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บทคดัย่อ 

 งานวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรใ์นการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 2) เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ในการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ และ 3.)เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ในจังหวัด
สมุทรปราการกลุ่มตวัอย่างคอื ประชากรในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ  จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มลู 
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ี
ผลต่อการเลือกซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ               
ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์และ ดา้นการจดัการบุคลากร
มค่ีาเฉลีย่สงูสุด รองลงมาคอื ดา้นกระบวนการ และล าดบัสุดทา้ยคอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 และผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ของผู้บริโภคในจงัหวดั
สมุทรปราการ  ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
เพราะความสะดวกสบายต่าง ๆ ที่ไดร้บั มค่ีาเฉลีย่สูงสุด รองลงมาคอื ท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม เพราะ



ตรงกบัความต้องการของท่าน และท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม เพราะพนักงานให้บรกิารที่ดี และล าดบั
สุดทา้ยคอื ท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม เพราะชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ทีด่ขีองบรษิทั ตามล าดบั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ประชากรทีม่ ีอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่
แตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นราคา 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย และ ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ  มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05   
 
 
ค าส าคญั : คอนโดมเินียม, พฤตกิรรมผูบ้รโิภค, ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด   
 
 
 
Abstracy 
  

 This study has 3 objectives, 1) to study the factors of consumers’ s decision to purchase 
condominium durinf COVID-19 situation 2) to study the factors of marketing’s mix and 3) to study 
consumer behaviors of condominium purchasing. All of this study was collected the population in 
Samutprakran province. 
 The results of marketing’s mix show that the COVID-19 situation effects the most of decision. 
When consider by each factor, the study found that production factor and human management factor 
are the highest in average. The lower factor is the process factor and the lowest factor is selling channel. 
In total study found that the most of consumers behavior factors in Samutprakran province tend to 
purchase condominium during COVID-19 situation. When consider in each factor, the result show that 
the convenience effects the purchasing decision the most then will be the need of consumers and good 
services. The last factor is good reputation of the developer. 
  The hypothesis result found the significant at 0.05 level of statistic not only the difference of 
age, status, education level and average salary but also the result of marketing’s mix which are price, 
promotion and physicals elements have affected the decision to purchase condominium during COVID-
19 situation  
 
 
Keywords : condominium, consumer behavior, marketing’s mix 
 
 
 
 
 



บทน า 

ที่อยู่อาศยัเป็นปัจจยัสี่ที่จ าเป็นในการด ารงชีวิตของมนุษย์นอกเหนือจากอาหาร เครื่องนุ่งห่มและ       
ยารกัษาโรคมนุษย์จะแสวงหาถิ่นฐานที่อยู่อาศยัที่มีความมัน่คงปลอดภยั และเอื้ออ านวย ประโยชน์ต่อการ
ด ารงชีวิตมากที่สุดเป็นส าคญั ซึ่งที่อยู่อาศยัของมนุษย์จะมีความแตกต่างกนัไปตามสภาพสงัคม เศรษฐกจิ
ขนบธรรมเนียมวฒันธรรมสภาพความเป็นอยู่ตลอดทัง้อิทธิพลของความเจริญทางด้ านเทคโนโลยีต่างๆ          
ในปัจจุบนัสภาพสงัคมและเศรษฐกจิของประเทศไทย ทีเ่ปลีย่นแปลงไป ประชาชนต้องใชเ้วลาในการประกอบ
อาชพีของตนเองมากขึน้ การก่อสร้างที่อยู่อาศยัดว้ยตนเองกระท าไดไ้ม่สะดวก ทัง้นี้เนื่องด้วยขอ้จ ากดัต่างๆ 
เช่น ข้อจ ากดัในเรื่องความไม่สะดวกในการจัดหาที่อยู่อาศัยด้วยตนเอง จึงได้เกิดธุรกิจด้านที่อยู่อาศัยขึ้น        
โดยระยะแรกเป็นเพยีงการจดัสรรเฉพาะทีด่นิ ต่อมามกีารสรา้งบา้นขึน้บนพืน้ทีน่ัน้เรยีกว่าบา้นจดัสรรและต่อมา
ก็มกีารสร้างคอนโดมิเนียมเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่อยู่อาศยัในเมืองซึ่งมีการขยายตวัอย่าง
รวดเรว็ ประกอบกบัปัญหาจราจรในเมอืงทีท่ าใหก้ารเดนิทางเพื่อประกอบภารกจิในแต่ละวนัสิน้เปลอืงเวลาและ
ค่าใช้จ่ายมากจงึเป็นแรกผลกัดนัให้ประชาชนหนัมาตระหนักถึงการเลอืกซื้อที่อยู่อาศยัที่มสีภาพแวดลอ้มทีด่ี
ตลอดจนเสน้ทางคมนาคมสะดวก (ยศธนาตย ์ธนภทัรวรธนัย,์ 2554, หน้า 32) 

คอนโดมเินียมถือเป็นโครงการที่คนนิยมซื้อเป็นที่พกัอยู่อาศยักนัเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะคนใน
เมอืงหลวง เนื่องจากมรีาคาไม่แพงมากนัก และคอนโดมเินียมส่วนใหญ่มกัจะสรา้งขึน้ในที่ชุมชนการเดนิทาง
ค่อนขา้งสะดวกสบายมโีครงการของคอนโดมเินียมเกดิขึน้มากมายหลากหลายระดบั บางทีม่รีาคาแพงกว่าบา้น
เดีย่วเสยีอกีเพราะรปูแบบของคอนโดมเินียมทีม่ใีหเ้ลอืกมากมาย มสีิง่อ านวยความสะดวกพรอ้มเหมอืนกบับา้น
และบางที่มสีิง่อ านวยความสะดวกมากกว่าแต่คอนโดมเินียมบางโครงการเน้นในเรื่องของภูมทิศัน์เพื่อสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อในทุกกลุ่ม (ธงชยั ชสูุน่ 2557, หน้า 16) 

ดว้ยสภาพเศรษฐกจิและสงัคมในปัจจุบนั การจะซื้อคอนโดสกัหอ้งไวอ้ยู่อาศยัเป็นของตวัเองคงจะไม่ใช่
เรื่องงา่ย โดยเฉพาะส าหรบัคนทีเ่ริม่ท างานไดไ้ม่นานและมเีงนิเกบ็ไม่มากนัก แต่จะไม่ใช่เรื่องยากหากเลอืกซื้อ
คอนโดในย่านสมุทรปราการ ซึง่เป็นพืน้ทีใ่นแถบชานเมอืง เพราะยงัมรีาคาถูกกว่าคอนโดในเมอืงอยู่มาก อกีทัง้
ในทุกวนันี้การเดินทางก็สะดวกสบายไม่แพ้ในกรุงเทพมหานคร จึงไม่ต้องกงัวลเรื่องการเดินทางเข้าไปใน
กรุงเทพมหานครอีกต่อไปถึงแม้ย่านสมุทรปราการจะมีการเจริญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจและด้านอื่นๆ 
ใกลเ้คยีงกบักรุงเทพมหานครมานานแลว้ แต่ย่านสมุทรปราการ พึง่จะมกีารเตบิโตของตลาดอสงัหารมิทรพัย์
เมื่อไม่นานมานี้ โดยเฉพาะกับตลาดคอนโดที่พึ่งมีการเจริญเติบโตอย่างก้าวกระโดดหลงัจากที่เริ่มมีแนว
เสน้ทางรถไฟฟ้า (สายสเีขยีว) ตดัผ่าน 

ดงันัน้ผู้วจิยั สนใจศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โค
วิด-19 ของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาใช้ในการวางแผนและสร้างกลยุทธ์ทาง
การตลาดต่อการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

 

 

 



วตัถปุระสงคข์องวิจยั 
การศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑค์อนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควคิ-19 ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ มวีตัถุประสงคด์งันี้ 
1. เพื่อศกึษาปัจจยัประชากรศาสตร์ในการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 
2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ในการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์

โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19        
ในจงัหวดัสมุทรปราการ 

 

สมมติฐานของการวิจยั  
 1. ปัจจัยประชากรที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อครอบครวั            
ทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั 

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)ที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการทีต่่างกนั 

 

ขอบเขตงานวิจยั 
 การศึกษาในครัง้นี้  มุ่งเน้นศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์คอนโดมิเนียม ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยก าหนดขอบเขตการวจิยัดงันี้ 
 1. ขอบเขตตวัแปรดา้นเนื้อหาการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑค์อนโดมเินียม ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการมดีงัต่อไปนี้ 
 ตวัแปรต้น คือ ลกัษณะของประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อครอบครวั 
 ตวัแปรตน้ คอื สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิ
การขาย การจดัการบุคลากร กระบวนการ องคป์ระกอบทางกายภาพ 

 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม หมายถึง การวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดตามหากลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ ใหย้อดขายเตบิโตไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 6W1H ประกอบดว้ย  

 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) 
  2. ผูบ้รโิภคตอ้งการซื้ออะไร (What) 
  3. ท าไมผูบ้รโิภคจงึตดัสนิใจซือ้ (Why) 
  4. ใครบา้งมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (Who) 
  5. ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด  (When) 
  6. ผูบ้รโิภคซื้อทีไ่หน (Where) 
  7 ผูบ้รโิภคซื้ออย่างไร (How) 



 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์      

โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 
2. เพื่อน าขอ้มลูทีไ่ดม้าใชใ้นการวางแผนและสรา้งกลยุทธท์างการตลาดต่อการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม 

ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 
3. เพื่อศกึษาถงึส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมของผูบ้รโิภค

ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ในจงัหวดัสมุทรปราการ 
4. เพื่อน าขอ้มูลจากพฤตกิรรมการเลอืกซื้อคอนโดมเินียมมาปรบัใชก้บักลุ่มเป้าหมายใหเ้หมาะสมกบั

สถานการณ์โควดิ-19 มากยิง่ขึน้ 
5. เพื่อน าขอ้มลูทีไ่ดม้าเป็นแนวทางส าหรบัผูต้อ้งการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม 

 
การทบทวนวรรณกรรม 
 ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑค์อนโดมเินียม 
ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ ดงันี้ 
 

 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนประสมการตลาด ถือได้ว่าเป็นปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ ที่กิจการจะต้องใช้ร่วมกัน         
เพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายซึ่งมคีวามเกี่ยวขอ้งกนัของ 7 ส่วน คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา       
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการจัดการบุคลากร ด้านกระบวนการ                 
และดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ ถอืว่าเป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีธุ่รกจิสามารถควบคุมได ้เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ (ตลาดเป้าหมาย) ใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ แสดงใหเ้หน็ว่าสว่นประสมทางการตลาด
เป็นองคท์างการตลาดทีส่ง่ผลใหผู้บ้รโิภคค านึงถงึก่อนตดัสนิใจซื้อ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2541) 
 

แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้เป็นพฤตกิรรมซึง่ผูบ้รโิภคท าการคน้หา ซื้อใชป้ระเมนิผล ผลติภณัฑห์รอืบรกิาร 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ การสรา้งความเขา้ใจใน พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ถอืเป็นสิง่ทีผู่ป้ระกอบการ โดยเฉพาะ
คนทีต่อ้งท าการตลาดเองดว้ย ควรท าความเขา้ใจและศกึษา เพื่อประสทิธภิาพในการวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ใน
การด าเนินธุรกจิ (Kotler, Philip (1997) 
 

 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H 
 การศกึษาถงึพฤตกิรรมการบรโิภคเป็นสิง่จ าเป็นส าหรบัการประกอบธุรกจิเนื่องจากจะเป็นขอ้มลูทีช่่วย
ในการวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในด้านต่างๆ เช่น พฤติกรรมการซื้อ พฤติกรรมการบริโภค 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อและปัจจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อการซื้อ ซึ่งเจา้ของธุรกจิ หรอืนักการตลาดสามารถน า
ขอ้มูลเหล่านี้มาวางแผนการตลาดและสามารถจดัท ากลยุทธ์ในการตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคได้
อย่างเหมาะสม (Kotler, Philip (1999) 
 
 



 ข้อมูลทัว่ไปเก่ียวกบัคอนโดมิเนียม 
 คอนโดมเินียม หรอื “คอนโดฯ” หรอืทีรู่จ้กักัน ในนามว่า “อาคารชุด” ซึ่งเป็นรูปแบบของทีอ่ยู่อาศยัอกีรปูแบบ
หนึ่งทีม่ลีกัษณะเป็นหอ้งพกัหลาย ๆ หอ้งในอาคารเดยีวกนั หรอืจะเรยีกว่า “หอ้งชุด” โดยเจา้ของหอ้งชุดจะตอ้งใชพ้ืน้ที่
ส่วนกลางต่าง ๆ ในคอนโดมเินียมร่วมกบัเจ้าของห้องชุดท่านอื่น ๆ เช่น บรเิวณทางเดนิ ห้องโถง ลฟิต์โรงจอดรถ    
สระว่ายน ้า ฯลฯ โดยตามกฎหมายแล้วเจา้ของหอ้งชุดทุกท่าน  ต้องเป็น “เจา้ของร่วม” กบัพืน้ทีส่่วนกลางและเจา้ของ
หอ้งชุดในอาคารชุด หรอื คอนโดมเินียมนัน้มสีถานะเป็นเจา้ของร่วม ไม่ไดม้สีถานะเป็นผูเ้ช่า หมายความว่า หากเรา
ซื้อคอนโดฯ หนึ่งหอ้ง เรากม็สีถานะความเป็นเจา้ของพืน้ทีส่่วนกลางร่วมกบัเจา้ของคนอื่น ๆ ในอาคารชุดนัน้ ๆ 
 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 วธิกีารเกบ็ขอ้มลู 
 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (quantitative research) ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
โดยมขีัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ดงันี้ 

1.ผู้วจิยัเก็บจ้อมูลเชงิปรมิาณ (quantitative research) โดยใช้แบบสอบถาม (questionnaire) และได้
จดัท าแบบสอบถามขึน้มา แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน 
 2.ผู้วิจัยได้ขอความอนุเคราะห์ผู้เชี่ยวชาญเพื่อตรวจสอบความถูกต้อง และความน่า เชื่อถือ ของ
แบบสอบถาม จ านวน 40 คน แลว้น าแบบสอบถามไปหาค่าความน่าเชื่อถอื (reliability) ดว้ยวธิขีอง Cronbach 
โดยผลการวเิคราะหไ์ดค่้าความน่าเชื่อถอื (reliability) เท่ากบั 0.82 ถอืว่าอยู่ในระดบัทีม่คีวามน่าเชื่อถอื 
 3. น าแบบสอบถามซึ่งมคีวามสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง ผู้วจิยัด าเนินการเก็บ
รวบรวมจากประชาชนทัว่ไป ทัง้เพศชายและเพศหญงิ ทุกช่วงอายุ ทีอ่าศยัอยู่ในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัสมุทรปราการ 
ในช่วงเดอืนพฤษภาคม -เดอืนกรกฎาคม 2564 จ านวน 400 ฉบบั 
 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมุล 
 1.การวิเคราะห์ข้อมุลเชิงพรรณนา ใช้การแจงแจกความถี่แสดงตารางแบบร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และน าเสนอในรูปแบบตาราง       
แผนภูมแิท่ง และแผนภูมวิงกลมตามความเหมาะสม 

2.การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis Testing) โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิดงันี้ 

T-Test ใชเ้ปรยีบเทยีบปัจจยัความแตกต่างทางดา้นเพศ ว่ามผีลต่อก าไรใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมทาง การตลาดแตกต่างกนัหรอืไม่  

F-Test (One Way Analysis of Variance, ANOVA) ใช้เปรียบเทียบความแตกต่างทางด้าน อายุ 
รายได ้และระดบักรรศกึษา วา่มผีลต่อก ารใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดแตกต่างกนัหรอืไม่  

โดยในการวจิยัในครัง้นี้ ผูว้จิยัก าหนดระดบันัยส าคญัท างสถติไิวท้ี ่0.05 หรอืทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% 

 
 
 



ผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ในการเลือกผลิตภัณฑ์ซื้อคอนโดมิเนียม              
ในช่วงสถานการณ์โควดิ – 19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

1.ประชากรจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 70 และ    
เพศชาย จ านวน 120 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 30 

2.ประชากรจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่มอีายุ 31 - 40 ปี จ านวน 218 คน  คดิเป็นร้อยละ 54.5 
รองลงมา อายุ 21 - 30 ปี จ านวน 102 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 25.5  และน้อยทีสุ่ดคอื อายุ ต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 5 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.3 

3.ประชากรจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั จ านวน 221 คน    คดิเป็น
รอ้ยละ 55.3 รองลงมาคอื สถานภาพโสด จ านวน 135 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.8 และน้อยทีสุ่ดคอื หมา้ย / หย่า
รา้ง / แยกกนัอยู่จ านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11 

4.ประชากรจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปรญิญาตรีจ านวน 173 คน คิดเป็น   
รอ้ยละ 43.3 รองลงมาคอื ปรญิญาโท จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8 และน้อยทีสุ่ดคอื สงูกว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 88 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 

5.ประชากรจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีขา้ราชการ / รฐัวสิาหกจิ จ านวน 157 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 39.3 รองลงมาคอื พนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.3 และน้อยทีสุ่ดคอื 
อาชพีอื่นๆ จ านวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.8 

6.ประชากรจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่มีรายได้ต ่ากว่า 50,000 บาท จ านวน 222 คน คิดเป็น   
รอ้ยละ 55.5 รองลงมาคอื รายได ้50,001 – 60,000 บาท จ านวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26 และน้อยทีสุ่ดคอื 
รายได ้มากกว่า 70,001 บาทขึน้ไป จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.8 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มลูดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ผู้วจิยัได้วเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัประสมการตลาด (7Ps) ที่มผีลต่อการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วง

สถานการณ์โควิด-19 ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ โดยสถิติที่น ามาใช้คือ สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) ซึ่งได้แก่ ค่าเฉลี่ย( X ) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) จ าแนกตามส่วนประสม
การตลาด (7Ps)  

ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ ส่วนใหญ่ใหค้วามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีล
ต่อการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ในภาพรวม
อยู่ในระดับมากที่สุด ( X = 4.55) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ และ ด้านการจัดการ
บุคลากรมค่ีาเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.60) รองลงมาคอื ด้านกระบวนการ มค่ีาเฉลี่ยในระดบั
มากที่สุด ( X =4.59)  และล าดบัสุดท้ายคอื ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มค่ีาเฉลี่ยในระดบัมากที่สุด ( X = 
4.48) ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด – 19      
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19         
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ โดยสถิติที่น ามาใช้คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)         
ซึ่งได้แก่ ค่าเฉลี่ย( X ) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) จ าแนกตามพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม 
ในช่วงสถานการณ์โควดิ – 19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  



ประชากรในจังหวัดสมุทรปราการ ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วง
สถานการณ์โควิด-19 ของผู้บริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.60)      
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ท่านตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม เพราะความสะดวกสบายต่าง ๆ ที่ ได้รบั           
มค่ีาเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.64) รองลงมาคอื ท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม เพราะตรงกบั
ความต้องการของท่าน และท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม เพราะพนักงานใหบ้รกิารทีด่มีค่ีาเฉลีย่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ( X =4.64)  และล าดบัสุดทา้ยคอื ท่านตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม เพราะชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ทีด่ขีอง
บรษิทั มค่ีาเฉลีย่ในระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.57) ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 4 การทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที ่1 : ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ ีเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อครอบครวั ทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั 
 เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด -19 ของผู้บริโภค      
ในจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามเพศ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.928 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ไม่ยอมรับ
สมมติฐาน ซึ่งหมายความว่า ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการที่มี เพศ แตกต่างมีผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมทีไ่ม่ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เปรยีบเทยีบพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ -19 ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามอายุ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.027 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน 
ซึ่งหมายความว่า ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการที่มีอายุแตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม       
ทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระดบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วงสถานการณ์โควิด-19      
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามอายุ 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)     
ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่อีายุ ต ่ากว่า 20 ปี อายุ 21 - 30 ปี และอายุ 31 – 40 ปี      
มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ
แตกต่างกบักลุ่มตวัอย่างที่มี อายุ 41-50 ปี อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนคู่อื่นๆ ไม่พบความ
แตกต่าง 

เปรยีบเทยีบพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ -19 ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามสถานภาพ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน 
ซึ่งหมายความว่า ประชากรในจังหวัดสมุทรปราการที่มี สถานภาพ แตกต่างมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมที่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และได้ท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายคู่     
ดว้ยวธิขีอง LSD (Post Hoc) 

ความแตกต่างค่าเฉลี่ยรายคู่ระดบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-
19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามสถานภาพ 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)      
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า  กลุ่มตัวอย่างที่มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ



คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกบักลุ่มตวัอย่างที่มี 
สถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั และสถานภาพหม้าย / หย่าร้าง / แยกกนัอยู่ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 สว่นคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง 

เปรยีบเทยีบพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ -19 ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน 
ซึ่งหมายความว่า ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการที่มี ระดบัการศึกษา แตกต่างมีผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และไดท้ าการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบรายคู่ ดว้ย
วธิขีอง LSD (Post Hoc) 

ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระดบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-
19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามระดบัการศกึษา 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)      
ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า  กลุ่มตวัอย่างที่มีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีมีพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกบักลุ่ม
ตัวอย่างที่มี การศึกษาระดับปริญญาตรี และ สูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05         
สว่นคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง 

เปรยีบเทยีบพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ -19 ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามอาชพี 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.060 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ไม่ยอมรับ
สมมติฐาน ซึ่งหมายความว่า ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการที่มี อาชีพ แตกต่างมีผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมทีไ่ม่ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เปรยีบเทยีบพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.045 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน 
ซึ่งหมายความว่า ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการที่ม ีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียมทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และไดท้ าการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบรายคู่ ดว้ย
วธิขีอง LSD (Post Hoc) 

ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระดบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ -
19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตาม รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบเชิงซ้อน โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD)      
ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 พบว่า  กลุ่มตวัอย่างทีม่ีรายได ้ต ่ากว่า 50,000 บาท มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกบักลุ่มตวัอย่างที่
ม ีรายได ้ 60,001 - 70,000 บาท อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 สว่นคู่อื่นๆ ไม่พบความแตกต่าง 

สมมติฐานท่ี 2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการทีต่่างกนั 

ในส่วนนี้ ผู้ศกึษาได้วเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณด้วยวธิีการเลอืกตวัแปรโดยวธินี าตวัแปรเข้า
ทัง้หมด (Enter Regression)  



แสดงผลการวเิคราะห์ตวัแปรอสิระคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการจดัการบุคลากร ดา้นกระบวนการ 
ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ ในภาพรวมแสดงให้เหน็ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา                
ดา้นการสง่เสรมิการขาย และดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ  มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม         
ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05   
 เมื่อพจิารณาน ้าหนักของผลกระทบของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) พบว่า ดา้นองคป์ระกอบ
ทางกายภาพ (Beta = 0.245) มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 
ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัสมุทรปราการ มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นราคา (Beta = 0.223) มผีลต่อพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ  และด้านการ
ส่งเสรมิการขาย (Beta = 0.184) ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ ตามล าดบั 
 เมื่อวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิก์ารก าหนด (R Square =0.649) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
(7Ps) มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัสมุทรปราการ รอ้ยละ 64.9 ส่วนทีเ่หลอือกีรอ้ยละ 35.1 มาจากปัจจยัดา้นอื่นๆ ผลการวเิคราะห์ค่าสถติิ
ทดสอบพบว่ามค่ีา F= 103.671 ซึง่มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ามตีวัแปรอสิระอย่างน้อย 
1 ตวัม ีอทิธพิลต่อตวัแปรตาม  
 สรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย และ ด้าน
องค์ประกอบทางกายภาพ  มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05   
 
อภิปรายผล  

การอภปิรายผลจะเปรยีบเทยีบผลการวเิคราะหข์อ้มลูกบัเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งโดยจะอธบิาย
ตามสมมตฐิานดงันี้ 
 สมมติฐานท่ี 1 : ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่ ีเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อครอบครวั ทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั  
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ประชากรทีม่ ีอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่
แตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั 
 ประชากรทีม่อีายุทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้แสดงใหเ้หน็ว่า อายุเป็นตวัก าหนดปัจจยัดา้นพฤตกิรรมการซื้อ
คอนโดมิเนียมอาจเนื่องมาจากอายุในแต่ละช่วงวยัเริ่มตัง้แต่ อายุ 20 ปีขึ้นไปมีความต้องการที่อยู่อาศัยที่
แตกต่างกนัในแต่ละช่วงวยั เช่นวยัรุ่นต้องการคอนโดมเินียมที่ตอบโจทย์การพกัอาศยัแบบเดีย่วแต่ส าหรบัวยั
ท างานหรือผู้ใหญ่ก็มคีวามต้องการคอนโดแบบอยู่ได้หลายคนหรอืเป็นครอบนัน่เอง ดงันัน้ อายุจึงเป็นสิง่ที่
ก าหนดพฤตกิรรมดา้นการซื้อคอนโดมเินียมในปัจจุบนั ส าหรบัประชากรทีม่สีถานภาพที่แตกต่างมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิทีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ 
แสดงให้เห็นว่า สถานภาพเป็นตวัก าหนดปัจจยัด้านพฤติกรรมการซื้อคอนโดมิเนียมเช่นเดียวกนั อาจเป็น
เพราะการเลอืกซื้อคอนโดมเินียมซึ่งเป็นอสงัหารมิทรพัยท์ีร่าคาสูง และการเลอืกซื้อนัน้ต้องนึกถงึประโยชน์การ
ใชส้อยเป็นหลกัคนโสดจงึมกัมกีารซื้อคอนโดมากกว่าคนมคีรอบครวัหรอืคนทีม่สีถานภาพสมรส เพราะคนโสด



มกี าลงัการซื้อไดม้ากกว่า ส่วนประชากรทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมที่
ต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ แสดงให้เห็นว่า คนที่มี
การศกึษาแตกต่างกนัมกีารเขา้ถงึขอ้มูลก่อนการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั เช่น คนที่มกีารศกึษาใน
ระดบัสงูย่อมเขา้ถงึขอ้มูลการซื้อขายคอนโดไดม้ากกว่าคนทีม่กีารศกึษาในระดบัทีต่ ่ากว่า ดงันัน้พฤตกิรรมการ
เลอืกซื้อคอนโดมเินียมจงึแตกต่างกนัตามระดบัการศกึษา และประชากรทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างมผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ทีต่ัง้ไว ้แสดงใหเ้หน็ว่า รายไดย้งัคงเป็นตวัก าหนดทีส่ าคญัต่อพฤตกิรรมการซื้อคอนโดมเินียม อาจเนื่องมาจาก 
คนที่มรีายได้ย่อมมกีารเลอืกซื้อคอนโดมเินียมได้ดกีว่าคนที่มรีายได้น้อย ซึ่งสอดคล้องกบัวจิยัของ สุภารตัน์ 
คามบุตร และ ชาครติ ศรทีอง (2562) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมตาม
แนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายสมี่วงของผูบ้รโิภคในเขตนนทบุร ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์
ที่มีผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้าสายสมี่วงในเขตนนทบุร ีเพื่อศึกษา
ปัจจยัการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมตามแนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายสมี่วง ของผูบ้รโิภค
ในเขตนนทบุร ีผลการวจิยัพบว่า  ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
รายได้ งบประมาณ ภาระหนี้สิน และระยะเวลาการผ่อนชาระหนี้โดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมตามแนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายสมี่วงของผูบ้รโิภคในเขตนนทบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05  
2) ปัจจยัการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียม พบว่า ปัจจยัทัง้ 6 ด้าน คอื ด้านราคา ด้าน
ทาเลทีต่ัง้ ดา้นชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ของบรษิทั ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นกระบวนการ และ ดา้น
กายภาพ มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม อย่างมีนัยสาคญัทางสถิติที่ระดบั  0.05 ซึ่งผู้บริโภคได้ให้
ความส าคญัมากทีสุ่ดกบัปัจจยัดา้นราคา ดา้นกายภาพ และ ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 
 สมมติฐานท่ี 2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7Ps)ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อคอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการทีต่่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
การขาย และ ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ  มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที ่0.05  ผูว้จิยัขอสรุปเป็น
รายขอ้ย่อย ดงันี้ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วง
สถานการณ์ โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05  ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาของคอนโดมเินียมเป็นหลกัก่อนการตดัสนิใจ
ซื้อโดยมองว่า ราคาเหมาะสมกบัท าเลที่ตัง้รวมถึงราคามเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อม เนื่องจาก ท าเลของ
คอนโดมิเนียมเป็นสิง่ส าคญัที่ท าให้ผู้บริโภคตดัสนิใจเลอืกซื้อเพื่อหลกีเลี่ยงการติดขดัของสภาพจราจรของ
กรุงเทพมหานคร และถ้าราคานัน้ไม่แพงจนเกินไปก็จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อโดยไม่ลังเล               
ซึ่งสอดคล้องกบัวจิยัของ สุภารตัน์ คามบุตร และ ชาครติ ศรทีอง (2562) ได้ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมตามแนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายสมี่วงของผูบ้รโิภค ในเขตนนทบุร ีมวีตัถุประสงค์
เพื่อศกึษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียมตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า
สายสมี่วงในเขตนนทบุรี เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดที่มีผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมตามแนว
เสน้ทางรถไฟฟ้าสายสมี่วง ของผูบ้รโิภคในเขตนนทบุร ีประชากร ไดแ้ก่ ผูป้ระชากรผูท้ีซ่ื้อคอนโดมเินียม หรอื
ผู้พิจารณาซื้อคอนโดมิเนียม กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 385 คน ใช้เทคนิคการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 



(Purposive Sampling) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ แบบสอบถาม การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ 
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าการวเิคราะหก์ารถดถอย การทดสอบค่าท ีและการทดสอบค่าเอฟ 
 ผลการวิจยัพบว่า 1) ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
รายได้ งบประมาณ ภาระหนี้สิน และระยะเวลาการผ่อนชาระหนี้โดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
คอนโดมเินียมตามแนวเสน้ทางรถไฟฟ้าสายสมี่วงของผูบ้รโิภคในเขตนนทบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05  
2) ปัจจยัการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อคอนโดมเินียม พบว่า ปัจจยัทัง้ 6 ด้าน คอื ด้านราคา ด้าน
ท าเลที่ตัง้ ด้านชื่อเสยีงและภาพลกัษณ์ของบรษิทั ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านกระบวนการ และดา้น
กายภาพ มีผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอนโดมิเนียม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งผู้บริโภคได้ให้
ความส าคญัมากทีสุ่ดกบัปัจจยัดา้นราคา ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ 
0.05  ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการส่งเสรมิการขาย โดย
มองว่า การส่งเสรมิการขายในรูปแบบต่างๆ นัน้ย่อมสรา้งความน่าสนใจในตวัสนิคา้และกระตุ้นให้เกดิการซื้อ
ไดม้ากขึน้ เช่น การมอบสว่นลดพเิศษ เช่น จองภายในวนันี้ลดราคาใหอ้กี 100,000 บาท และ โครงการร่วมกบั
พนัธมติรเพื่อมอบสทิธพิเิศษใหลู้กค้า เช่น สามารถผ่อนบตัรเครดติ 0% ระยะเวลา 1 ปี  ซึ่งสอดคลอ้งกบัวจิยั
ของ หนึ่งฤทยั ทาเอื้อ (2563) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัประเภทคอนโดมเินียม
ของกลุ่มลูกค้า GEN Y ประเภทเพื่ออยู่อาศยั (Real Demand) ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค์ 
เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อที่อยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียมของกลุ่มลูกค้า GEN Y ประเภท 
เพื่ออยู่อาศัย (Real Demand) ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด เช่น ของแถมต่าง ๆ ให้อย่างเหมาะสม เช่น เฟอร์นิเจอร์ ไอโฟน ส่วนลด 
ฟรค่ีาธรรมเนียมโอนฟรค่ีาสว่นกลาง ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อทีอ่ยู่อาศยัประเภทคอนโดมเินียมของกลุ่มลูกคา้ 
GEN Y ประเภทเพื่ออยู่อาศยั (Real Demand) ในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ มผีลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียมจากปัจจยัอื่นๆ เช่น พนักงานขายใชว้าจาทีสุ่ภาพอ่อนโยน มกีารน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้หน็เป็น
รูปธรรม และสามารถตอบปัญหาหรอืข้อสงสยัของลูกค้าได้อย่างละเอียด เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกบัวจิยัของ 
ปุณญารตัน์ เด่นไตรรตัน์ และ ธรีะวฒัน์ จนัทกึ (2560) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการเลอืก
ซื้อคอนโดมเินียมแบบโลว์ไรสใ์นเขตภาษีเจริญ มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาและเปรยีบเทยีบความเตม็ใจจ่าย
ของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม และ 2) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อ
คอนโดมเินียมนอกจากนี้ยงัศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   
ในเหตุการณ์สมมติที่ 1-3 ผลการวิจัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 25 -30 ปี
การศกึษาระดบัปรญิญาตรสีถานภาพโสดมอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนและมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20 ,001-
40,000 บาท ส าหรบัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลือกซื้อคอนโดมเินียมแบบโลว์ไรส์ในเขตภาษี
เจรญิ โดยภาพรวมพบว่า ใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดโดยใหค้วามส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพมาก
ทีสุ่ด รองลงมาคอื ดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการใหบ้รกิารส่วนดา้นทีม่ค่ีาเฉลีย่ต่าสุดคอื ดา้นช่องทางการ
จัดจ าหน่ายในส่วนของข้อมูลเหตุการณ์สมมติความเต็มใจจ่ายของผู้บริโภค พบว่า เหตุการณ์สมมติที่ 1 



ผูบ้รโิภคมคีวามเตม็ใจจ่าย รอ้ยละ 80.50 เหตุการณ์สมมตทิี ่2 ผูบ้รโิภคมคีวามเตม็ใจจ่าย รอ้ยละ 21.00 และ
เหตุการณ์สมมติที่ 3 พบว่า ผู้บริโภคยงัคงมีความเต็มใจจ่ายร้อยละ 87.75 ตามล าดบั และในการทดสอบ
สมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรสและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีผลต่อความเต็มใจจ่ายใน
เหตุการณ์สมมติที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลทุกปัจจัยมีผลต่อความเต็มใจจ่ายในเหตุการณ์สมมติที่ 2 และ 3 
นอกจากนี้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและดา้นลกัณะทางกายภาพสง่ผลต่อความเตม็ใจจ่ายของ
ผูบ้รโิภคในเหตุการณ์สมมตทิี ่3 อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้น้ี 
 จากการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อผลติภณัฑค์อนโดมเินียม ในช่วงคดิ-19 ของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดัสมุทรปราการ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจ สามารถน าข้อมูลไป
ประยุกตใ์ชใ้นเชงิกลยุทธก์ารตลาดทีเ่หมาะสมกบัผูบ้รโิภค ดงันี้ 
 1. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียม ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19 ของผู้บรโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จากการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบั 
ราคาเหมาะสมกบัท าเลที่ตัง้ และราคาเหมาะสมกบัสภาพแลว้ล้อม ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรก าหนดราคาของ
คอนโดมเินียม ให้มคีวามเหมาะสมกบัท าเลที่ตัง้เพื่อเป็นการส่งเสรมิการขายและผู้บรโิภคซื้อได้ในราคาที่มี
ความยุตธิรรม 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภค
ให้ความส าคญักับการมอบส่วนลดพเิศษ หรือโครงการร่วมกับพนัธมิตรเพื่อมอบสิทธิพิเศษให้ลูกค้า เช่น 
สามารถผ่อนบตัรเครดติ ได ้ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรมกีารสง่เสรมิการขายทีเ่พิม่ทางเลอืกใหก้บัผูบ้รโิภคและ
สิง่ส าคญัคอื การมอบสว่นลดหรอืของแถมใหก้บัผูบ้รโิภคเมื่อท าการจองหรอืแวะมาเยีย่มโครงการ เป็นตน้ 
 3. ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นองค์ประกอบทางกายภาพ  มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ
คอนโดมเินียม ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสมุทรปราการ จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภค
ใหค้วามส าคญักบัลกัษณะหรอืวธิกีารน าเสนอขายคอนโดมเินียม เช่น พูดจาไพเราะ การแนะน าใหลู้กคา้เขา้ใจ
ถึงประโยชน์หรอืทางเลอืกในการซื้อคอนโดมเินียม ดงันัน้ผู้ประกอบการควร อบรมพนักงานหรอืให้มคีวามรู้
และการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ดว้ยความเตม็ใจ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรศกึษาระดบัส่วนประสมทางการตลาดทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมในเขตและ
พืน้ทีอ่ื่น ๆ เพื่อใหเ้กดิความหลากหลาย และศกึษาถงึโปรแกรมทางการตลาดตวัอื่นรวมถงึรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต ความต้องการของลูกค้าในปัจจุบนัและลูกค้าในอนาคต เพื่อสามารถน ามาเป็นข้อมูลส าหรบัใช้ในการ
บรหิารต่อไปใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้เพื่อใหลู้กคา้เกดิความพอใจสงูสุด 
 2.  ควรท าการศกึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภคหลงัจากตดัสนิใจซื้อคอนโดมเินียมแลว้ เพื่อน าขอ้มลู
ทีไ่ดม้าใชพ้ฒันาปรบัปรุงใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเตม็ที ่ 



 3. งานวจิยัครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษาเจาะลกึถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อความเตม็ใจ
จ่ายของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อคอนโดมเินียม เพื่อทีจ่ะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการใชเ้ป็นแนวทางในการ
วางแผนทางการตลาดเฉพาะกลุ่มทีช่ดัเจนมากยิง่ขึน้ 
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