.S.  แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน(Mean of Squares) 
 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
 t   แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา t-Distribution 
 r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Pearson Correlation) 
 F  แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution 
 Sig แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
 Prob. แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ
 LSD แทน Least Significant Difference 
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *   แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **   แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.00 
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การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผู้วจิยัได้วเิคราะห์นําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธบิาย โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน
ตามลาํดบั ดงันี้ 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และระดบั วเิคราะหโ์ดยการหาค่าความถี ่
(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร วเิคราะหโ์ดยการหาคา่เฉลีย่ 
(Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร วเิคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่การทดสอบสมมตฐิาน ดงัตอ่ไปน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 พนักงานบรษิัทเอกชน ที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มกีารตัดสนิใจการซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ทัศนคติส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และ ระดบัการศกึษา วเิคราะหโ์ดยการหา
คา่ความถี ่(Frequency) และคา่รอ้ยละ (Percentage) ไดด้งันี้ 
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ตาราง 3 แสดงความถีแ่ละคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
     จาํนวน 400 คน  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน ร้อยละ 
เพศ   
 ชาย 181 45.3 
 หญงิ 219 54.7 

รวม 400 100.0 
อาย ุ   
 21 – 30 ปี 158 39.7 
 31 – 40 ปี 189 47.3 
 41 – 50 ปีขึน้ไป 52 13.0 

รวม 400 100.0 
สถานภาพ   
 โสด 275 68.8 
 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 125 31.2 

รวม 400 100.0 
ระดบัการศึกษา   
 ระดบัปรญิญาตร ี 301 52.8 
 สงูกวา่ระดบัปรญิญาตร ี 189 47.2 

รวม 400 100.0 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน   
 15,001 – 30,000 บาท 133 33.3 
 30.001 – 45,000 บาท 108 27.0 
 45,001 – 60,000 บาท 98 24.5 
 60,001 บาทขึน้ไป 61 15.2 

รวม 400 100.0 

      
 จากตาราง 3 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุม่ตวัอยา่งในการวจิยัครัง้นี้จาํนวน 400 คน โดยจาํแนกตามตวัแปรดงันี้ 
 เพศ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.7 และ
เป็นเพศชาย จาํนวน 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.3  
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 อาย ุผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 31-40 ปี จาํนวน 189 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.3 
รองลงมาคอือาย ุ21-30 ปี จาํนวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.7 อายุ 41-50 ปีขึน้ไป จาํนวน 52 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 ตามลาํดบั 
 สถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 275 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
68.8 รองลงมาคอืสถานภาพ สมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 125 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.2 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจํานวน 301 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8 รองลงมาคอื สูงกว่าปรญิญาตร ีจํานวน 189 คน คดิเป็นร้อยละ 47.2 
ตามลาํดบั  
  รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 - 
30,000 บาท จาํนวน 133 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.3 รองลงมาคอื 30,001 - 45,000 บาท จาํนวน 108 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.0 รายได4้5,001 – 60,000 บาท จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 รายได ้
60,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.2 ตามลาํดบั 
  
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้ ดา้นส่งเสรมิการตลาด และ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการ โดยการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารของกลุม่ตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน  
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. 
ระดบัความ 
คิดเหน็ 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Product)    
1. โครงการมชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กั 4.30 0.624 ดมีาก 
2. มสีาธารณูปโภคครบถว้น เชน่ ฟิตเนส สระวา่ยน้ํา 

หอ้งรบัรองสาํหรบัผูม้าเยอืน เป็นตน้ 4.50 0.601 ดมีาก 
3. วสัดทุีใ่ชใ้นการกอ่สรา้งไดม้าตรฐานเหมาะสมกบัราคา 4.66 0.558 ดมีาก 
4. มกีารออกแบบสวยงามทนัสมยั 4.46 0.569 ดมีาก 

ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.48 0.431 ดีมาก 
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. 
ระดบัความ 
คิดเหน็ 

ด้านราคา (Price)    
1. ราคาเหมาะสมกบัขนาดและสภาพแวดลอ้ม 4.52 0.566 ดมีาก 
2. คา่ใชจ้่ายสว่นกลางมคีวามเหมาะสม 4.48 0.625 ดมีาก 
3. มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใน 1 โครงการ 4.04 0.968 ด ี
4. เงือ่นไขการชาํระเงนิ (การวางเงนิจองหรอืการวางเงนิ

ดาวน์) 4.19 0.805 ด ี
ด้านราคาโดยรวม 4.31 0.512 ดีมาก 

ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้ (Place)    
1. อยูใ่กลส้ถานทีท่าํงาน/สถานศกึษา 4.43 0.649 ดมีาก 
2. อยูใ่กลแ้หลง่คมนาคม เชน่ รถไฟฟ้า รถไฟใตด้นิ  

ทางดว่น เป็นตน้ 4.69 0.533 ดมีาก 
3. อยูใ่กลห้า้งสรรพสนิคา้ หรอืสถานทีข่ายสนิคา้และ

บรกิาร 4.17 0.781 ด ี
4. ความสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เชน่ โครงการอยู่

ใกลถ้นน ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ 4.60 0.588 ดมีาก 
ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้โดยรวม 4.47 0.423 ดีมาก 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)    
1. มสีว่นลดเงนิสดหลงัจากการโอนกรรมสทิธิ ์ 4.37 0.769 ดมีาก 
2. แจกของสมนาคณุหลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิ ์เชน่ 

โทรศพัทม์อืถอื เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 3.90 0.847 ด ี
3. เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า 4.51 0.756 ดมีาก 
4. การจดัหาสนิเชือ่จากธนาคารไวร้องรบัเพือ่เป็น

ทางเลอืกแกล่กูคา้ 4.28 0.851 ดมีาก 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาดโดยรวม 4.47 0.423 ดีมาก 
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ตาราง 4  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. 
ระดบัความ 
คิดเหน็ 

ด้านพนักงานบคุลากร (People)    
1. พนกังานมบีคุลกิภาพน่าเชือ่ถอื 4.25 0.606 ดมีาก 
2. พนกังานมคีวามสภุาพ 4.36 0.606 ดมีาก 
3. ความกระตอืรนืรน้ของพนกังานในการใหบ้รกิาร 4.40 0.732 ดมีาก 
4. พนกังานมคีวามรู ้สามารถตอบคาํถามและให้

คาํแนะนําในการจอง การทาํสญัญาและการยืน่กูจ้น
เสรจ็สิน้ 4.52 0.697 ดมีาก 

ด้านพนักงานบคุลากรโดยรวม 4.38 0.541 ดีมาก 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical)    
1. ความสะอาดเรยีบรอ้ยภายในสาํนกังานขายและพืน้ที่

สาํหรบัอยูอ่าศยั 4.52 0.605 ดมีาก 
2. มรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและสมบรูณ์ เชน่ 

กลอ้งวงจรปิด ถงัดบัเพลงิ เครือ่งตรวจควนั เป็นตน้ 4.72 0.519 ดมีาก 
3. ความโปรง่สบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายใน

อาคาร 4.64 0.544 ดมีาก 
4. ความกวา้งของทางเดนิภายในอาคาร 4.38 0.644 ดมีาก 

ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 4.56 0.443 ดีมาก 
ด้านกระบวนการ (Process)    
1. ความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 4.41 0.549 ดมีาก 
2. มหีอ้งรบัรองลกูคา้แยกเป็นสดัสว่น 4.16 0.691 ด ี
3. มหีอ้งตวัอยา่งจาํลองบรรยากาศจรงิ 4.55 0.573 ดมีาก 
4. อุปกรณ์และเครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมี

ความน่าเชือ่ถอืในการใหบ้รกิารทางเลอืกแกล่กูคา้ 4.41 0.677 ดมีาก 
ด้านระบวนการโดยรวม 4.38 0.476 ดีมาก 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 4.41 0.345 ดีมาก 

 
 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็กบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.41 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่  
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 ด้านผลิตภณัฑ ์ผลการวเิคราะหด์า้นผลติภณัฑ ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.48 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ คอื วสัดทุีใ่ชใ้นการกอ่สรา้งไดม้าตรฐานเหมาะสมกบั
ราคา ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.66 
รองลงมาคอื มสีาธารณูปโภคครบถ้วน เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ํา หอ้งรบัรองสาํหรบัผูม้าเยอืน เป็น
ตน้ ซึง่กลุม่พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.50 มกีาร
ออกแบบสวยงามทนัสมยัซึ่งกลุ่มพนักงานเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.46 และโครงการมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ใน
ระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.30 ตามลาํดบั  
 ด้านราคา ผลการวเิคราะหด์า้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบั
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.31 เมือ่
พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ดา้นราคา ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสุด คอื ราคาเหมาะสมกบัขนาดและสภาพแวดลอ้ม ซึง่กลุ่ม
พนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52 รองลงมาคอื 
คา่ใชจ้่ายสว่นกลางมคีวามเหมาะสม ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัดมีาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48 และ เงื่อนไขการชําระเงนิ (การวางเงนิจอง หรอืการวางเงนิดาวน์) ซึ่ง
กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.19 และมรีะดบัราคา
ทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใน 1 โครงการ ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัใน
ระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.04 ตามลาํดบั 
 ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้ 
 ผลการวเิคราะหด์า้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบั
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้โดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.47 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้ ข้อที่ได้ค่าเฉลี่ยสูงสุด คอื อยู่ใกล้แหล่งคมนาคม เช่น รถไฟฟ้า 
รถไฟใตด้นิ ทางด่วน เป็นตน้ ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.69 รองลงมาคอื ความสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เช่น โครงการอยู่ใกล้ถนน 
ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ ซึง่กลุม่พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 
4.60 อยู่ใกลส้ถานทีท่ํางาน/สถานศกึษา ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนใหค้วามสาํคญัอยู่ในระดบัดี
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 และอยู่ใกลห้า้งสรรพสนิคา้หรอืสถานทีข่ายสนิคา้และบรกิาร ซึง่
กลุม่พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 ตามลาํดบั 
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 ด้านส่งเสริมทางการตลาด ผลการวเิคราะห์ด้านส่งเสรมิทางการตลาดพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสดุ คอื เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า บรกิาร ซึง่
กลุม่พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.51 รองลงมาคอื 
มสีว่นลดเงนิสดหลงัจากการโอนกรรมสทิธิ ์ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบั
ดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.37 การจดัหาสนิเชือ่จากธนาคารไวร้องรบัเพือ่เป็นทางเลอืกแก่ลกูคา้ 
ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.28 และแจก
ของสมนาคุณหลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิ ์เช่น โทรศพัท์มอืถอื เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น ซึ่งกลุ่ม
พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็ในระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 ตามลาํดบั 
 ด้านพนักงานบุคลากร ผลการวเิคราะหด์า้นพนกังานบรกิาร พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
มคีวามคกิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนักงานบุคลกรโดยรวมอยู่ในระดบัดี
มาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.38 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ 
 ดา้นพนักงานบุคลากร ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื พนักงานมคีวามรู ้สามารถตอบคําถาม
และใหค้าํแนะนําในการจองทาํสญัญาและการยืน่กูจ้นแลว้เสรจ็ ซึง่กลุม่พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวาม
คดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.52 รองลงมาคอื ความกระตอืรอืรน้ของพนกังานใน
การใหบ้รกิาร ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.40 พนักงานมคีวามสุภาพ เสรจ็ ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก 
โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.36 และ พนกังานมบีุคลกิภาพน่าเชือ่ถอื กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวาม
คดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.25 ตามลาํดบั 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผลการวิเคราะห์ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพโดย
รวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.56 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ คอื มรีะบบป้องกนัภยัตา่งๆ ครบถว้นและ
สมบูรณ์ เช่น กลอ้งวงจรปิด ถงัดบัเพลงิ เครื่องตรวจควนั เป็นตน้ ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมี
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.72 รองลงมาคอื ความโปรง่สบาย และอากาศ
ถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมี
คา่เฉลีย่เท่ากบั 4.64 ความสะอาดเรยีบรอ้ยภายในสาํนกังานขายและพืน้ทีส่าํหรบัอยูอ่าศยั ซึง่กลุ่ม
พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.52 และ ความกวา้ง
ของทางเดินภายในอาคาร กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชนมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก โดยมี
คา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.38 ตามลาํดบั 
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 ด้านกระบวนการ ผลการวเิคราะหด์า้นกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวาม
คดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.38 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ 
 ดา้นกระบวนการ ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื มหีอ้งตวัอย่างจําลองบรรยากาศจรงิ ซึง่กลุ่ม
พนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.55 รองลงมา คอื 
ความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร และอุปกรณ์และเครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมี
ความน่าเชื่อถือในการให้บรกิารทางเลือกแก่ลูกค้า ให้บรกิาร ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิัทเอกชนให้
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.41 และมหีอ้งรบัรองแยกเป็นสดัสว่น ซึง่กลุ่ม
พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 ตามลาํดบั  
 
 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร วเิคราะหโ์ดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานของขอ้มลูระดบัการการตดัสนิใจ ของกลุม่ 
     ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน  
 

การตดัสินใจซ้ือ X  S.D. 
ระดบั 

การตดัสินใจ 
ขัน้ท่ี 1 ด้านการเลง็เหน็ปัญหาหรือตระหนักถึงความ
ต้องการ 

   

1. ทา่นตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่เป็นทีอ่ยูอ่าศยั 4.21 0.829 มากทีส่ดุ 
2. ทา่นตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่ตอ้งการเกง็กาํไร 3.68 0.979 มาก 
3. ทา่นตดัสนิใจซือ้เน่ืองจากการคมนาคมเขา้ถงึงา่ย 4.42 0.651 มากทีส่ดุ 
การเลง็เหน็ปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการโดยรวม 4.10 0.552 มาก 
ขัน้ท่ี 2 การค้นหาข้อมลู    
1. ทา่นศกึษาประวตัขิองโครงการกอ่นตดัสนิใจซือ้ 4.46 0.632 มากทีส่ดุ 
2 ทา่นไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจากสือ่โฆษณาตา่งๆ กอ่น

ตดัสนิใจซือ้ 4.26 0.646 มากทีส่ดุ 
3. ทา่นไดช้มหอ้งตวัอยา่งจาํลองสภาพจรงิกอ่นตดัสนิใจซือ้ 4.61 0.537 มากทีส่ดุ 

การค้นหาข้อมลูโดยรวม 4.44 0.445 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 5  (ตอ่)  
 

การตดัสินใจซ้ือ X  S.D. 
ระดบั 

การตดัสินใจ 
ขัน้ที 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ    
1. ทา่นพจิารณาจากชือ่เสยีงและคณุภาพของโครงการกอ่น

ตดัสนิใจซือ้ 4.75 3.553 มากทีส่ดุ 
2. ทา่นพจิารณาจากทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการกอ่นทาํการ

ตดัสนิใจซือ้ 4.70 0.525 มากทีส่ดุ 
3. ทา่นพจิารณาราคาและมลูคา่เพิม่ในอนาคต 4.45 0.666 มากทีส่ดุ 

การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือโดยรวม 4.63 1.270 มากท่ีสดุ 
ขัน้ท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ    
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึชือ่เสยีงและคณุภาพของ

โครงการ 4.47 0.566 มากทีส่ดุ 
2. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึราคาและเงือ่นไขการผอ่น

ชาํระ 4.49 0.697 มากทีส่ดุ 
3. บุคคลในครอบครวัมอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้ของทา่น 0.98 0.923 มาก 
4. พนกังานขายมอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้ของทา่น 3.32 1.022 ปานกลาง 
5. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการ 4.56 0.554 มากทีส่ดุ 

การตดัสินใจซ้ือโดยรวม 4.16 0.457 มากท่ีสดุ 

 
 จากตาราง 5 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัระดบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา่  
 ขัน้ที ่1 ดา้นการเลง็เหน็ปญัหา หรอืตระหนกัถงึความตอ้งการ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.10 เมือ่พจิารณาราย
ขอ้พบว่า ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื ตดัสนิใจซื้อเนื่องจากคมนาคมเขา้ถงึง่าย อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42 รองลงมาคอื ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพื่อเป็นทีอ่ยู่อาศยั อยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.21 และ ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมเพื่อตอ้งการเกง็กําไร อยู่ใน
ระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.68 ตามลาํดบั 
 ขัน้ที ่2 การค้นหาขอ้มูล ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.44 เมือ่พจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่
สงูสุด คอื ไดช้มหอ้งตวัอย่างจําลองสภาพจรงิก่อนตดัสนิใจซื้อ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.61 รองลงมาคอื ศกึษาประวตัขิองโครงการก่อนตดัสนิใจซื้อ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมี
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ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.46 และ ไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจากสือ่โฆษณาต่างๆ ก่อนตดัสนิใจซือ้ อยู่ในระดบั
มากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.26 ตามลาํดบั 
 ขัน้ที ่3 การประเมนิค่าทางเลอืกก่อนซื้อ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียม โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.63 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า 
ขอ้ที่ได้ค่าเฉลี่ยสูงสุด คอื พจิารณาจากชื่อเสยีงและคุณภาพของโครงการก่อนตดัสนิใจซื้อ อยู่ใน
ระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.75 รองลงมาคอื พจิารณาจากทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการก่อนทาํ
การตดัสนิใจซือ้ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.70 และ พจิารณาราคาและมลูคา่เพิม่
ในอนาคต อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.45 ตามลาํดบั 
 ขัน้ที่ 4 การตดัสนิใจซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ 
คอื ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื การตดัสนิใจซื้อโดยคํานึงถงึทําเลทีต่ ัง้ของโครงการ อยู่ในระดบัมาก
ทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.56 รองลงมาคอื การตดัสนิใจซือ้โดยคาํนึงถงึราคาและเงือ่นไขการผอ่น
ชาํระ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.49 การตดัสนิใจซื้อ โดยคํานึงถงึชื่อเสยีงและ
คุณภาพของโครงการอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.47 บุคคลในครอบครวัมอีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.98 และ พนกังานขายมอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.32 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่การทดสอบสมมตฐิาน  
 การวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัไดเ้ลอืกทาํการวเิคราะหผ์ลขัน้ตอนการตดัสนิใจขัน้ตอนที ่4 คอืขัน้
การตดัสนิใจซื้อเท่านัน้ เนื่องจากผู้วจิยัต้องการนําผลการวจิยัในขัน้ตอนนี้มาเป็นแนวทางในการ
วเิคราะห์เหตุผลการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาโครงการต่อๆไปให้กบั
ผูป้ระกอบการหรอืผูท้ ีส่นใจในการศกึษาเรือ่งนี้ 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 พนกังานบรษิทัเอกชน ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.1 พนักงานบรษิัทเอกชนที่มเีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน
ทางสถติไิด ้ดงันี้ 
 H0: พนักงานบรษิทัเอกชนทีท่ีม่เีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: พนักงานบรษิทัเอกชนที่ทีม่เีพศแตกต่างกนั การตดัสนิใจการซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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ตาราง 6 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามเพศ) 
 

การตดัสินใจซ้ือ (จาํแนกตามเพศ) 
Levene’s Test for Equality 

of Variances 
F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชน 0.011 0.915 
 
 จากตาราง 6 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามเพศ) สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
 การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า มี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.915 ซึง่มคีา่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนของประชากรทัง้สองกลุ่ม
ไมแ่ตกต่างกนั จงึใชค้า่สถติ ิIndependent Sample t-test จาก Equal variances assumed ในการ
ทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 7 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานเอกชนใน 
      เขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามเพศ)  
 

การตดัสินใจซ้ือ เพศ 
t-test for Equality of Means for Equality 

of F Sig Variances 

X  S.D. t df Sig. 
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม
ของพนกังานเอกชน 

ชาย 4.14 0.467 -0.727 377.97 0.467 
หญงิ 4.17 0.449    

 
 จากตาราง 7 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของ
พนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามเพศ) สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างเพศกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม
ของพนักงานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครโดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่า มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.467 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1 ) แสดงว่า พนักงานบรษิทัเอกชนทีม่เีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
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 สมมติฐานข้อท่ี 1.2 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน
ทางสถติไิด ้ดงันี้ 
 H0: พนักงานบริษัทเอกชนที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: พนักงานบรษิัทเอกชนที่ที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตัดสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง
คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยจะทาํการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ซึง่จะทาํการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผล
การทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 8 แสดงคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามอาย)ุ 
 

การตดัสินใจซ้ือ (จาํแนกตามอาย)ุ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังาน
บรษิทัเอกชน 

0.238 3 396 0.870 

 
 จากตาราง 8 พบวา่ ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุสามารถอธบิายไดด้งันี้ 
 มกีารตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
คา่ Sig. เท่ากบั 0.870 ซึง่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ เมือ่คา่
ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test ดงัตาราง 9 
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ตาราง 9 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามอาย)ุ 
 

การตดัสินใจซ้ือ (จาํแนกตามอาย)ุ 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Squares 

F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้ 
คอนโดมเินียม 

Between Group 
Within Group 

0.195 
83.068 

3 
396 

0.065 
0.210 

0.309 0.819 

 Total 83.262 399    
 

 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง จําแนกตามอายุกบัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ใน
การทดสอบ พบวา่ มคีา่ Sig เทา่กบั 0.819 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า พนักงานบรษิทัเอกชนทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.3 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงันี้ 
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงันี้ 
 H0: พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 
 H1: พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 
ตาราง 10 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน 
     เอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามสถานภาพ) 
 

การตดัสินใจซ้ือ (จาํแนกตามสถานภาพ) 
Levene’s Test for Equality 

of Variances 
F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชน 6.571* 0.011 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 10 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามสถานภาพ) สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
การตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน พบว่า มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.011 ซึง่มคี่า
น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าความแปรปรวนทัง้สองกลุ่มแตกต่างกนั จงึใชค้่าสถติ ิIndependent 
Sample t-test จาก Equal variances not assumed ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามสถานภาพ)  
 

การตดัสินใจซ้ือ สถานภาพ 
t-test for Equality of Means for Equality 

of F Sig Variances 

X  S.D. t df Sig. 
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม
ของพนกังานเอกชน 

โสด 4.16 0.480 -0.249 278.632 0.804 
สมรส 4.17 0.404    

 
 จากตาราง 11 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามสถานภาพ) สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกตา่งระหวา่งสถานภาพกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม โดย
ใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.804 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1 ) แสดงว่า พนักงานบรษิัทเอกชนที่มี
สถานภาพแตกต่างกัน  มีการตัดสินใจการซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.4 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน สามารถเขยีนเป็น
สมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงันี้ 
 H0: พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
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ตาราง 12 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามระดบัการศกึษา)  
 

การตดัสินใจซ้ือ (จาํแนกตามระดบัการศึกษา) 
Levene’s Test for Equality 

of Variances 
F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชน 0.011 0.468 
 
 จากตาราง 12 พบวา่ ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชน (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
 การตดัสนิใจการซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.468 ซึง่มคีา่มากกวา่ 0.05 แสดงวา่ คา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึ
ใชค้า่สถติ ิIndependent Sample t-test จาก Equal variances assumed ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามระดบัการศกึษา)  
 

การตดัสินใจซ้ือ ระดบัการศึกษา 
t-test for Equality of Means for Equality 

of F Sig Variances 

X  S.D. t df Sig. 
การตดัสนิใจซือ้
คอนโดมเินียมของพนกังาน
เอกชน 

ปรญิญาตร ี 4.11 0.468 -2.153 394 0.032* 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.21 0.442    

 
      * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตาราง 13 พบวา่ ผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร (จาํแนกตามระดบัการศกึษา) สามารถอธบิายได้
ดงันี้ 
 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชส้ถติ ิIndependent Sample 
t-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อ
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คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการศกึษาสงู
กวา่ปรญิญาตร ีมคีา่เฉลีย่มากกวา่ระดบัปรญิญาตร ี 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 1.5 พนักงานบรษิทัเอกชนที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีาร
ตัดสินใจการซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงันี้ 
 H0: พนักงานบริษัทเอกชนที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: พนักงานบริษัทเอกชนที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ในการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง
คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกวา่ 2 กลุ่ม โดยจะทาํการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีวทีร่ะดบั
ความเชือ่มัน่ 95% ซึง่จะทาํการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ผล
การทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางต่อไปนี้ 
 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจคอนโดมเินยีมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร (จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน) 
 

การตดัสินใจซ้ือ  
(จาํแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน) 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังาน
บรษิทัเอกชน 

1.929 3 395 0.124 

 
 จากตาราง 14 พบวา่ ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชน จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สามารถอธบิายไดด้งันี้ 
 การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนโดยมคีา่ Sig. เท่ากบั 0.124 ซึง่
มากกว่า 0.05 แสดงว่า คา่ความแปรปรวนประชากรทัง้ 2 กลุ่มไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ เมือ่คา่ความ
แปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั จงึทดสอบความแตกต่างดว้ย F-test ดงัตาราง 15 
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ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน 
     บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร(จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน) 
 

การตดัสินใจซ้ือ (จาํแนกตามอาย)ุ 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 
Squares 

F Sig. 

การตดัสนิใจซือ้ 
คอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชน 

Between Group 
Within Group 

1.676 
81.586 

4 
395 

0.419 2.029 0.090 

Total 83.262 399    
 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบั
การตดัสนิใจคอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ พบวา่ มคีา่ 
Sig เท่ากบั 0.090 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) แสดงว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชนไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถแยกเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งันี้ 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม
ของพนกังานบรษิทัเอกชน 
 H1: สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของ
พนกังานบรษิทัเอกชน 
 สําหรบัสถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ จะใช้สถติิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั
โดยใชร้ะดบัความเชือ่มัน่ 95% ดงันัน้ถา้มคีา่ Sig. (2-tailed) น้อยกวา่ 0.05 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) นัน่คอื ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
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ตาราง 16 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์กบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านผลิตภณัฑ ์

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. โครงการมชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กั 0.261** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
2. มสีาธารณูปโภคครบถว้น เชน่      

ฟิตเนส สระวา่ยน้ํา หอ้งรบัรอง
สาํหรบัผูม้าเยอืน เป็นตน้ 0.113* 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

3. วสัดทุีใ่ชใ้นการกอ่สรา้งไดม้าตรฐาน
เหมาะสมกบัราคา 0.196** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

4. มกีารออกแบบสวยงามทนัสมยั 0.171** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 0.253** 0.000 ตํา่ เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 16 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ผลติภณัฑโ์ดยรวมกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธ์
อยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคีา่ Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.253 ซึง่มคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมาใชเ้พิม่มากขึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 
 1.  โครงการมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 
  โครงการมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จ ักกับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑใ์น
เรื่องโครงการมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมั
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ประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.261 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทาง
เดยีวกนั หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการทาํใหช้ือ่เสยีงของโครงการเป็นทีรู่จ้กัเพิม่มากขึน้ จะทาํให้
พนกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 2.  มีสาธารณูปโภคครบถ้วน เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ํา ห้องรบัรองสาํหรบัผู้มาเยือน 
เป็นต้น 
  มสีาธารณูปโภคครบถ้วน เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ํา หอ้งรบัรองสําหรบัผูม้าเยอืน เป็น
ตน้ กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ในเรือ่งสาธารณูปโภคครบถว้น เชน่ ฟิตเนส สระวา่ยน้ํา 
หอ้งรบัรองสาํหรบัผูม้าเยอืน เป็นตน้ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมั
ประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.113 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื เมือ่ผูป้ระกอบการใหค้วามสาํคญักบัสาธารณูปโภคเพื่ออํานวยความสะดวกสบาย
ให้กับผู้อยู่อาศยั จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 3.  วสัดท่ีุใช้ในการก่อสร้างได้มาตรฐานเหมาะสมกบัราคา 
  วสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้งไดม้าตรฐานเหมาะสมกบัราคา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องวสัดุที่ใช้ในการก่อสร้างได้มาตรฐาน
เหมาะสมกบัราคา มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.196 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมือ่ผูป้ระกอบการ
มกีารใช้วสัดุอุปกรณ์ในการก่อสร้างที่ได้มาตรฐานมากขึ้น จะทําให้พนักงานบรษิัทเอกชนมกีาร
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 4.  มีการออกแบบสวยงามทนัสมยั 
  การออกแบบสวยงามทนัสมยั มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ ในเรื่องการออกแบบสวยงามทนัสมยั มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.171 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มี
ความสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อผูป้ระกอบการมกีารออกแบบโครงการใหม้คีวาม
สวยงามและทนัสมยั จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบั
ในระดบัตํ่า 
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ตาราง 17 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา กบัการตดัสนิใจ 
     ซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านราคา 

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. ราคาเหมาะสมกบัขนาดและ
สภาพแวดลอ้ม 0.129** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

2. คา่ใชจ้่ายสว่นกลางมคีวามเหมาะสม 0.106** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
3. มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใน

โครงการ 0.231** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
4. เงือ่นไขการชาํระเงนิ (การวางเงนิจอง

หรอื การวางเงนิดาวน์) 0.250** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ด้านราคาโดยรวม 0.275** 0.000 ตํา่ เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 17 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคาโดยรวมกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่ง
งา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคีา่ Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.275 ซึง่มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคาโดยรวมมากขึน้ จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบั
ตํ่า เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 
 1.  ราคาเหมาะสมกบัขนาดและส่ิงแวดล้อม 
  ราคาเหมาะสมกบัขนาดและสิง่แวดลอ้ม กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน
บรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา ในเรือ่ง
เรื่องราคาเหมาะสมกบัขนาดและสิง่แวดลอ้ม มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.129 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมือ่ผูป้ระกอบการมกีารตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัขนาดและสิง่แวดลอ้มรอบ
ขา้ง จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 2.  ค่าใช้จ่ายส่วนกลางมีความเหมาะสม 
  ค่าใชจ้่ายส่วนกลางมคีวามเหมาะสม กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาในเรื่อง
คา่ใชจ้่ายสว่นกลางมคีวามเหมาะสม มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมั
ประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.106 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื เมือ่ผูป้ระกอบการกาํหนดราคาคา่ใชจ้า่ยสว่นกลางใหม้คีวามเหมาะสมมากขึน้ จะ
ทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 3.  มีระดบัราคาท่ีหลากหลายให้เลือกใน 1 โครงการ 
  มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใน 1 โครงการ กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชน มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคา ในเรื่องระดบัราคาทีห่ลากหลายมใีหเ้ลอืกใน 1 โครงการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.231 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มี
ความสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมือ่ผูป้ระกอบการมกีารตัง้ราคาใหห้ลากหลาย เพือ่ให้
สามารถเลือกซื้อได้อย่างเหมาะสมมากขึ้น จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 4.  เง่ือนไขการชาํระเงิน (การวางเงินจอง หรือการวางเงินดาวน์) 
  เงื่อนไขการชําระเงนิ (การวางเงนิจอง หรอืการวางเงนิดาวน์) กบัการตัดสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาด
บริการ ด้านราคา ในเรื่องเงื่อนไขการชําระเงิน (การวางเงินจอง หรือการวางเงินดาวน์) มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.250 
นัน่คือตัวแปรทัง้สองข้างต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ เมื่อผู้ประกอบการ
กําหนดเงื่อนไขการชาํระเงนิใหม้คีวามชดัเจนและหลากหลาย เพื่ออํานวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้
มากขึน้ จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
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ตาราง 18 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ กบั   
     การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชน 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้ 

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. อยูใ่กลส้ถานทีท่าํงาน/สถานศกึษา 0.167** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
2. อยูใ่กลแ้หลง่คมนาคม เชน่ รถไฟฟ้า 

รถไฟใตด้นิ ทางดว่น เป็นตน้ 0.257** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
3. อยูใ่กลห้า้งสรรพสนิคา้ หรอื สถานที่

ขายสนิคา้และบรกิาร 0.149** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
4. ความสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก

เชน่ โครงการอยูใ่กลถ้นน ไมอ่ยูใ่น
ซอยลกึ 0.230** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้โดยรวม 0.254** 0.000 ตํา่ เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 18 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
สถานที่ทําเลทีต่ ัง้โดยรวมกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน ด้วยสถิติ
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ มคีา่ 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้โดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.254 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อผู้ประกอบการมกีารนําส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้โดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําให้พนักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 
 1.  อยู่ใกล้สถานท่ีทาํงาน/สถานศึกษา 
  อยู่ใกล้สถานที่ทํางาน/สถานศึกษา กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสถานทีท่ําเล
ทีต่ ัง้ ในเรื่องอยู่ใกล้สถานทีท่ํางาน/สถานศกึษา มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม
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ของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.167 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าใน
ทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า เมื่อผู้ประกอบการมสีถานที่ทําเลที่ตัง้ของโครงการให้อยู่ในย่าน
เศรษฐกจิมากขึน้ จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 2.  อยู่ใกล้แหล่งคมนาคม เช่น รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน ทางด่วน เป็นต้น 
  อยูใ่กลแ้หลง่คมนาคม เชน่ รถไฟฟ้า รถไฟใตด้นิ ทางดว่น เป็นตน้ มคีวามน่าเชือ่ถอืใน
การเขา้ไปเลอืกซือ้สนิคา้ กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ ในเรือ่งอยูใ่กลแ้หล่ง
คมนาคม เช่น รถไฟฟ้า รภไฟใต้ดิน ทางด่วน เป็นต้น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.257 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มี
ความสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการมโีครงการทีม่สีถานทีท่ีม่คีวาม
สะดวกในเรื่องของการคมนาคมมากขึ้น จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 3.  อยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า หรือ สถานท่ีขายสินค้าและบริการ 
  อยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า หรือ สถานที่ขายสินค้าและบริการ กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่
คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้ ในเรื่องอยู่ใกล้หา้งสรรพสนิคา้ หรอื สถานทีข่ายสนิคา้และบรกิาร มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.149 
นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า เมือ่ผูป้ระกอบการ
เลอืกหาโครงการทีม่สีถานทีท่ีใ่กลแ้หล่งใชจ้่าย มคีวามสะดวกในการจบัจ่ายใชส้อยและพกัผ่อนมาก
ขึน้ จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมเพิข่ ึน้ในระดบัตํ่า 
 4.  ความสะดวกในการเดินทางเข้าออก เช่น โครงการอยู่ใกล้ถนน ไม่อยู่ในซอยลึก 
  ความสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เชน่ โครงการอยูใ่กลถ้นน ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ กบัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสม
ทางการตลาดบริการ ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้ ในเรื่อง ความสะดวกในการเดินทางเข้าออก เช่น 
โครงการอยูใ่กลถ้นน ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมั
ประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.230 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทาง
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เดยีวกนั หมายความว่า เมือ่โครงการมคีวามสะดวกในการเดนิทางเขา้ออกจากโครงการทีอ่าศยัอยู ่
เพิม่มากขึน้จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
ตาราง 19 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
     กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. มสีว่นลดเงนิสดหลงัจากโอน 0.142** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
2. แจกของสมนาคณุหลงัจากมกีารโอน

กรรมสทิธิ ์เชน่ โทรศพัทม์อืถอื 
เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 0.129** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

3. เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า 0.147** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
4. การจดัหาสนิเชือ่จากธนาคารไว้

รองรบัเพือ่เป็นทางเลอืกแกล่กูคา้ 0.328** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 0.262** 0.000 ตํา่ เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 19 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
การสง่เสรมิการตลาดโดยรวมกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติิ
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ มคีา่ 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.262 
ซึง่มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการนําเอาสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมมากขึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมี
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชนเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้
ไดด้งันี้ 
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 1.  มีส่วนลดเงินสดหลงัจากโอนกรรมสิทธ์ิ 
  มสี่วนลดเงนิสดหลงัโอนกรรมสทิธิ ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ในเรื่อง มีส่วนลดเงินสดหลังโอนกรรมสิทธิ ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.142 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มี
ความสมัพนัธ์ตํ่าในทิศทางเดยีวกนั หมายความว่า เมื่อผู้ประกอบการมกีารมอบส่วนลดเงนิสด
หลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิเ์พิม่ขึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 2.  มีการแจกของสมนาคุณหลังจากโอนกรรมสิท ธ์ิ  เ ช่น  โทรศัพท์ มือถือ 
เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น 
  มกีารแจกของสมนาคุณหลงัจากโอนกรรมสทิธิ ์เช่น โทรศพัท์มอืถอื เครื่องใช้ไฟฟ้า 
เป็นตน้ มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ใน
เรื่องการแจกของสมนาคุณหลงัจากโอนกรรมสทิธิ ์เช่น โทรศพัทม์อืถอื เครื่องใชไ้ฟฟ้า เป็นต้น มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซื้อผลไมก้ระป๋องแปรรปู อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.129 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการมกีารแจกของ
สมนาคุณหลงัจากโอนกรรมสทิธิ ์เช่น โทรศพัทม์อืถอื เครื่องใชไ้ฟฟ้า เป็นต้น เพิม่มากขึน้จะทาํให้
พนกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 3.  เง่ือนไขอตัราดอกเบีย้ตํา่ 
  เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน 
มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ในเรื่อง
เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.147 
นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า เมือ่ผูป้ระกอบการ
รว่มมอืกบัสถาบนัทางการเงนิต่างๆ จดัโปรโมชัน่รองรบัอตัราดอกเบีย้ในการซื้อคอนโดมเินียมมาก
ขึน้จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 4.  การจดัหาสินเช่ือจากธนาคารไว้รองรบัเพ่ือเป็นทางเลือกแก่ลกูค้า 
  การจดัหาสนิเชื่อจากธนาคารไวร้องรบัเพื่อเป็นทางเลอืกแก่ลูกคา้ กบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่



 86

คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ในเรือ่งการจดัหาสนิเชื่อจากธนาคารไวร้องรบัเพื่อเป็นทางเลอืก
แก่ลูกคา้ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.328 นัน่คอืตวัแปร
ทัง้สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ปานกลางในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า เมือ่ผูป้ระกอบการมกีาร
ร่วมมอืกบัธนาคารตดิต่อเรื่องสนิเชื่อ เพื่อรองรบักําลงัซื้อของลูกคา้ เพิม่มากขึน้จะทําใหพ้นักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 
ตาราง 20 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากร กบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านบคุลากร 

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. พนกังานมบีคุลกิภาพน่าเชือ่ถอื 0.269** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
2. พนกังานมคีวามสภุาพ 0.311** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
3. ความกระตอืรอืรน้ของพนกังานใน

การใหบ้รกิาร 0.371** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
4. พนกังานมคีวามรูส้ามารถตอบคาํถาม

และใหค้าํแนะนําในการจองการทาํ
สญัญา และการยืน่กูจ้นเสรจ็สิน้ 0.294** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

ด้านบคุลากรโดยรวม 0.382** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 20 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคลากรโดยรวมกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธ์
อยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคีา่ Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากรโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.382 ซึง่มคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการนําสว่นประสมทางการตลาด
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บริการ ด้านบุคลากรโดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 
 1.  พนักงานมีบคุลิกภาพน่าเช่ือถือ 
  พนกังานมบีุคลกิภาพน่าเชือ่ถอื มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 
นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ด้านบุคลากร ในเรื่องพนักงานมบีุคลิกภาพน่าเชื่อถือ มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.269 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองข้างต้นมีความสัมพันธ์ตํ่าในทิศทางเดียวกัน หมายความว่า เมื่อโครงการมีพนักงานที่มี
บุคลกิภาพน่าเชื่อถอืเพิม่มากขึน้จะทําให้พนักงานบรษิัทเอกชนมกีารตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 2.  พนักงานมีความสภุาพ 
  พนกังานมคีวามสภุาพ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื 
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาด
บริการ ด้านบุคลากร ในเรื่องพนักงานมีความสุภาพ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิัทเอกชน มนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.311 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มี
ความสมัพนัธ์ปานกลางในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า เมื่อโครงการมพีนักงานทีม่คีวามสุภาพ 
เพิ่มมากขึ้นจะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม เพิ่มขึ้นในระดับ       
ปานกลาง 
 3.  มีความกระตือรือร้นของพนักงานในการให้บริการ 
  พนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากร ในเรื่องพนักงานมคีวามกระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.371 
นัน่คือตัวแปรทัง้สองข้างต้นมีความสมัพันธ์ปานกลางในทิศทางเดียวกัน หมายความว่า เมื่อ
โครงการมพีนักงานที่มคีวามกระตือรืนร้นใส่ใจในการให้บริการ เพิ่มมากขึ้นจะทําให้พนักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 4.  พนักงานมีความรู้สามารถตอบคาํถามและให้คาํแนะนําในการจองการทาํสญัญา 
และการย่ืนกู้จนเสรจ็ส้ิน 
  พนักงานมคีวามรูส้ามารถตอบคําถามและใหค้ําแนะนําในการจองการทําสญัญา และ
การยืน่กูจ้นเสรจ็สิน้ มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
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หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากร 
ในเรือ่ง พนกังานมคีวามรูส้ามารถตอบคาํถามและใหค้าํแนะนําในการจองการทาํสญัญา และการยืน่
กูจ้นเสรจ็สิน้ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากบั 0.294 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า 
เมือ่โครงการมพีนกังานทีส่ามารถใหค้าํตอบต่อขอ้ซกัถามขอ้สงสยั และสามารถใหค้าํแนะนําในเรือ่ง
ต่างๆ ได ้เพิม่มากขึน้จะทาํใหม้กีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน เพิม่ขึน้ใน
ระดบัตํ่า 
 
ตาราง 21 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
     กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. ความสะอาดภายในสาํนกังานขาย
และพืน้ทีส่าํหรบัอยูอ่าศยั 0.413** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 

2. มรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและ
สมบรูณ์ เชน่ กลอ้งวงจรปิดถงั
ดบัเพลงิ เครือ่งตรวจควนั เป็นตน้ 0.195** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

3. ความโปรง่สบาย และอากาศถ่ายเท
สะดวกภายในอาคาร 0.159** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

4. ความกวา้งของทางเดนิภายในอาคาร 0.289** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 0.355** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 21 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพโดยรวม กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิัทเอกชน ด้วย
สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า 
มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.355 ซึ่งมี
ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการนําสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพโดยรวมมาใชเ้พิม่มากขึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมกีาร
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ไดด้งันี้ 
 1.  ความสะอาดภายในสาํนักงานขายและพืน้ท่ีท่ีอยู่อาศยั 
  ความสะอาดภายในสาํนักงานขายและพืน้ทีท่ีอ่ยู่อาศยั มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพ ในเรือ่ง ความสะอาดภายในสาํนกังานขายและพืน้ที่
ที่อยู่อาศยั มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิัทเอกชน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากบั 0.413 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองข้างต้นมคีวามสมัพนัธ์ปานกลางในทศิทางเดยีวกนั 
หมายความวา่ หากโครงการมคีวามสะอาดภายในสาํนกังานขายและพืน้ทีท่ีอ่ยูอ่าศยั เพิม่มากขึน้จะ
ทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 2.  มีระบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถ้วนและสมบูรณ์ เช่น กล้องวงจรปิด ถงัดบัเพลิง 
เครื่องตรวจควนั เป็นต้น 
  มีระบบป้องกันภัยต่างๆ ครบถ้วนและสมบูรณ์ เช่น กล้องวงจรปิด ถังดับเพลิง 
เครื่องตรวจควนั เป็นตน้ มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กายภาพ ในเรื่อง ระบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถ้วนและสมบูรณ์ เช่น กล้องวงจรปิด ถงัดบัเพลิง 
เครื่องตรวจควัน เป็นต้น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมั
ประสทิธสิหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.195 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งต้นมคีวามสมัพนัธ์ตํ่าในทศิทาง
เดยีวกนั หมายความวา่ หากโครงการเพิม่ในเรือ่งการมรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและสมบรูณ์ 
เชน่ กลอ้งวงจรปิด ถงัดบัเพลงิ เครือ่งตรวจควนั เป็นตน้ เพิม่มากขึน้จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชน
มกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 3.  ความโปร่งสบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร 
  ความโปรง่สบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ 
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพ ในเรือ่งความโปร่งสบาย และอากาศถ่ายเทสะดวก
ภายในอาคาร มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากบั 0.159 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า 
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หากโครงการเพิม่ในเรือ่งความโปรง่สบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร เพิม่มากขึน้จะทาํ
ใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 4.  ความกว้างของทางเดินภายในอาคาร 
  ความกวา้งของทางเดนิภายในอาคาร มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 
0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพ ในเรือ่งความกวา้งของทางเดนิภายในอาคาร มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.289 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความวา่ หากโครงการเพิม่ในเรือ่งความกวา้ง
ของทางเดินภายในอาคาร เพิ่มมากขึ้นจะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
ตาราง 22 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ กบัการ 
     ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ด้านกระบวนการ 

การตดัสินใจซ้ือ 
คอนโดมิเนียม 

ระดบัความ 
สมัพนัธ ์

ทิศทาง 
r Sig(2-tailed) 

1. ความสะดวกและรวดเรว็ในการ
ใหบ้รกิาร 0.305** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 

2. มหีอ้งรบัรองลกูคา้แยกเป็นสดัสว่นมี
หอ้งตวัอยา่งจาํลองบรรยากาศจรงิ 0.267** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

3. อุปกรณ์และเครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมี
ความทนัสมยัและมคีวามน่าเชือ่ถอื 0.190** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 

4. ในการใหบ้รกิาร 0.312** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ด้านกระบวนการโดยรวม 0.353** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 22 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการโดยรวม กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชน ด้วยสถิติ
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ มคีา่ 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
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สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการโดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.353 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการนําส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการโดยรวมมาใช้เพิ่มมากขึ้น จะทําให้พนักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ได้
ดงันี้ 
 1.  ความสะดวกและรวดเรว็ในการให้บริการ 
  ความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสม
ทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ ในเรื่องความสะดวกและรวดเร็วนการให้บริการ มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.305 
นัน่คือตัวแปรทัง้สองข้างต้นมีความสมัพันธ์ปานกลางในทิศทางเดียวกัน หมายความว่า หาก
โครงการมกีารบรกิารดา้นความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร เพิม่มากขึน้จะทําใหพ้นักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 2.  มีห้องรบัรองลกูค้าแยกเป็นสดัส่วน 
  มหีอ้งรบัรองลกูคา้แยกเป็นสดัสว่น มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพ ในเรื่องการมหีอ้งรบัรองลูกคา้แยกเป็นสดัส่วน มคีวามสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.267 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า หากโครงการเพิม่ในเรือ่งการมหีอ้ง
รบัรองลกูคา้แยกเป็นสดัสว่นมากขึน้ จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 3.  มีห้องตวัอย่างจาํลองบรรยากาศจริง 
  มหีอ้งตวัอย่างจาํลองบรรยากาศจรงิ มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพ ในเรื่องหอ้งตวัอย่างจําลองบรรยากาศจรงิ มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.190 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธต์ํ่าในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า หากโครงการเพิม่ในเรือ่งการมหีอ้ง
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ตวัอย่างจําลองบรรยากาศจรงิดขีึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 4.  อุปกรณ์และเครื่องมือท่ีให้บริการมีความทนัสมยัและมีความน่าเช่ือถือในการ
ให้บริการ 
  อุปกรณ์และเครื่องมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมคีวามน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร 
มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกรบวนการ ในเรือ่งอุปกรณ์และ
เครื่องมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมคีวามน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคีา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.312 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองขา้งตน้มคีวามสมัพนัธป์านกลางในทศิทางเดยีวกนั หมายความว่า ถา้โครงการจดัใหม้อุีปกรณ์
และเครื่องมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมคีวามน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร เพิม่มากขึน้จะทาํให้
พนกังานเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 
สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 23 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานงานวจิยั 
 

ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก ่เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกตา่งกนัมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
1.1 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่เีพศ

แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้
คอนโดมเินียมต่างกนั 

Independent Sample 
t-test 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.2 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่อีายุ
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้
คอนโดมเินียมต่างกนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.3 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่ี
สถานภาพแตกตา่งกนัมกีาร
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมต่างกนั 

Independent Sample 
t-test 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 23  (ตอ่) 
 

ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1.4 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่รีะดบั

การศกึษาแตกต่างกนัมกีาร
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม
แตกต่างกนั 

Independent Sample 
t-test 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

1.5 พนกังานบรษิทัเอกชนทีม่รีายได้
เฉลีย่แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินยีมแตกต่างกนั 

F-test ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมการตลาดบรกิาร ไดแ้ก ่ผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ การ
สง่เสรมิการตลาด บคุลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินยีมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
2.1 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2.2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2.3 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้มกีบัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2.4 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมกีบั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2.5 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นบุคลากรมกีบัการตดัสนิใจซือ้
คอนโดมเินียม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

2.6 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นลกัษณะทางกายภาพมกีบั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 23  (ตอ่) 
 

ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอบสมมติฐาน 
2.6 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร

ดา้นลกัระบวนการมกีบัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีม 

Pearson Product 
Moment Correlation 
Coefficient 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

   
 



บทท่ี  5 
สรปุผลอภิปรายและข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวิธีการดาํเนินการศึกษาค้นคว้า 
 ในการวิจยัครัง้น้ี ผู้วิจยัจะทําการศึกษาเพื่อต้องการทราบถึงทศันคติส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเปรยีบเทยีบจากลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน อกีทัง้ยงัวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจในการซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลของการศึกษาวจิยัครัง้น้ีเพื่อนําผลที่ได้น้ีมาใช้เป็น
ขอ้มูลประกอบกบัการวางแผนกลยุทธ์การตลาด เพื่อปรบัปรบัปรุงผลิตภณัฑ์และการบรกิารให้
สอดคลอ้งกบัการขยายตวัของสภาพเศรษฐกจิในปจัจุบนั อกีทัง้ยงัสามารถนําผลการวจิยัทีไ่ดไ้ปเป็น
ข้อมูลสนับสนุนการทําการสื่อสารทางการตลาด และส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์เพื่อให้เกิด
ประสทิธิภาพทางกลยุทธ์การตลาด และสามารถนําข้อมูลไปเป็นแนวทางในการใช้วิเคราะห์ใน
กลุ่มเป้าหมายทีม่อีาชพีอื่นๆ ได ้ 
 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
 1. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตร ์
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซึ่ง
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล 
ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพกับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 
 ความสาํคญัของการวิจยั 
 1. ผู้ประกอบธุรกิจประเภทอสงัหารมิทรพัย์ สามารถนําข้อมูลจากการศึกษาวจิยัไปใช้
ประโยชน์ในการปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงสามารถวางแผน
การตลาดใหเ้หมาะสมและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 
 2. ผู้ประกอบธุรกิจประเภทอสงัหารมิทรพัย์ สามารถนําข้อมูลจากการศึกษาวจิยัไปใช้
ประโยชน์ในแงข่องการนําเสนอขายคอนโดมเินียมใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ 
 3. ผูท้ีใ่หค้วามสนใจเรือ่งอสงัหารมิทรพัย ์หรอืคอนโดมเินียมสามารถนําเอาขอ้มลูการวจิยั
ไปใชพ้ฒันาต่อยอดงานวจิยัในเรือ่งอื่นๆ ทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกนัได ้
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 สมมติฐานในการวิจยั 
 1. พนกังานบรษิทัเอกชน ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 2. ทัศนคติส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 วิธีดาํเนินการศึกษาค้นคว้า 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้ น้ี คือพนักงานบริษัทเอกชนมีความสนใจว่าจะซื้อ
คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงไม่เกนิ 3,000,000 บาท ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน และมอีายตุัง้แต่ 21 ปีขึน้ไป 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ พนักงานบริษัทเอกชนที่มีความสนใจว่าจะซื้อ
คอนโดมเินียมทีร่าคาเจาะจงไม่เกนิ 3,000,000 บาท ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน ซึง่มอีายุตัง้แต่ 21 ปีขึน้ไป จงึใชส้ตูรในการคาํนวณหาขนาดตวัอยา่ง ในกรณีที่
ไม่ทราบสดัส่วนประชากรทีแ่น่นอน กําหนดระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% และความผดิพลาดสงูสุดที่
ยอมใหเ้กดิ 5% หรอื 0.05 จากสตูรการคํานวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่าง 385 ตวัอย่าง และทําการเกบ็
ตวัอยา่งเพิม่ 15 ตวัอยา่ง รวม 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งเป็น 3 ขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling: SRS) โดยใชว้ธิกีาร
จบัฉลากเขตในกรุงเทพมหานคร ทีม่ที ัง้หมด 50 เขต เพื่อนํามาเป็นตวัแทนในการเกบ็ขอ้มลู โดย
การจบัฉลากมา 8 เขต ไดแ้ก่ เขตบางเขน เขตบางรกั เขตลาดพรา้ว เขตพระโขนง เขตวฒันา เขต
บางกะปิ เขตปทุมวนั และเขตหว้ยขวาง 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การเลอืกตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยกําหนดสดัส่วนที่
เทา่กนัจาํนวน 50 คนต่อเขต 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุม่ตวัอยา่งจาก
จํานวนพนักงานบรษิทัเอกชนทีม่คีวามคดิว่าจะซือ้คอนโดมเินียมเจาะจงในราคาไม่เกนิ 3,000,000 
บาท โดยเป็นราคาคอนโดมเินียมในระดบักลาง ใน 8 เขต ในกรุงเทพมหานคร (โดยเลอืกสถานที่
เป็นหา้งสรรพสนิคา้เน่ืองจากหา้งสรรพสนิคา้เป็นสถานที่คอนโดมเินียมโครงการต่างๆ มกัจะออก
ประชาสัมพันธ์ ก่อนการขายตามห้างสรรพสินค้า  และจากรายงานการวิจัย  ข้อมูลทาง
ประชากรศาสตรด์า้นอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรมการเดนิหา้งสรรพสนิคา้มากทีส่ดุ 
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 ขัน้ตอนท่ี 4 การสุม่ตวัอยา่งโดยใชต้ามความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเกบ็
รวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแจงแบบสอบถามที่ได้จดัเตรยีมไว ้ตามจํานวนกลุ่มตวัอย่างของแต่ละ
เขตทีเ่ลอืกไว ้
 
 การสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อใช้ในการวิจัยครัง้ น้ีคือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ่งสรา้งขึน้เพื่อศกึษาเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะ
คาํถามแบบปลายปิด (Close end Question) คอื เป็นแบบสอบถามทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 2 ทาง และ
ใหเ้ลอืกตอบขอ้ทีเ่หมาะสมทีสุ่ด จาํนวน 1 ขอ้ และแบบสอบถามทีม่หีลายคาํตอบใหเ้ลอืก (Multiple 
Choice Question) จาํนวน 5 ขอ้  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มลูทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารเป็นแบบมาตราสว่น 
(Likert Scale) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 2 ขอ้ ซึง่
แบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร คาํถามมลีกัษณะเป็นคาํถามแบบมาตราสว่น (Interval Scale) 
โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
 
 ขัน้ตอนในการการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
 1. ศกึษาหลกัการสรา้งแบบสอบถามเพื่อการวจิยั และกําหนดหรอบแนวคดิในการวจิยั 
โดยการค้นคว้าวิธีการเขียนแบบสอบถาม ได้แก่ ประเภท เน้ือหา รูปแบบ การใช้คําพูดของ
แบบสอบถามจากเอกสาร แนวคดิ ทฤษฎหีลกัการ งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีท่าํการศกึษามา
เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. ศกึษาขอ้มูลเกี่ยวกบัธุรกจิอสงัหารมิทรพัยจ์ากหนังสอื เอกสารทางวชิาการ บทความ 
สือ่ออนไลน์ รวมถงึงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
 3. กาํหนดตวัแปรศกึษา และนําขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งเป็นประเดน็คาํถามใหค้รอบคลุมตวัแปร
ทีก่ําหนด โดยกําหนดประเดน็และขอบเขตของคําถาม ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละประโยชน์
ของการวจิยั 
 4. ดําเนินการสรา้งแบบสอบถามฉบบัร่าง ที่มคีวามเหมาะสมและสอดคล้องกบัแนวคดิ
ทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยั โดยสรา้งเป็นแบบสอบถามทัง้หมด 3 สว่น ดงัน้ี 
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  สว่นที ่1: เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
  สว่นที ่2: เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ส่วนที่ 3: แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 5. นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ผู้วิจ ัยสร้างขึ้น เสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อ
พจิารณาตรวจสอบและคาํแนะนําเพือ่นํากลบัมาปรบัปรงุแกไ้ข 
 6. นําแบบสอบถามไปทดสอบ (Try Out) ครัง้ที ่1 กบักลุ่มประชากรทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 30 ชุด เพื่อนํากลบัมาทดสอบความน่าเชื่อถอืได ้(Reliability) ของแบบสอบถาม และทาํการ
ปรบัปรงุแกไ้ขขอ้บกพรอ่งเพือ่ใหไ้ดแ้บบสอบถามทีส่มบรูณ์ โดยไดค้า่ความเชื่อมัน่ดงัน้ี 
 7. นําแบบสอบถามไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด และนํามาวเิคราะหห์าค่า
ความน่าเชื่อถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้สมัประสทิธิ ์Cronbach’s Alpha 
Coefficient โดยวธิสีมัประสทิธิแ์อลฟา่ α (α-Coefficient) สตูร Cronbach ค่า α ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึ
ความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่า 0 < α < 1 โดยค่าทีใ่กลเ้คยีง 1 มาก แสดงว่ามคีวาม
เชื่อมัน่สงูมาก ทัง้น้ีแบบสอบถามควรมคีวามเชื่อมัน่ตอ้งไมต่ํ่ากวา่ 0.7  
 8. นําแบบสอบถามที่ไดท้ําการทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง และทําการหาความเชื่อมัน่แล้ว 
มาดาํเนินการเกบ็แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งสาํหรบัใชใ้นการวจิยัต่อไป 
 
 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ในการวิจัยในครัง้ น้ีเป็นการวิจัยการศึกษาทัศนคติส่วนประสมการตลาดบริการมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาและเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูดงัน้ี 
 1. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นการคน้ควา้จากเอกสารทีส่ามารถอา้งองิไดจ้าก
ผลงานวจิยัต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 2. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง
จํานวน 400 ชุด โดยเก็บตัวอย่างจากผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-response 
questionnaire) 
 
 การจดัทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามทีร่วบรวมได ้มาประมวลผล และวเิคราะหข์อ้มลูดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบ 
สอบถาม โดยแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
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 2. ดาํเนินการลงรหสั (Coding) เพื่อเปลีย่นสภาพขอ้มลู (Data) เป็นขอ้มลู (Information) 
แลว้นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอรเ์พือ่ประมวลผล 
 3. ประมวลผลขอ้มลูและวเิคราะหด์ว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รูปทางคอมพวิเตอร ์เพื่อวเิคราะห์
ขอ้มลูเชงิพรรณนาและทาํการทดสอบสมมตฐิาน 
 
 การกาํหนดสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายคุณลกัษณะเกีย่วกบั
กลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
 1. วเิคราะหข์อ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยนํามาแจกแจงจาํนวนความถี ่(Frequency) 
และคา่รอ้ยละ (Percentage) 
 2. วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนที่ 2 ทศันคติส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้ ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยนํามาคาํนวณค่าเฉลีย่ (  ) และค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน (SD) 
 3. วเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามส่วนที ่ 3 กระบวนการการตดัสนิใจ 4 ขัน้ ประกอบดว้ย 
ขัน้การเลง็เหน็ปญัหาหรอืตระหนักถงึความต้องการ ขัน้การคน้หาขอ้มูล ขัน้การประเมนิทางเลอืก
ก่อนซือ้ ขัน้การตดัสนิใจซือ้ โดยนํามาคาํนวณคา่เฉลีย่ (  ) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (SD) 
 
 การวิเคราะหส์ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 
 วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่ออธบิายคุณลกัษณะเกีย่วกบั
กลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 พนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มลีกัษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมแตกต่างกนัโดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test และ One-way 
Analysis of Variance ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นสถานที่ทําเลที่ตัง้ ดา้นส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product 
moment correlation coefficient) ในการทดสอบสมมตฐิานเพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 
ตวัทีเ่ป็นอสิระกนั 
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สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 การศึกษาทัศนคติส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัขอสรุปผล อภปิราย และ
ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.7 และ
เพศชาย จาํนวน 181 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.3 
 อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่อายรุะหวา่ง 31-40 ปี จาํนวน 189 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
47.3 รองลงมาคอื ผูท้ีม่อีายรุะหวา่ง 21-30 ปี จาํนวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.7 และผูท้ีม่อีาย ุ41 
ปีขึน้ไป จาํนวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13 ตามลาํดบั 
 สถานภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 275 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
68.8 มสีถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 125 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.2 
 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นผูท้ีร่ายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-
30,000 บาทบาท จํานวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมาคือผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,001 - 45,000 บาท จํานวน 108 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.0 ผูท้ีม่รีายไดต่้อเดอืน 45,001-60,00 
บาท จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.5 และผูท้ีม่รีายไดเ้ฉลีย่ 60,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 61 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.2 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 301 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.8 และสงูกวา่ระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 189 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.2 
 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัทศันคติส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้ ด้านส่งเสริมการตลาด และ ด้านบุคลากร 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 
 ผลการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมพบว่า ผู้ตอบแบบสอบผู้ตอบ
แบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็กบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.41 เมือ่พจิารณารายดา้น พบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ ์ผลการวเิคราะหด์า้นผลติภณัฑ ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 4.48 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ คอื วสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้งไดม้าตรฐานเหมาะสมกบั
ราคา ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.66 
รองลงมาคอื มสีาธารณูปโภคครบถ้วน เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ํา หอ้งรบัรองสําหรบัผูม้าเยอืน เป็น
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ตน้ ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.50 มกีาร
ออกแบบสวยงามทนัสมยัซึ่งกลุ่มพนักงานเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.46 และโครงการมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ใน
ระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.30 ตามลาํดบั  
 ด้านราคา ผลการวเิคราะหด์า้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบั
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.31 เมื่อ
พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ดา้นราคา ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ราคาเหมาะสมกบัขนาดและสภาพแวดลอ้ม ซึ่งกลุ่ม
พนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคิดเห็นอยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.52 รองลงมาคือ 
ค่าใชจ้่ายสว่นกลางมคีวามเหมาะสม ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัดมีาก 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.48 และ เงื่อนไขการชําระเงนิ (การวางเงนิจอง หรอืการวางเงนิดาวน์) ซึง่
กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 และมรีะดบัราคา
ที่หลากหลายใหเ้ลอืกใน 1 โครงการ ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัใน
ระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.04 ตามลาํดบั 
 ด้านสถานท่ีทําเลท่ีตัง้ ผลการวิเคราะห์ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้ พบว่า พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้โดยรวม
อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.47 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้ ข้อที่ได้ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ อยู่ใกล้แหล่งคมนาคม เช่น รถไฟฟ้า 
รถไฟใตด้นิ ทางด่วน เป็นตน้ ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.69 รองลงมาคอื ความสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เช่น โครงการอยู่ใกลถ้นน 
ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 
4.60 อยู่ใกลส้ถานทีท่ํางาน/สถานศกึษา ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนใหค้วามสําคญัอยู่ในระดบัดี
มาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 และอยู่ใกลห้า้งสรรพสนิคา้หรอืสถานทีข่ายสนิคา้และบรกิาร ซึ่ง
กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 ตามลาํดบั 
 ด้านส่งเสริมทางการตลาด ผลการวเิคราะหด์า้นการส่งเสรมิทางการตลาดพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.23 เมือ่พจิารณารายขอ้ พบวา่ 
 ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สงูสุด คอื เงื่อนไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า บรกิาร ซึง่
กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.51 รองลงมาคอื 
มสีว่นลดเงนิสดหลงัจากการโอนกรรมสทิธิ ์ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบั
ดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.37 การจดัหาสนิเชื่อจากธนาคารไวร้องรบัเพื่อเป็นทางเลอืกแก่ลูกคา้ 
ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 และแจก
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ของสมนาคุณหลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิ ์เช่น โทรศพัท์มอืถือ เครื่องใช้ไฟฟ้า เป็นต้น ซึ่งกลุ่ม
พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็ในระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.90 ตามลาํดบั 
 ด้านบุคลากร ผลการวเิคราะหด์้านบุคลากร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคกิเหน็
เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านพนักงานบุคลกรโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.38 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ 
 ดา้นพนักงานบุคลากร ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลี่ยสูงสุด คอื พนักงานมคีวามรู ้สามารถตอบคําถาม
และใหค้าํแนะนําในการจองทาํสญัญาและการยืน่กูจ้นแลว้เสรจ็ ซึง่กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวาม
คดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.52 รองลงมาคอื ความกระตอืรอืรน้ของพนกังานใน
การใหบ้รกิาร ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.40 พนักงานมคีวามสุภาพ เสรจ็ ซึง่กลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก 
โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.36 และ พนกังานมบุีคลกิภาพน่าเชื่อถอื กลุ่มพนกังานบรษิทัเอกชนมคีวาม
คดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.25 ตามลาํดบั 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ผลการวเิคราะห์ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพโดย
รวมอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.56 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ คอื มรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและ
สมบูรณ์ เช่น กลอ้งวงจรปิด ถงัดบัเพลงิ เครื่องตรวจควนั เป็นต้น ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมี
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.72 รองลงมาคอื ความโปรง่สบาย และอากาศ
ถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.64 ความสะอาดเรยีบรอ้ยภายในสาํนกังานขายและพืน้ทีส่าํหรบัอยูอ่าศยั ซึง่กลุ่ม
พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.52 และ ความกวา้ง
ของทางเดินภายในอาคาร กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชนมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก โดยมี
คา่เฉลีย่ เทา่กบั 4.38 ตามลาํดบั 
 ด้านกระบวนการ ผลการวเิคราะหด์า้นกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวาม
คดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะกระบวนการโดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.38 เมือ่พจิารณารายขอ้พบวา่ 
 ดา้นกระบวนการ ขอ้ทีไ่ดค้่าเฉลีย่สูงสุด คอื มหีอ้งตวัอย่างจําลองบรรยากาศจรงิ ซึ่งกลุ่ม
พนักงานบรษิัทเอกชนมคีวามคดิเหน็อยู่ในระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.55 รองลงมา คอื 
ความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร และอุปกรณ์และเครื่องมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมี
ความน่าเชื่อถือในการให้บรกิารทางเลือกแก่ลูกค้า ให้บรกิาร ซึ่งกลุ่มพนักงานบรษิัทเอกชนให้
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัดมีาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.41 และมหีอ้งรบัรองแยกเป็นสดัสว่น ซึง่กลุ่ม
พนกังานบรษิทัเอกชนมคีวามคดิเหน็อยูใ่นระดบัด ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 ตามลาํดบั  
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 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษทั 
เอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการตดัสนิใจระดบัขัน้ที ่4 
ในการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 เมื่อพจิารณา
รายขอ้ พบวา่ 
 ระดบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ขอ้
ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ คอื ขอ้ทีไ่ดค้า่เฉลีย่สงูสดุ คอื การตดัสนิใจซือ้โดยคาํนึงถงึทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการ 
อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.56 รองลงมาคอื การตดัสนิใจซือ้โดยคาํนึงถงึราคาและ
เงือ่นไขการผอ่นชาํระ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.49 การตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึ
ชื่อเสยีงและคุณภาพของโครงการอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.47 บุคคลใน
ครอบครวัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 และ พนักงาน
ขายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.32 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 การวจิยัในครัง้น้ีผูว้จิยัไดเ้ลอืกทาํการวเิคราะหผ์ลขัน้ตอนการตดัสนิใจขัน้ตอนที ่4 คอืขัน้
การตดัสนิใจซื้อเท่านัน้ เน่ืองจากผูว้จิยัต้องการนําผลการวจิยัในขัน้ตอนน้ีมาเป็นแนวทางในการ
วเิคราะห์เหตุผลการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาโครงการต่อๆไปให้กบั
ผูป้ระกอบการหรอืผูท้ีส่นใจในการศกึษาเรือ่งน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 พนกังานบรษิทัเอกชน ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีขัน้การตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 เพศ  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศกับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test 
พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.467 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมติฐานรอง (H1 ) แสดงว่า พนักงานบรษิัทเอกชนที่มเีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซื้อ
คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 อายุ ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่าง จําแนกตามอายุกบัการตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิF-test ในการ
ทดสอบ พบว่า มคี่า Sig เท่ากบั 0.819 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า พนักงานบรษิทัเอกชนทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
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ซือ้คอนโดมเินียมของพนักงานเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สถานภาพ ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างสถานภาพกบัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียม โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.804 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1 ) แสดงว่า 
พนักงานบรษิทัเอกชนทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจการซือ้คอนโดมเินียมของพนักงาน
เอกชนในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ระดบัการศึกษา ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบั
การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้สถิต ิ
Independent Sample t-test พบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมติ
ฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1 ) แสดงว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั
การศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีมากกวา่ระดบัปรญิญาตร ีโดยมคีา่เฉลีย่ที ่4.21 และ 4.11 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนกบัการตดัสนิใจคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน โดยใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ 
พบว่า มคี่า Sig เท่ากบั 0.090 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0 ) และปฏเิสธ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้ ดา้นสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ด้านผลิตภณัฑ ์การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ผลติภณัฑโ์ดยรวมกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธ์
อยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.253 ซึง่มคีวามสมัพนัธ์
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ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมาใชเ้พิม่มากขึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมกีารการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า  
 ด้านราคา การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา
โดยรวมกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ย
ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคาโดยรวม มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.275 ซึง่มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความวา่ เมือ่ผูป้ระกอบการมกีารนําสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ราคาโดยรวมมากขึน้ จะทาํใหพ้นกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบั
ตํ่า 
 ด้านสถานท่ีทําเลท่ีตัง้ การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้โดยรวมกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน 
ดว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงวา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นสถานทีท่าํเลทีต่ ัง้โดยรวม 
มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.254 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนํา
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้โดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําให้พนักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ด้านส่งเสริมการตลาด การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมกับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมั
ประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.262 ซึง่มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า หมายความ
วา่ เมือ่ผูป้ระกอบการนําเอาสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาดโดยรวมมาก
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ขึ้น จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชน
เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ด้านบุคลากร การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
บุคลากรโดยรวมกบัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธ์
อยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากรโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.382 ซึง่มคีวามสมัพนัธ์
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการนําสว่นประสมทางการตลาด
บริการ ด้านบุคลากรโดยรวมมาใช้มากขึ้น จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง  
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวม กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน ดว้ยสถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) พบว่า มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพ
โดยรวม มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์
(r) เท่ากบั 0.355 ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อ
ผูป้ระกอบการนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพโดยรวมมาใชเ้พิม่มากขึน้ จะทําให้
พนกังานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านกระบวนการ การวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นกระบวนการโดยรวม กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชน ดว้ยสถิติ
สหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ มคี่า 
Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) แสดงว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการโดยรวม มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.353 
ซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการนําส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการโดยรวมมาใช้เพิ่มมากขึ้น จะทําให้พนักงาน
บรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
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อภิปรายผล 
 ผลจากการวิจยัเรื่อง ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปประเดน็
สาํคญัมาอภปิรายได ้ดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 พนกังานบรษิทัเอกชน ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีการตัดสินใจการซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานเอกชนในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
  1.1 พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศ แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติทิี ่0.05 เน่ืองจากคอนโดมเินียมไม่ใช่
ผลิตภณัฑ์เฉพาะกลุ่ม แต่เป็นผลิตภณัฑ์ที่ผู้ซื้อต้องมีการตดัสินใจอย่างละเอียดในการเลือกซื้อ 
เน่ืองจากเป็นผลติภณัฑท์ี่ค่อนขา้งมรีาคาสูง ดงันัน้ไม่ว่าจะเพศชายหรอืหญิงจะมกีารตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมทีไ่ม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539) ที่
กล่าววา่ ในปจัจุบนัตวัแปรทางดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรมการบรโิภค การเปลีย่นแปลง
ดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากในปจัจุบนัเพศหญงิมกีารทํางานนอกบา้นมากขึน้จงึทําใหม้อีํานาจการ
ตดัสนิใจไดเ้ท่าเทยีมกบัเพศชาย และงานวจิยัของ ศศณิชัชา หอมคง (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อวสิต้า การเ์ดน้ คอนโดมเินียม 
พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อวิสต้า การ์เด้น 
คอนโดมเินียม 
  1.2 พนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 เน่ืองจากอายไุมไ่ดเ้ป็นตวักาํหนด
ในการเลือกซื้อคอนโดมเินียม ทุกคนที่มรีายได้เพยีงพอ ไม่ว่าจะอายุเท่าใด ก็สามารถเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมได ้ดงันัน้อายุจงึไม่ใชส้่วนสําคญัในการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ศศณิชัชา หอมคง (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
การตดัสนิใจซื้อ วสิต้า การ์เด้น คอนโดมเินียม พบว่า อายุ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อ วสิตา้ การเ์ดน้ คอนโดมเินียม และงานวจิยัของกฤษณะ กสบุิตร (2554) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัทมีผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนัไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล 
  1.3 พนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มสีถานภาพ แตกต่างกนั มกีาร
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 เน่ืองจากราคา
คอนโดมเินียมที่กําหนดในการทําวจิยัเป็นราคาในระดบัราคาไม่เกนิ 3,000,000 บาท จงึทําให้
สามารถตัดสินใจซื้อได้โดยไม่จําเป็นต้องยื่นเรื่องกู้ร่วมกับคู่สมรส เพราะในระดบัราคาไม่เกิน 
3,000,000 บาท เป็นระดบัราคาทีไ่มส่งูมากสาํหรบัผูท้าํการกู ้1 คน ทีส่ามารถทาํการขอสนิเชื่อบา้น



 108

ด้วยตนเอง โดยไม่ต้องมีการยื่นขอร่วมหรือใช้ผู้คํ้าร่วม ก็จะมีแนวโน้มที่ธนาคารจะอนุมตัิ ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤษณะ กสบุิตร (2554) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทมีผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้
คอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพทีแ่ตกต่างกนัไม่
มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียมในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และงานวจิยัของ 
ศศิณัชชา หอมคง (2557) ศึกษาเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้วสิตา้ การเ์ดน้ คอนโดมเินียม พบว่า สถานภาพไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม เน่ืองจาก ไมว่่าผูบ้รโิภคไม่ว่าจะอยูใ่นสถานภาพใดกต็ามกส็ามารถเลอืก
ที่พกัอาศยัได้ เพราะในปจัจุบนัโครงการได้มกีารออกแบบขนาดหอ้งให้เหมาะกบัสถานภาพและ
ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
  1.4 พนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมแตกต่างกนั ที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 โดยพนักงาน
บรษิทัเอกชนทีม่กีารศกึษาสงูกว่าปรญิญาตรมีกีารตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด เน่ืองจากระดบัการศกึษาที่
สูงขึน้ จงึทําใหม้กีารคดิวเิคราะห์มากขึน้ ในการเลอืกสิง่ที่ดกีว่า มกีารใส่ใจในรายละเอยีดของสิง่
ต่างๆ และมีการสรรหาเลือกสิ่งที่ดีที่สุด เพื่อให้เหมาะสมกับจํานวนเงินที่ได้เสียไป โดยมีการ
คาํนึงถงึเหตุผลเพื่อทีจ่ะเลอืกสิง่ทีด่ทีีสุ่ดใหก้บัตวัเองโดยมกีารพจิารณาสิง่ทีเ่ลอืกมากขึน้ สอดคลอ้ง
กบัแนวคดิของ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541) ทีก่ล่าวว่า การศกึษามอีทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอย่างมาก 
การรูว้่าจะเกิดอะไรขึน้กบัการศกึษาและรายได้เป็นสิง่สําคญัเพราะแบบแผนการใช้จ่ายขึน้อยู่กบั
รายไดท้ีม่ ีและงานวจิยัของ กฤษณะ กสบุิตร (2554) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทมีผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาที่
แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
แตกต่างกนั และงานวจิยัของ ศศณิชัชา หอมคง (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดทีม่ี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ วิสต้า การ์เด้น คอนโดมิเนียม พบว่า ระดับการศึกษามี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม  
  1.5 พนักงานบรษิทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่าง
กนั มกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 เน่ืองจากราคา
คอนโดมเินียมทีก่าํหนดในการทาํวจิยัเป็นราคาในระดบัราคาไมเ่กนิ 3,000,000 บาท ซึง่เป็นราคาใน
ระดบักลาง และในปจัจุบนัแต่ละโครงการมกีารยดืระยะเวลาการผ่อนดาวน์ให้ยาวนานขึ้น ทําให้
บุคคลทีม่รีายไดน้้อยสามารถเลอืกตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมไดไ้ม่แตกต่างกบับุคคลทีม่รีายไดเ้ยอะ 
ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539) ทีก่ล่าวว่า รายได ้การศกึษา อาชพี 
และสถานภาพ (Income, Education, Occupation and Status) เป็นตวัแปรทีส่าํคญัในการกําหนด
สว่นของตลาด ครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่ จงึอาจกล่าว
ได้ว่า กลุ่มพนักงานบรษิัทเอกชนที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่สูงมากก็จะมเีกณฑ์การตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมไดเ้ทยีบเท่ากบักลุ่มพนักงานทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนสูง และงานวจิยัของ วชัรพงษ์ 
พงษ์ลี้รตัน (2556) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและความสมัพนัธ์ของปจัจยัการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม 
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กรณศีกึษา คอนโดมเินียมลุมพนีิ คอนโดทาวน์ โครงการบดนิทรเดชา-รามคาํแหง พบว่า ผูบ้รโิภคที่
มรีายไดแ้ตกต่างกนัไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมและความสมัพนัธข์องปจัจยัการเลอืกซือ้คอนโดมเินียม 
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นสถานที่ทําเลทีต่ ัง้ ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดับตํ่า หมายความว่า เมื่อผู้ประกอบการมีการนําส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลิตภัณฑ์โดยรวมมาใช้เพิ่มมากขึ้น จะทําให้พนักงานบริษัทเอกชนมีการการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม เพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า เน่ืองจากโครงการมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั มสีาธารณูปโภคครบถว้น 
เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ํา หอ้งรบัรองสาํหรบัผูม้าเยอืน เป็นตน้ วสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้งไดม้าตรฐาน
เหมาะสมกบัราคา มีการออกแบบสวยงามทนัสมยั จะทําให้มีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อภชิาต ิสุขสนิธ ์(2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยั
ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้คอนโดมเินียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 
ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ปจัจัยย่อยกล่าวคือ ความแข็งแรงคงทน มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร และงานวจิยัของ รชัชยั อุไรพนัธ ์(2551) ศกึษา
เรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการตดัสนิใจเลอืกซื้อหอ้งชุดฯ 
คอนโดมเินียมในเขตหว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ุกปจัจยัยอ่ยกล่าวคอื 
ในเรือ่งของวสัดุอุปกรณ์ในโครงการ การออกแบบทีท่นัสมยั มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้หอ้งชุดฯ คอนโดมเินียมในเขตหว้ยขวาง กรงุเทพมหานคร 
  2.2 ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อผูป้ระกอบการมกีารนําส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา
โดยรวมมากขึน้ จะทําใหพ้นักงานบรษิทัเอกชนมกีารตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
เน่ืองจากราคาเหมาะสมกบัขนาดและสภาพแวดลอ้ม ค่าใชจ้่ายส่วนกลางมคีวามเหมาะสม มรีะดบั
ราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกในโครงการ เงือ่นไขการชาํระเงนิ (การวางเงนิจองหรอื การวางเงนิดาวน์) 
จะทําใหม้คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียม ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
รชัชยั อุไรพนัธ ์(2551) ศกึษาเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้หอ้งชุดฯ คอนโดมเินียมในเขตหว้ยขวาง กรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัดา้นราคา
ทุกปจัจยัยอ่ยกล่าวคอื ราคามคีวามคุม้คา่กบัทาํเลทีต่ ัง้ ราคาคา่ใชจ้า่ยสว่นกลาง จาํนวนเงนิดาวน์ใน
การจอง มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการตดัสนิใจเลอืกซื้อหอ้งชุดฯ คอนโดมเินียมในเขตหว้ยขวาง 
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กรงุเทพมหานคร และงานวจิยัของ ศริลิกัษณ์ อยูป่ระเสรฐิ (2551) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยั
ด้านราคาในทุกปจัจัยย่อยกล่าวคือ ราคา เงื่อนไขการผ่อนชําระ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
  2.3 ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้ มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อโครงการคอนโดมเินียมมสี่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านสถานที่ทําเลที่ตัง้โดยรวมมากขึน้ เน่ืองจากอยู่ใกล้สถานที่ทํางาน/สถานศกึษา อยู่ใกล้แหล่ง
คมนาคม เช่น รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดนิ ทางด่วน เป็นต้น อยู่ใกล้หา้งสรรพสนิค้า หรอื สถานที่ขาย
สนิคา้และบรกิาร ความสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เชน่ โครงการอยูใ่กลถ้นน ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ จะ
ทําใหม้คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในระดบัตํ่า ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ 
อชัฌา ตโิลกวชิยั (2557) ศกึษาเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมเพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัดา้นสถานทีท่ําเลทีต่ ัง้ทุก
ปจัจยัย่อยกล่าวคอื สถานที่ตัง้ควรตัง้อยู่ใกล้รถไฟฟ้า BTS และรถไฟใต้ดนิ MRT อยู่ใกล้
สถานศกึษาหรอืแหล่งงาน ใกลห้า้งสรรพสนิคา้และใกลร้า้นอาหาร มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมเพือ่การลงทุนในกรงุเทพมหานคร  
  2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัตํ่า หมายความว่า เมื่อโครงการคอนโดมเินียมมสี่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมมากขึน้ เน่ืองจากมสี่วนลดเงนิสดหลงัจากโอนกรรมสทิธิ ์มกีาร
แจกของสมนาคุณหลงัจากโอนกรรมสทิธิ ์เช่น โทรศพัทม์อืถอื เครื่องใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ เงือ่นไขอตัรา
ดอกเบี้ยตํ่ า การจัดหาสินเชื่อจากธนาคารไว้รองรับเพื่อเป็นทางเลือกแก่ลูกค้า จะทําให้มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในระดบัตํ่า ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ นิพนธ ์    
จริวทิยวไิล และเพญ็จริา คนัธวงศ์ (2557) ศกึษาเรื่อง การศกึษาอทิธพิลของ คุณสมบตัิด้าน
กายภาพ การสง่เสรมิการขาย พฤตกิรรมของพนักงาน การรบัรูก้ารโฆษณา ทีส่่งผลต่อการตัง้ใจซือ้
คอนโดมเินียม “แกรนด ์ยู” พบว่า การส่งเสรมิการขายส่งผลกระทบทางบวกกบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียม และงานวจิยัของ และงานวจิยัของ ศศณิชัชา หอมคง (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่น
ประสมการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ วสิต้า การเ์ดน้ คอนโดมเินียม พบว่า การจดั
ใหม้กีารส่งเสรมิการตลาด เช่น มขีองสมนาคุณ การจดัให้มขีองแถมต่างๆ การฟรคี่าธรรมเนียม
ต่างๆ การมอบส่วนลดแก่ลูกคา้ จะทําใหม้แีนวโน้มพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมไดเ้รว็
ขึน้ 
  2.5 ด้านพนักงานบุคลากร มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อโครงการคอนโดมเินียมมสี่วนประสมทางการตลาด
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บรกิาร ด้านบุคลากรโดยรวมมากขึ้น เน่ืองจากพนักงานมบุีคลกิภาพน่าเชื่อถือ พนักงานมคีวาม
สุภาพ ความกระตอืรอืรน้ของพนักงานในการใหบ้รกิาร พนักงานมคีวามรูส้ามารถตอบคําถามและ
คาํแนะนําในการจองการทําสญัญา และการยื่นกูจ้นเสรจ็สิน้ จะทาํใหม้คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียม ในระดบัปานกลาง ซึ่งตรงกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) ทีก่ล่าวว่า 
พนักงานต้องไดร้บัการฝึกอบรม การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั และงานวจิยัของ นิพนธ ์จริวทิยวไิล และเพญ็จริา คนัธวงศ ์
(2557) ศกึษาเรื่อง การศกึษาอทิธพิลของ คุณสมบตัดิา้นกายภาพ การส่งเสรมิการขาย พฤตกิรรม
ของพนักงาน การรบัรูก้ารโฆษณา ที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อคอนโดมเินียม “แกรนด์ ยู” พบว่า 
คุณสมบตัิด้านพนักงาน การมพีนักงานขายใหร้บัฟงั เป็นมติร และสามารถช่วยหาคําตอบต่อขอ้
ซกัถามได ้สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้คอนโดมเินียม “แกรนด ์ย”ู และงานวจิยัของ ปภทัรดา กติหตัถพร 
(2558) ศึกษาเรื่อง นโยบายบ้านหลังแรกและปจัจยัที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมของประชาชนในเขต อําเภอแสนสุข จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ปจัจยัด้านพนักงาน การ
ให้บริการของพนักงานเป็นสิ่งสําคญัที่จะทําให้ผู้บริโภคมีความเข้าใจเกี่ยวกบัรายละเอียดของ
โครงการ สาเหตุหน่งทีพ่นักงานมคีวามสาํคญัเน่ืองจากในปจัจุบนั การซือ้ขายทีอ่ยู่อาศยัจะเป็นการ
ซือ้ในลกัษณะการซือ้ขายหรอืมกีารจองก่อนสรา้งเสรจ็ ดงันัน้ผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภคจะเหน็หอ้งในรปูแบบ
ของหอ้งตวัอย่าง โดยยงัไม่เหน็ในรูปแบบที่สรา้งเสรจ็แล้ว พนักงานจงึเป็นปจัจยัสําคญัในการให้
ขอ้มูลกบัลูกค้าที่ถูกต้อง เรื่องของระยะเวลาการสร้างแล้วเสรจ็ หรอืขอ้มูลการทําสญัญาซื้อขาย 
ระยะเวลาการเข้าอยู่ การดําเนินการต่างๆ มีอิทธิพลในการตลาด จึงมีอิทธิพลในการเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมของประชาชนในเขต อาํเภอแสนสขุ จงัหวดัชลบุร ี
  2.6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของ
พนักงานบรษิทัเอกชน อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนั ในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อโครงการคอนโดมเินียมมสี่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมมากขึน้ เน่ืองจากความสะอาดภายในสํานักงานขายและ
พืน้ทีส่าํหรบัอยูอ่าศยั มรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและสมบูรณ์ เช่น กลอ้งวงจรปิด ถงัดบัเพลงิ 
เครื่องตรวจควนั เป็นต้น ความโปร่งสบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร และความกวา้ง
ของทางเดนิภายในอาคาร จะทําใหม้คีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในระดบัปาน
กลาง ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) ทีก่ล่าวว่า การสรา้งและนําเสนอทาง
กายภาพ เป็นการพฒันารูปแบบการใหบ้รกิาร โดยการสรา้งคุณภาพโดยรวม เพื่อสรา้งคุณค่าและ
ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ เช่น สภาพแวดลอ้มของสถานทีบ่รกิาร การออกแบบตกแต่งสถานทีก่าร
ให้บริการ เป็นต้น เมือเกิดความพึงพอใจแล้วจะทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อในขัน้ต่อไปได้ และ
งานวจิยัของนิพนธ ์จริวทิยวไิล และเพญ็จริา คนัธวงศ ์(2557) ศกึษาเรื่อง การศกึษาอทิธพิลของ 
คุณสมบตัดิา้นกายภาพ การส่งเสรมิการขาย พฤตกิรรมของพนักงาน การรบัรูก้ารโฆษณา ทีส่่งผล
ต่อการตัง้ใจซือ้คอนโดมเินียม “แกรนด ์ย”ู พบวา่ คุณสมบตัดิา้นกายภาพ เชน่ การมสีิง่อาํนวยความ
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สะดวกที่ทนัสมยั พื้นที่ส่วนกลางที่ดูดี มรีูปแบบห้องชุดที่น่าดึงดูดใจ จะส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อ
คอนโดมเินียม “แกรนด ์ย”ู 
  2.7 ดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัปานกลาง หมายความว่า เมื่อโครงการคอนโดมเินียมมสี่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นกระบวนการโดยรวมมากขึน้ เน่ืองจากความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร มหีอ้งรบัรอง
ลกูคา้แยกเป็นสดัสว่น มหีอ้งตวัอยา่งจาํลองบรรยากาศจรงิ อุปกรณ์และเครื่องมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวาม
ทันสมัยและมีความน่าเชื่อถือในการให้บริการ จะทําให้มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในระดบัปานกลาง ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) ทีก่ล่าวว่า 
ในกลุ่มธุรกิจบรกิาร กระบวนการ การส่งมอบคุณภาพในการใหบ้รกิารลูกค้าได้รวดเรว็และสรา้ง
ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ส่งผลใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในขัน้ต่อไปได ้และงานวจิยัของ อชัฌา 
ตโิลกวชิยั (2557) ศกึษาเรื่อง ความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัการตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียมเพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานคร พบว่าปจัจยัด้านกระบวนการทุกปจัจยัย่อย
กล่าวคอื การนําเสนอขายในรูปแบบที่เขา้ใจง่ายดว้ยเอกสารการแสดงโมเดลของอาคารรูปแบบ 3 
มติดิ้วยคอมพวิเตอรท์ําใหง้่ายต่อการพจิารณาเลอืก มกีระบวนการจองการทําสญัญาเป็นขัน้ตอน
ชดัเจนไม่ซับซ้อน มีการนําชมห้องตัวอย่างและอธิบายได้อย่างชดัเจน มีความสมัพนัธ์กับการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่การลงทุนในกรงุเทพมหานคร 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
 จากผลการศกึษาและวจิยัเรื่อง ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมี
ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยัในครัง้น้ี ดงัน้ี 
 1. ดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
  ผูบ้รหิารควรนําขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ปปรบัปรุงและพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายที่เป็นพนักงานบรษิัทเอกชนที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่าระดบั
ปรญิญาตรเีพื่อให้มปีระสทิธิภาพมากยิง่ขึ้น โดยมุ่งพฒันาและปรบัปรุงโครงการให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายมากทีสุ่ด เน่ืองจากผลการวจิยัในครัง้น้ีพบว่า พนักงานบรษิทัเอกชนทีม่ี
การศกึษาสงูกวา่ระดบัปรญิญาตรขีึน้ไปมกีารตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูบ้รหิารควร
มกีารใหข้อ้มลูทีช่ดัเจนกบัคนกลุ่มน้ีและควรสรา้งความสมัพนัธท์ีด่อียา่งต่อเน่ืองเพือ่ใหเ้กดิการซือ้ซํ้า
หรอืการบอกต่อในโครงการต่อๆ ไปของบรษิทั 
 2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  ด้านพนักงานบุคลากร ผู้บริหารควรเตรียมความพร้อมให้กับพนักงานบริการให้มี
ประสิทธิภาพ ในเรื่องของการมีบุคลิกภาพที่น่าเชื่อถือ มีความสุภาพในการให้บริการ มีความ
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กระตอืรอืรน้ในการใหบ้รกิาร และอบรมใหพ้นกังานมคีวามรูส้ามารถตอบคาํถามและใหค้าํแนะนํากบั
ลูกคา้ในเรื่องของเงื่อนไขการผ่อนชําระ การยื่นกู ้หรอืการแนะนําในการแนะนําหอ้งทีต่รงกบัความ
ตอ้งการของผูท้ีส่นใจจะเลอืกซือ้คอนโดมเินียมมากทีสุ่ด เพื่อเป็นรกัษาภาพลกัษณ์และมาตรฐานใน
การบริการ เ น่ืองจากผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมด้านการตลาดบริการด้านบุคลากร มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โครงการควรมคีวามสะอาดทัง้ภายในและภายนอกของตวั
อาคารและบริเวณในเขตที่พกัอาศยั มกีารสร้างบรรยากาศที่ดีให้กบัที่อยู่อาศยั เน่ืองจากความ
สะอาดเป็นสิง่ที่ต้องคํานึงถึงอย่างมากในที่อยู่อาศยั และควรจดัใหม้รีะบบป้องกนัภยัต่างๆ อย่าง
ครบถ้วนเพื่อสร้างเชื่อมัน่ให้กบัผู้อยู่อาศัย เพื่อสร้างแรงดึงดูดให้แก่ผู้ที่ต้องการจะตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมและเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบใหแ้ตกต่างจากโครงการอื่นๆ เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วน
ประสมด้านการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ดา้นกระบวนการ ผูบ้รหิารควรใหค้วามสาํคญัในเรื่องความสะดวกสบาย ความรวดเรว็ 
และสรา้งความทนัสมยัในการใหบ้รกิารและการรบัรองลูกค้า เพื่อเป็นการสรา้งบรรยากาศที่ดแีละ
สร้างความประทับใจในการเลือกชมโครงการก่อนการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม เน่ืองจาก
ผลการวจิยัพบวา่ สว่นประสมดา้นการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ดา้นราคา ผูบ้รหิารควรมกีารตัง้ราคาทีเ่หมาะสมกบัขนาดของหอ้งใหม้คีวามเหมาะสม
เพื่อใหท้ดัเทยีมกบัคู่แข่งโครงการอื่นๆ มกีารกําหนดอตัราค่าใช้จ่ายส่วนกลางที่มคีวามเหมาะสม
เน่ืองจากคา่ใชจ้า่ยสว่นกลางเป็นรายจา่ยทีผู่อ้ยูอ่าศยัตอ้งทาํการจ่ายชาํระเป็นระยะยาวตลอดการอยู่
อาศยั ค่าใชจ้่ายส่วนกลางจงึเป็นอกีเรื่องหน่ึงทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมแต่ละโครงการ 
มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหต้ดัสนิใจเลอืกใน 1 โครงการเพื่อสรา้งทางเลอืกใหก้บัผูท้ีใ่จจะเลอืกซือ้
ใหก้บัผูท้ีส่นใจจะเลอืกซื้อคอนโดมเินียมเป็นทีอ่ยู่อาศยั และมคีวามชดัเจนของเงื่อนไขในการชําระ
เงนิ ทัง้ในเรื่องของการวางเงนิจอง การวางเงนิดาวน์ หรอืการผ่อนชําระเงนิดาวน์ในแต่ละงวด เพื่อ
สรา้งความเชื่อมัน่และความพงึพอใจในการจดัสนิใจเลอืกซือ้คอนโดมเินียมเป็นทีอ่ยู่อาศยัไดด้ยีิง่ขึน้ 
เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่า ส่วนประสมด้านการตลาดบริการด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รหิารควรใหค้วามสาํคญักบัการสง่เสรมิการตลาดใหม้าก
ยิง่ขึ้น อาทเิช่น โครงการควรจดัการส่งเสรมิการตลาดในเรื่องของส่วนลดเงนิสด มกีารแจกของ
สมนาคุณต่างๆ ภายหลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิ ์เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่าในการกูซ้ือ้ เพื่อสรา้งแรง
จงูในการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมใหเ้พิม่ขึน้ มกีารจดัหาสนิเชื่อเงนิสดจากธนาคารต่างๆ มารองรบั
ผูท้ีส่นใจ เพือ่ใหเ้กดิความมัน่ใจหากมกีารเซนตส์ญัญาจองเรยีบรอ้ยแลว้ เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า 
ส่วนประสมด้านการตลาดบรกิารด้านการส่งเสรมิการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
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  ดา้นสถานที ่ผูบ้รหิารควรเลอืกทําเลสถานทีท่ีท่ําใหผู้ท้ีส่นใจจะเลอืกซื้อคอนโดมเินียม
รูส้กึถงึความสะดวกสบายในการคมนาคมเพือ่ใหเ้ป็นขอ้ไดเ้ปรยีบในโครงการอื่นๆ และสะดวกในการ
จบัจ่ายใชส้อย มคีวามสะดวกในการเดนิทางเขา้ออกโครงการ ควรเลอืกทําเลทีไ่ม่เป็นซอยลกึหรอื
ซอยเปลีย่ว เพือ่ใหผู้ท้ีส่นใจจะเลอืกซือ้คอนโดมเินียมรูส้กึปลอดภยัในการเดนิทางหากมกีารกลบัเขา้
ที่พกัในช่วงกลางคนื เน่ืองจากผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมดา้นการตลาดบรกิารด้านสถานที่ มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
ด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้รหิารควรใหค้วามสําคญัในเรื่องของการประชาสมัพนัธ์โครงการให้รูจ้กัและมี
ชื่อเสยีงมากยิง่ขึน้ เพื่อสรา้งการรบัรูใ้หก้บัผูท้ีส่นใจจะเลอืกซือ้คอนโดมเินียมเป็นทีอ่ยูอ่าศยั ภายใน
โครงการควรจดัให้มีสาธารณูปโภคอย่างครบถ้วน มีการออกแบบและใช้วสัดุในการก่อสร้างที่
แขง็แรงทนทานมปีระสทิธภิาพ เพื่อสรา้งขอ้แตกต่างและขอ้ไดเ้ปรยีบกบัโครงการอื่นๆ เน่ืองจาก
ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมดา้นการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจ
ซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. การวจิยัในครัง้น้ีเป็นการวจิยัเพื่อวเิคราะหก์ลุ่มเป้าหมายทีม่อีาชพีเป็น กลุ่มพนักงาน
บรษิทัเอกชน เพยีงกลุ่มเดยีวเท่านัน้ และเป็นการวจิยัในคอนโดมเินียมทีม่รีาคาไม่เกนิ 3,000,000 
บาทเทา่นัน้ ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรศกึษาการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมทีร่ะดบัราคาอื่นๆเพิม่มาก
ขึน้ และศกึษาความสมัพนัธก์ารตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัในประเภทอื่นๆ เพื่อนําขอ้มลูมาเปรยีบเทยีบ 
และสามารถนํามาใชป้รบัปรงุกลยทุธก์ารตลาดได ้ 
 2. ควรศึกษาทศันคติส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมของผูบ้รโิภค โดยการทําการเจาะลกึตามเขตพืน้ทีแ่ต่ละเขต เพื่อทาํใหท้ราบถงึความ
ตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูท้ีเ่ลอืกอยูอ่าศยัแต่ละพืน้ทีน่ัน้ๆ 
 3. ควรศกึษาการรบัรูก้ารสือ่สารแบบบูรณาการในรปูแบบการสื่อสารการตลาดออนไลน์ว่า
มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมของผู้บริโภค เน่ืองจากในปจัจุบนัสื่อสารออนไลน์มี
อทิธพิลกบัผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้ และผูบ้รโิภคมกีารเขา้ถงึสือ่ออนไลน์ไดง้า่ยมากขึน้ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม

ของพนักงานบริษทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํชีแ้จง แบบสอบถามชุดน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาวจิยัเรือ่ง “ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดทีม่ ี
 ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขต 
 กรงุเทพมหานคร” ซึง่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษาตามหลกัสตูรปรญิญามหาบณัฑติ 
 มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาครัง้น้ีจะถูกรวบรวมไวเ้ป็น 
 ความลบั โดยจะมกีารนําเสนอเป็นภาพรวมเทา่นัน้  
 
 แบบสอบถามชุดน้ี ประกอบดว้ยคาํถาม 3 สว่น ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มลูสว่นตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มลูทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารของคอนโดมเินียม
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ดังนั ้น ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่านได้โปรดสละเวลาอันมีค่าของท่านตอบ
แบบสอบถามน้ีตามความจรงิจนครบถ้วน เพื่อที่จะทําใหผ้ลการวจิยัน้ีได้ผลสมบูรณ์ตามความมุ่ง
หมาย และขอขอบพระคุณทีท่า่นไดใ้หค้วามรว่มมอืเป็นอยา่งสงู 
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ส่วนท่ี 1 
แบบสอบถามข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้มลูหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งที ่
 ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 1. เพศ 
   1. ชาย       
   2. หญงิ 
 2. อาย ุ
    1. 21 – 30 ปี      
   2. 31 – 40 ปี 
   3. 41 – 50 ปี      
   4. 51 ปีขึน้ไป 
 3. สถานภาพ 
   1. โสด       
   2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั  
   3. หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
 4. ระดบัการศกึษา 
   1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี     
   2. ปรญิญาตร ี  
   3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
 5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1. ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเทา่ 15,000 บาท   
   2. 15,001 – 30,000 บาท  
    3. 30,001 – 45,000 บาท     
   4. 45,001 – 60,000 บาท  
   5. 60,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 
แบบสอบถามข้อมลูทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการของคอนโดมิเนียม

ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้มลูหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งที ่
 ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 
 
 
ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารของคอนโดมเินียมใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลิตภณัฑ ์
1. โครงการมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั      
2. มสีาธารณูปโภคครบถว้น เชน่ ฟิตเนส สระวา่ยน้ํา หอ้ง

รบัรองสาํหรบัผูม้าเยอืน เป็นตน้ 
     

3. วสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้งไดม้าตรฐานเหมาะสมกบัราคา      
มกีารออกแบบสวยงามทนัสมยั      
ด้านราคา 
4. ราคาเหมาะสมกบัขนาดและสภาพแวดลอ้ม      
5. คา่ใชจ้า่ยสว่นกลางมคีวามเหมาะสม      
6. มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใน 1 โครงการ      
7. เงือ่นไขการชาํระเงนิ (การวางเงนิจอง หรอืการวางเงนิ

ดาวน์) 
     

ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้  
8. อยูใ่กลส้ถานทีท่าํงาน/สถานศกึษา      
9. อยูใ่กลแ้หล่งคมนาคม เชน่ รถไฟฟ้า รถไฟใตด้นิ ทางดว่น 

เป็นตน้ 
     

10. อยูใ่กลห้า้งสรรพสนิคา้ หรอืสถานทีข่ายสนิคา้และบรกิาร      
11. มคีวามสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เชน่ โครงการอยูใ่กล้

ถนน ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ 
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ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารของคอนโดมเินียมใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านส่งเสริมทางการตลาด 
12. มสีว่นลดเงนิสดหลงัจากการโอนกรรมสทิธิ ์      
13. แจกของสมนาคุณหลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิ ์เชน่ 

โทรศพัทม์อืถอื เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 
     

14. เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า      
15. การจดัหาสนิเชื่อจากธนาคารไวร้องรบัเพือ่เป็นทางเลอืกแก่

ลกูคา้ 
     

ด้านบุคลากร 
16. พนกังานมบุีคลกิภาพน่าเชื่อถอื      
17. พนกังานมคีวามสภุาพ      
18. ความกระตอืรนืรน้ของพนกังานในการใหบ้รกิาร      
19. พนกังานมคีวามรู ้สามารถตอบคาํถามและใหค้าํแนะนําใน

การจอง การทาํสญัญาและการยืน่กูจ้นเสรจ็สิน้ 
     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
20. ความสะอาดเรยีบรอ้ยภายในสาํนกังานขายและพืน้ที่

สาํหรบัอยูอ่าศยั 
     

21. มรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและสมบรูณ์ เชน่ กลอ้ง
วงจรปิด ถงัดบัเพลงิ เครือ่งตรวจควนั เป็นตน้ 

     

22. ความโปรง่สบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร      
23. ความกวา้งของทางเดนิภายในอาคาร      
ด้านกระบวนการ 
24. ความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร      
25. มหีอ้งรบัรองลกูคา้แยกเป็นสดัสว่น      
26. มหีอ้งตวัอยา่งจาํลองบรรยากาศจรงิ      
27. อุปกรณ์และเครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมี

ความน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร 
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ส่วนท่ี 3 
แบบสอบถามข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของพนักงาน

บริษทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้มลูหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งที ่
 ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 
 

การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

ระดบัการตดัสนิใจ 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ขัน้ท่ี 1 ด้านการเลง็เหน็ปัญหา หรอืตระหนักถึงความต้องการ 
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่เป็นทีอ่ยูอ่าศยั      
2. ทา่นตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่ตอ้งการเกง็กาํไร      
3. ทา่นตดัสนิใจซือ้เน่ืองจากการคมนาคมสะดวกเขา้ถงึ

งา่ย 
     

ขัน้ท่ี 2 การค้นหาข้อมลู 
4. ทา่นศกึษาประวตัขิองโครงการก่อนตดัสนิใจซือ้      
5. ทา่นไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจากสือ่โฆษณาต่างๆ ก่อน

ตดัสนิใจซือ้ 
     

6. ทา่นไดช้มหอ้งตวัอยา่งจาํลองสภาพจรงิก่อนตดัสนิใจ
ซือ้ 

     

ขัน้ท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ 
7. ทา่นพจิารณาจากชื่อเสยีงและคุณภาพของโครงการ

ก่อนตดัสนิใจซือ้ 
     

8. ทา่นพจิารณาจากทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการก่อนตดัสนิใจ
ซือ้ 

     

9. ทา่นพจิารณาราคาและมลูคา่เพิม่ในอนาคตก่อน
ตดัสนิใจซือ้ 
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การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

ระดบัการตดัสนิใจ 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ขัน้ท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ 
10. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึชื่อเสยีงและคุณภาพของ

โครงการ 
     

11. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึราคาและเงือ่นไขการ
ผอ่นชาํระ 

     

12. บุคคลในครอบครวัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของ
ทา่น 

     

13. พนกังานขายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของทา่น      
14. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการ      
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
 

1. รองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ ประธานกรรมการบรหิาร 
       หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
       ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
       มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 
2. รองศาสตราจารย ์สพุาดา สริกุตตา ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
       มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม

ของพนักงานบริษทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํชีแ้จง แบบสอบถามชุดน้ีมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาวจิยัเรือ่ง “ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดทีม่ ี
 ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมของพนกังานบรษิทัเอกชนในเขต 
 กรงุเทพมหานคร” ซึง่เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษาตามหลกัสตูรปรญิญามหาบณัฑติ 
 มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาครัง้น้ีจะถูกรวบรวมไวเ้ป็น 
 ความลบั โดยจะมกีารนําเสนอเป็นภาพรวมเทา่นัน้  
 
 แบบสอบถามชุดน้ี ประกอบดว้ยคาํถาม 3 สว่น ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มลูสว่นตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มลูทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารของคอนโดมเินียม
ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามขอ้มูลเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของพนักงาน
บรษิทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ดังนั ้น ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่านได้โปรดสละเวลาอันมีค่าของท่านตอบ
แบบสอบถามน้ีตามความจรงิจนครบถ้วน เพื่อที่จะทําใหผ้ลการวจิยัน้ีได้ผลสมบูรณ์ตามความมุ่ง
หมาย และขอขอบพระคุณทีท่า่นไดใ้หค้วามรว่มมอืเป็นอยา่งสงู 
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ส่วนท่ี 1 
แบบสอบถามข้อมลูส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้มลูหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งที ่
 ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 1. เพศ 
   1. ชาย       
   2. หญงิ 
 2. อาย ุ
    1. 21 – 30 ปี      
   2. 31 – 40 ปี 
   3. 41 – 50 ปี      
   4. 51 ปีขึน้ไป 
 3. สถานภาพ 
   1. โสด       
   2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั  
   3. หยา่รา้ง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่
 4. ระดบัการศกึษา 
   1. ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี     
   2. ปรญิญาตร ี  
   3. สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
 5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1. ตํ่ากวา่หรอืเทยีบเทา่ 15,000 บาท   
   2. 15,001 – 30,000 บาท  
    3. 30,001 – 45,000 บาท     
   4. 45,001 – 60,000 บาท  
   5. 60,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 
แบบสอบถามข้อมลูทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการของคอนโดมิเนียม

ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้มลูหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งที ่
 ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 
 
 
ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารของคอนโดมเินียมใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านผลิตภณัฑ ์
1. โครงการมชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กั      
2. มสีาธารณูปโภคครบถว้น เชน่ ฟิตเนส สระวา่ยน้ํา หอ้ง

รบัรองสาํหรบัผูม้าเยอืน เป็นตน้ 
     

3. วสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้งไดม้าตรฐานเหมาะสมกบัราคา      
มกีารออกแบบสวยงามทนัสมยั      
ด้านราคา 
4. ราคาเหมาะสมกบัขนาดและสภาพแวดลอ้ม      
5. คา่ใชจ้า่ยสว่นกลางมคีวามเหมาะสม      
6. มรีะดบัราคาทีห่ลากหลายใหเ้ลอืกใน 1 โครงการ      
7. เงือ่นไขการชาํระเงนิ (การวางเงนิจอง หรอืการวางเงนิ

ดาวน์) 
     

ด้านสถานท่ีทาํเลท่ีตัง้  
8. อยูใ่กลส้ถานทีท่าํงาน/สถานศกึษา      
9. อยูใ่กลแ้หล่งคมนาคม เชน่ รถไฟฟ้า รถไฟใตด้นิ ทางดว่น 

เป็นตน้ 
     

10. อยูใ่กลห้า้งสรรพสนิคา้ หรอืสถานทีข่ายสนิคา้และบรกิาร      
11. มคีวามสะดวกในการเดนิทางเขา้ออก เชน่ โครงการอยูใ่กล้

ถนน ไมอ่ยูใ่นซอยลกึ 
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ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิารของคอนโดมเินียมใน

เขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคดิเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านส่งเสริมทางการตลาด 
12. มสีว่นลดเงนิสดหลงัจากการโอนกรรมสทิธิ ์      
13. แจกของสมนาคุณหลงัจากมกีารโอนกรรมสทิธิ ์เชน่ 

โทรศพัทม์อืถอื เครือ่งใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 
     

14. เงือ่นไขอตัราดอกเบีย้ตํ่า      
15. การจดัหาสนิเชื่อจากธนาคารไวร้องรบัเพือ่เป็นทางเลอืกแก่

ลกูคา้ 
     

ด้านบุคลากร 
16. พนกังานมบุีคลกิภาพน่าเชื่อถอื      
17. พนกังานมคีวามสภุาพ      
18. ความกระตอืรนืรน้ของพนกังานในการใหบ้รกิาร      
19. พนกังานมคีวามรู ้สามารถตอบคาํถามและใหค้าํแนะนําใน

การจอง การทาํสญัญาและการยืน่กูจ้นเสรจ็สิน้ 
     

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
20. ความสะอาดเรยีบรอ้ยภายในสาํนกังานขายและพืน้ที่

สาํหรบัอยูอ่าศยั 
     

21. มรีะบบป้องกนัภยัต่างๆ ครบถว้นและสมบรูณ์ เชน่ กลอ้ง
วงจรปิด ถงัดบัเพลงิ เครือ่งตรวจควนั เป็นตน้ 

     

22. ความโปรง่สบาย และอากาศถ่ายเทสะดวกภายในอาคาร      
23. ความกวา้งของทางเดนิภายในอาคาร      
ด้านกระบวนการ 
24. ความสะดวกและรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร      
25. มหีอ้งรบัรองลกูคา้แยกเป็นสดัสว่น      
26. มหีอ้งตวัอยา่งจาํลองบรรยากาศจรงิ      
27. อุปกรณ์และเครือ่งมอืทีใ่หบ้รกิารมคีวามทนัสมยัและมี

ความน่าเชื่อถอืในการใหบ้รกิาร 
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ส่วนท่ี 3 
แบบสอบถามข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของพนักงาน

บริษทัเอกชนในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้มลูหรอืกรอกขอ้ความลงในชอ่งวา่งที ่
 ตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุเพยีงขอ้เดยีว 
 

การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

ระดบัการตดัสนิใจ 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ขัน้ท่ี 1 ด้านการเลง็เหน็ปัญหา หรอืตระหนักถึงความต้องการ 
1. ทา่นตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่เป็นทีอ่ยูอ่าศยั      
2. ทา่นตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินียมเพือ่ตอ้งการเกง็กาํไร      
3. ทา่นตดัสนิใจซือ้เน่ืองจากการคมนาคมสะดวกเขา้ถงึ

งา่ย 
     

ขัน้ท่ี 2 การค้นหาข้อมลู 
4. ทา่นศกึษาประวตัขิองโครงการก่อนตดัสนิใจซือ้      
5. ทา่นไดร้บัขอ้มลูขา่วสารจากสือ่โฆษณาต่างๆ ก่อน

ตดัสนิใจซือ้ 
     

6. ทา่นไดช้มหอ้งตวัอยา่งจาํลองสภาพจรงิก่อนตดัสนิใจ
ซือ้ 

     

ขัน้ท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ 
7. ทา่นพจิารณาจากชื่อเสยีงและคุณภาพของโครงการ

ก่อนตดัสนิใจซือ้ 
     

8. ทา่นพจิารณาจากทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการก่อนตดัสนิใจ
ซือ้ 

     

9. ทา่นพจิารณาราคาและมลูคา่เพิม่ในอนาคตก่อน
ตดัสนิใจซือ้ 
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การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

ระดบัการตดัสนิใจ 

มา
กที่

สดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สดุ
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ขัน้ท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ 
10. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึชื่อเสยีงและคุณภาพของ

โครงการ 
     

11. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึราคาและเงือ่นไขการ
ผอ่นชาํระ 

     

12. บุคคลในครอบครวัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของ
ทา่น 

     

13. พนกังานขายมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของทา่น      
14. ทา่นตดัสนิใจซือ้ โดยคาํนึงถงึทาํเลทีต่ ัง้ของโครงการ      
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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