
1 
 

ป�จจัยทางการตลาดท่ีมีผลต�อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมเินียม ศุภาลยั ปาร"ค                     
ราชพฤกษ"-เพชรเกษม 

THE MARKETING FACTORS AFFECTING TO BUYING DECISIONS OF SUPALAI 
PARK RATCHAPHRUEK-PHETKASEM CONDOMINIUM 

 
 
 

 
 

 
 
 
บทคัดย�อ 
 วัตถุประสงค#ในการศึกษาคร้ังนี้ (1) เพื่อศึกษาป4จจัยทางการตลาดและระดับการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม  ศุ
ภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม (2) เพื่อวิเคราะห#ความสัมพันธ#ระหวFางป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม (3) เพื่อวิเคราะห#สมการถดถอยพหุคูณ แบบเปKนข้ันตอน ใน
การวิเคราะห#ป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม กลุFม
ตัวอยFางคือ ผูMที่อาศัยอยูFในคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม จํานวน 400 คน ดMวยการสุFมตัวอยFาง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) สถิติที่ใชMในการวิจัย คือ สถิติเชิงพรรณนา คFาสถิติรMอยละ คFาเฉลี่ย สFวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การหาความสัมพันธ#ระหวFางป4จจัยทางการตลาดใชMสถิติสหสัมพันธ#อยFางงFายของเพียร#สัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) และการสรMางสมการถดถอยเชิงเสMนแบบพหุคูณดMวยวิธี 
Stepwise 
 ผลการศึกษาพบวFา กลุFมตัวอยFางสFวนใหญFเปKนเพศชาย มีอายุ 31 - 50 ปg สถานภาพสมรส มีจํานวนสมาชิก
ในครอบครัว 2 คน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดMตFอเดือน 30,001 - 40,000 บาท และมีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี ป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
ทั้งหมด 4 ป4จจัย ไดMแกF ชื่อเสียงภาพลักษณ# ผลิตภัณฑ# ทําเลที่ตั้ง และราคา และสมการถดถอยเชิงเสMนแบบพหุคูณ 
ไดMแกF 
 

ŷ = 288(X5)+.195(X1)+.188(X3)+.142(X2) ; R
2 = 0.664 

 
คําสําคัญ : ป4จจัยทางการตลาด,  ชื่อเสียงภาพลักษณ#, การตัดสินใจซ้ือ,  คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-
เพชรเกษม 
 
ABSTRACT 
 This research aims (1) to study the Marketing factors and level of buying decisions of 
Supalai Park Ratchaphruek-Phetkasem condominium. (2) to analyze the relationship model of 
marketing factors, The image factor to make buying decisions of Supalai Park Ratchaphruek-
Phetkasem condominium. (3) to analyze stepwise multiple regression in assessing the factors 
affecting to buying decisions of Supalai Park Ratchaphruek-Phetkasem condominium. Sample 
consisted of people staying in Supalai Park Ratchaphruek-Phetkasem condominium. Sampling was 
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done of 400 people with a purposive sampling method by descriptive statistics, the average 
percentage and standard deviation. The correlation was used to Pearson product moment 
correlation coefficient and a multiple linear regression with stepwise. 
 The results of the study showed that most of samples were male, 31 - 50 years of age, 
married, 2 person in family, employed professionals with a bachelor's degree and a monthly 
income between 30,001 - 40,000 baht. Marketing factors and The image factor were affecting to 
buying decisions of Supalai Park Ratchaphruek-Phetkasem condominium with 4 variables include 
the image, product, place and price and a multiple linear regression equation. Listed below; 
 

ŷ = .288(X5)+.195(X1)+.188(X3)+.142(X2) ; R
2 = 0.664 

 
KEYWORDS: Marketing factors, The image factor, Buying decisions, Supalai Park Ratchaphruek-
Phetkasem condominium 
 
บทนํา 
 ความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงอยFางรวดเร็วและ
แตกตFางกันในแตFละพื้นที่ ซ่ึงโดยสFวนใหญFแลMวความ
เจริญทางเศรษฐกิจมักกระจุกตัวอยูFในเขตเมืองหรือ
เมืองหลวง ความเจริญดังกลFาวจึงเปKนเหตุจูงใจทําใหM
ประชากรจากทุกภาคยMายถ่ินฐานจากเขตชนบทเขMามา
อยูFในเขตเมืองมากข้ึน เพื่อแสวงหาโอกาสที่ดีในการ
ดํ า เนินชี วิ ต  สF งผลใหMจํ านวนประชากรเพิ่ ม ข้ึน
โดยเฉพาะอยFางยิ่งกรุงเทพมหานครและปริมณฑลซ่ึง
เปKนศูนย#กลางของความเจริญในดMานตFางๆ สFงผลใหM
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลตMองรองรับการยMายถ่ิน
ฐานของประชากรตFา งพื้นที่ ที่ เพิ่ ม ข้ึนทุกปgและ
กลายเปKนแหลFงที่พักอาศัยตามความตMองการที่อยูF
อาศัยเพิ่มข้ึน แตFเนื่องจากที่อยูFอาศัยแบบปกติ คือ ที่
อยูFอาศัยในแนวราบในตัวเมืองมีนMอยและราคาสูงมาก 
ทําใหMประชาชนสFวนใหญFหันไปเลือกที่อยูFอาศัยใน
รูปแบบใหมFคือ ที่อยูFอาศัยในแนวสูง และการเลือกที่
อยูFอาศัยในรูปแบบใหมFคนสFวนใหญFเลือกซ้ือหMองชุด
เพื่อลดระยะเวลาในการเดินทางไปทํางาน เพราะสFวน
ใหญFจะ มีบMานอยูF ในแถบกรุง เทพมหานครและ
ปริมณฑล (ศูนย#ขMอมูลอสังหาริมทรัพย#, 2558) 
 พฤติกรรมการ ซ้ือที่ อยูF อา ศัยและความ
ตM อ ง ก า ร ข อ ง ป ร ะ ช า ช น ที่ เ ป ลี่ ย น แ ป ล ง ไ ป 
ลักษณะเฉพาะของคอนโดมิเนียมที่สอดคลMองกับ
รูปแบบการใชMชีวิตแบบใหมFที่เนMนครอบครัวขนาดเล็ก 
มีพื้นที่พอเหมาะกับความตMองการ การดูแลไมFยุFงยาก
เหมือนบMานเดี่ยวหรือทาวน#เฮาส# และมีสิ่งอํานวยความ

สะดวกครบครัน เชFน หMองฟ�ตเนส สระวFายน้ํา รMานซัก
รีด ที่จอดรถ ฯลฯ อีกทั้งทําเลที่ตั้งของคอนโดมิเนียม
สFวนใหญFยังอยูFในจุดที่เดินทางไดMสะดวกดMวยระบบ
ขนสFงมวลชนสมัยใหมF และป4จจัยที่สําคัญอีกประการ
หนึ่งที่ทําใหMประชาชนตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมคือ 
ระดับราคาขายที่ต่ํากวFาที่อยูFอาศัยในแนวราบแตF
สามารถมีกรรมสิทธิ์การถือครองไดMเหมือนกัน เม่ือ
ความตMองการซ้ือที่อยูFอาศัยประเภทคอนโดมิเนียมของ
ประชาชนเพิ่มข้ึน ผูMประกอบการจึงตอบสนองความ
ตMองการของลูกคMาดMวยการสรMางคอนโดมิเนียมออกมา
หลากหลายโครงการเพื่ อ เปKนตัว เลือกหนึ่ งของ
ประชาชน ธุรกิจคอนโดมิเนียมใชM   กลยุทธ#ดMานป4จจัย
ทางการตลาดโดยพยายามเสนอสิ่งตFางๆ ทั้งดMาน
รูปลักษณ#โครงการ สถานที่ตั้ง สิ่งอํานวยความสะดวก 
ฯลฯ ใหMตรงกับความตMองการของลูกคMามากที่สุด และ
เ ม่ือลูกคM า ไดMตั ดสิน ใจ ซ้ือคอนโดมิ เนี ยมไปแลM ว 
ความรูMสึกหลังการตัดสินใจซ้ือซ่ึงเปKนไปไดMทั้งความพึง
พอใจและไมFพึงพอใจ ซ่ึงความรูMสึกนั้นจะมีผลตFอ
พ ฤ ติ ก ร ร ม ห ลั ง ก า ร ซ้ื อ  เ ชF น  ก า ร บ อ ก ตF อ ถึ ง
ประสบการณ#ที่ไดMรับ หรือการตัดสินใจซ้ือซํ้า เปKนตMน 
 คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-
เพชรเกษม เปKนแบรนด#หนึ่งของ บริษัท ศุภาลัย จํากัด 
(มหาชน) ที่จัดตั้งข้ึนเม่ือวันที่ 26 มิถุนายน 2532 
เร่ิมตMนมีทุนจดทะเบียนเร่ิมตMน 100 ลMานบาท ตFอมาใน
ปg 2535 บริษัทฯ ไดMแปรสภาพเปKนบริษัทมหาชน โดย
มีทุนจดทะเบียนเพิ่มเปKน 1,000 ลMานบาท ศูนย#ขMอมูล
อสังหาริม ทรัพย# (2558) และไดMนําหุMนสามัญเขMาจด
ทะเบียนในตลาดหลักทรัพย#แหFงประเทศไทยในวันที่ 
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17 พฤศจิกายน 2536 โดยมุFงเนMนพัฒนาโครงการที่อยูF
อาศัยทั้งแนวราบ และแนวสูงหลายโครงการ ป4จจุบัน 
บริษัทฯ มีทุนชําระแลMวทั้งสิ้น 1,716.55 ลMานบาท
  
 จากความเปKนมาและความสําคัญของป4ญหา
ดังกลFาว ผูM วิจัยจึ งสนใจศึกษาเ ร่ือง "ป4จจัยทาง
การตลาดที่ มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม      
ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม" เพื่อหาตัวแปร
สําคัญที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย 
ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม และขMอมูลที่ไดMจาก
งานวิจัยคร้ังนี้จะทําใหMทราบวFาในป4จจุบันนี้โครงการ
คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
ไดMตอบสนองความคาดหวังของผูMบริโภคไดMมากนMอย
เพียงใด นอกจากนี้ผลการวิจัยยังสามารถนําไปใชMเปKน
แนวทางในการกําหนดกลยุทธ#การตลาด เพื่อเพิ่ม
ลูกคMาใหมF และตอบสนองใหMตรงตามความตMองการ
ของผูMบริโภคตFอไป 
 
วัตถุประสงค" 
 1. เพื่อศึกษาป4จจัยทางการตลาดและระดับ
การตัดสิน ใจ ซ้ือคอนโดมิ เนี ยม ศุภาลัย  ปาร# ค        
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
 2. เพื่อวิเคราะห#ความสัมพันธ#ระหวFางป4จจัย
ทางการตลาดที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม        
ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
 3. เพื่อวิเคราะห#สมการถดถอยพหุคูณแบบ
เปKนข้ันตอน ในการวิเคราะห#ป4จจัยทางการตลาดที่มี
ผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค 
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
 
ประโยชน"ที่ได6รับ 
 1. ผูMประกอบการคอนโดมิเนียม สามารถนํา
รูปแบบความสัมพันธ#ของป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอ
การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมาพิจารณาจัดการ
ระบบโครงสรMางในการนําเสนอขายโครงการ มุFงเนMน
การสรMางชื่อเสียงและภาพลักษณ#ที่ดี การใชMผลิตภัณฑ#
ที่มีคุณภาพ การหาทําเลเพื่อกFอสรMางคอนโดมิเนียม 
และการกําหนดราคาขายที่เหมาะสม 
 2. ผูMประกอบการ ผูMบริหารคอนโดมิเนียม 
สมาคมคอนโดมิเนียม สามารถนําผลการวิจัยมาเปKน
ขMอมูลเบื้องตMนในการพัฒนาโครงการคอนโดมิเนียม 
โดยเฉพาะป4จจัยทางการตลาดดMานชื่อเสียงและ

ภาพลักษณ#ที่จะตMองใหMความสําคัญในการพัฒนาอยFาง
สมํ่าเสมอ เพราะเปKนป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 ศูนย#ขMอมูลอสังหาริมทรัพย# (2558) ไดMกลFาว
วFา คอนโดมิเนียม หมายถึง อาคารชุดที่แยกกรรมสิทธิ์
การถือครองออกเปKนสFวนๆ โดยแตFละสFวนประกอบ
ดMวยกรรมสิทธิ์ในทรัพย#สFวนบุคคล และกรรมสิทธิ์รFวม
ในทรัพย#สFวนกลาง ทรัพย#สFวนบุคคล คือ ตัวหMองชุด 
ทรัพย#สFวนกลาง คือ สFวนอ่ืนๆ ในอาคาร ไดMแกF พื้นดิน
ที่คอนโดนั้นตั้งอยูF ลิฟต# บันได ทางเดิน ดาดฟ�า สระ
วFายน้ํา ฟ�ตเนส ที่จอดรถ สํานักงานนิติบุคคล และ
อ่ืนๆ โดยคอนโดมิเนียมจะตMองมีนิติบุคคลมาบริหาร
จัดการในเร่ืองตFางๆ โดยเฉพาะการบริหารทรัพย#
สFวนกลาง ดังนั้นกฎหมายจึงกําหนดใหMนิติบุคคล
อาคารชุดเปKนผูMดูแลบริหารทรัพย#สFวนกลาง แตFตMองอยูF
ภายใตMความเห็นชอบของเจMาของหMองชุด หากผูMที่อยูF
อาศัยในหMองชุดนั้นๆ เห็นวFานิติบุคคลบริหารอาคารชุด
ไมFโปรFงใส ก็มีสิทธิ์เรียกประชุมเจMาของหMองชุด เพื่อใหM
ผูMจัดการนิติบุคคลอาคารชุดชี้แจงขMอเท็จจริงที่เกิดข้ึน
ไดM ซ่ึงใน พ.ร.บ. อาคารชุด ฉบับแกMไขใหมF พ.ศ. 2551 
ยั ง กําหนดใหMสมาชิกห รือเจM าของรF วม กันจัดตั้ ง
คณะกรรมการนิติบุคคล เพื่อทําหนMาที่ควบคุมการ
จัดการ ออกนโยบาย และดูแลผูMจัดการนิติบุคคลใหM
ปฏิบัติตามหนMาที่ ซ่ึงถMาผูMจัดการนิติบุคคลไมFปฏิบัติ
หนMาที่ คณะกรรมการนิติบุคคลก็สามารถแตFงตั้งบุคคล
อ่ืนมาทําหนMาที่แทนผูMจัดการนิติบุคคลเปKนการชั่วคราว
ไดM เพื่อใหMงานตFางๆ ไมFหยุดชะงัก สFวนการปลด
ผูMจัดการนิติบุคคลที่ไมFปฏิบัติตามหนMาที่ก็ทําไดMโดย
จะตMองไดMคะแนนเสียงสนับสนุนก่ึงหนึ่งของคะแนน
เสียงทั้งหมด 
 
แนวคิดเกี่ยวกับป�จจัยทางการตลาด 
 Kotler (2000) ไดMกลFาวไวMวFา สFวนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P`s) เปKนตัว
แปรทางการตลาดที่ควบคุมไดMซ่ึงบริษัทใชMรFวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกFกลุFม เป�าหมายหนึ่ ง
ผลิตภัณฑ#ผลิตภัณฑ# (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอ
ขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจําเปKนหรือความ
ตMองการของลูกคMาใหMเกิดความพึงพอใจ ประกอบดMวย
สิ่งที่สัมผัสไดMและสัมผัสไมFไดMเชFนบรรจุภัณฑ#สีราคา 
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คุณภาพ ตราสินคMา บริการและชื่อเสียงของผูMขาย
ผลิตภัณฑ#อาจจะเปKนสินคMาบริการ สถานที่บุคคลหรือ
ความคิด ผลิตภัณฑ#ตMองมีอรรถประโยชน# (Utility) 
คุณคFา (Value) ในสายตาของลูกคMา จึงจะมีผลทําใหM
ผลิตภัณฑ#สามารถขายไดMการกําหนดกลยุทธ#ดMาน
ผลิตภัณฑ#ตMองพยายามคํานึงถึงป4จจัย 1) ความ
แตกตFางของผลิตภัณฑ# (Product differentiation) 
และความแตกตFางทางการแขFงขัน (Competitive 
differentiation)  องค#ป ระกอบ ( คุณสมบัติ ) ของ
ผลิตภัณฑ# (Product component) เชFนประโยชน#
พื้นฐาน รูปลักษณ#คุณภาพ การบรรจุภัณฑ#ตราสินคMา
ก า ร กํ า ห น ด ตํ า แ ห นF ง ผ ลิ ต ภั ณ ฑ#  ( Product 
positioning) เปKนการออกแบบผลิตภัณฑ#ของบริษัท 
เพื่อแสดงตําแหนFงที่แตกตFางและมีคุณคFาในจิตใจของ
ลูกคM า เป� าหมายการพัฒนาผลิตภัณฑ#  (Product 
development) เพื่อใหMผลิตภัณฑ#มีลักษณะใหมFและ
ปรับปรุงใหMดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตMอง
คํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตMองการ
ของลูกคMาไดMดียิ่ ง ข้ึนกลยุทธ# เ ก่ียวกับสFวนประสม
ผลิตภัณฑ# (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ# 
(Product Line) 2) ราคา (Price) หมายถึง จํานวน
เงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความจําเปKนตMองจFายเพื่อใหMไดM
ผลิตภัณฑ#หรือหมายถึงคุณคFาผลิตภัณฑ#ในรูปตัวเงิน 
ผูMบริโภคจะเปรียบเทียบระหวFางคุณคFา (Value) ของ
ผลิตภัณฑ#กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ#นั้นดังนั้นผูM
กําหนดกลยุทธ#ดMานราคาจึงตMองคํานึงถึงคุณคFาที่ไดMรับ 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคMาซ่ึงตMอง
พิจารณาการยอมรับของลูกคMาในคุณคFาของผลิตภัณฑ#
วFาสูงกวFาราคาผลิตภัณฑ#ตMนทุนสินคMาและคFาใชMจFายที่
เก่ียวขMองและการแขFงขัน 3) สถานที่ทําเลที่ตั้ง (Place) 
หมายถึง โครงสรMางของชFองทางซ่ึงประกอบดMวย
สถาบันและกิจกรรมใชMเพื่อเคลื่อนยMายสินคMาและ
บริการจากองค#การหรือผูMผลิตไปยังตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑ#ออกสูFตลาดคือสถาบันทางการตลาด อาจจะ
เปKนคนกลางตFางๆ สFวนกิจกรรมที่ชFวยในการกระจาย
ตัวสินคMาประกอบดMวยการขนสFง การคลังสินคMาและ
การเก็บรักษาคลังสินคMา เปKนตMน 4) การสFงเสริมทาง
การตลาด (Promotion) เปKนเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อ
สรMางความพึงพอใจตFอตราสินคMาหรือบริการหรือ
ความคิดหรือตFอบุคคล โดยใชMเพื่อจูงใจใหMเกิดความ
ตMองการเพื่อเตือนความทรงจําในผลิตภัณฑ#โดยคาดวFา
จะมีอิทธิพลตFอความรูMสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการ

ซ้ือหรือเปKนการติดตFอสื่อสารเก่ียวกับขMอมูลระหวFางผูM
ซ้ือกับผูMขาย เพื่อสรMางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 
การติดตFอสื่อสารอาจใชMพนักงานขาย (Personal 
selling) ทําการขายและการติดตFอสื่อสารโดยไมFใชMคน 
( Non-Personal selling) เ ค ร่ื อ ง มื อ ใ น ก า ร
ติดตFอสื่อสารมีหลายประการ องค#การอาจเลือกใชMหนึ่ง
หรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตMองใชMหลักการเลือกใชMเคร่ือง
การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (IMC : 
Integrated Marketing Communication) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคMาผลิตภัณฑ#คูF
แขFงขัน โดยบรรลุจุดมุFงหมายรFวมกันไดMเคร่ืองมือการ
สFงเสริมการตลาด และยังไดMอธิบายถึงภาพลักษณ# 
(Image) วFาเปKนองค#รวมของความเชื่อ ความคิด และ
ความประทับใจที่บุคคลมีตFอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงทัศนะคติ
และการกระทําใด ๆ ที่คนเรามีตFอสิ่งนั้นจะมีความ
เก่ียวพันอยFางสูงกับภาพลักษณ#ตFอสิ่งนั้น ๆ 
 จากแนวคิดดั งกลF าวพบวF า  ป4 จจั ยทาง
การตลาดที่ผลตFอการตัดสินใจใชMบริการประกอบไป
ดMวยผลิตภัณฑ# ราคา สถานที่ทําเลที่ตั้ง การสFงเสริม
ทางการตลาด และภาพลักษณ# โดยในการศึกษาคร้ังนี้
ผูMวิจัยไดMเชื่อมโยมป4จจัยทางการตลาดตามแนวคิดของ 
Kotler (2000) ในการพิจารณาเลือกเปKนตัวแปร
สาเหตุของการศึกษาในคร้ังนี้ 
 
แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน# (2552) ไดMกลFาววFา การ
ตัดสินใจเปKนพฤติกรรมผูMบริโภคอยFางหนึ่ง โดยการ
ตัดสินใจมี 6 ข้ันตอน คือ (1) คMนหาความตMองการใน
การตัดสินใจ (2) สรMางเกณฑ#ในการตัดสินใจ (3) แบFง
น้ําหนักในแตFละเกณฑ# (4) พัฒนาทางเลือก (5) 
ประเมินผลทางเลือก และ (6) เลือกทางเลือกที่ดีที่สุด  
พฤติกรรมของผูMบริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง การแสดงออกของแตFละบุคคลที่เก่ียวขMอง
โดยตรงกับการใชMสินคMาและบริการทางเศรษฐกิจ รวม
ไปถึงกระบวนการในการตัดสินใจที่ มีผลตFอการ
แสดงออกของแตFละบุคคล ซ่ึงมีความแตกตFางกัน
ออกไป การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูMบริโภค มีประโยชน#
ทางการตลาด 5 ประการ ไดMแกF 1) ชFวยใหMนักการ
ตลาดเขMาใจถึงป4จจัยที่มีอิทธิพลตFอการตัดสินใจซ้ือ
สินคMาของผูMบริโภค 2) ชFวยใหMผูMเก่ียวขMองสามารถหา
หนทางแก็ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคMาของ
ผูM บ ริ โภคในสั งคมไดM ถู กตM องและสอดคลM อง กับ
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ความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน   
3) ชFวยใหMการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ#
สามารถทําไดMดีข้ึน 4) เพื่อประโยชน#ในการแบFงสFวน
ตลาดเพื่อการตอบสนองความตMองการของผูMบริโภคใหM
ตรงกับชนิดของสินคMาที่ตMองการและ 5) ชFวยในการ
ปรับปรุงกลยุทธ#การตลาดของธุรกิจตFาง ๆ เพื่อความ
ไดMเปรียบคูFแขFงขัน 
 จากแนวคิดดั งกลF าวพบวF า  พฤติกรรม
ผูMบริโภคสัมพันธ#กับการตัดสินใจซ้ือของผูMบริโภค ใน
การศึกษาเร่ืองการตัดสินใจซ้ือ สามารถประยุกต#ใชM
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน# (2552) ซ่ึงเสนอป4จจัย
สําคัญที่ทําใหMเกิดการตัดสินใจซ้ือ ไดMแกF (1) คMนหา
ความตMองการในการตัดสินใจ (2) สรMางเกณฑ#ในการ
ตัดสินใจ (3) แบFงน้ําหนักในแตFละเกณฑ# (4) พัฒนา
ทางเลือก (5) ประเมินผลทางเลือก และ (6) เลือก
ทางเลือกที่ดีที่สุด ซ่ึงในการศึกษาการตัดสินใจซ้ือใน
คร้ังนี้ ผูMวิจัยจึงยึดแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน# ใน
การพิจารณาเลือกเปKนตัวแปรตามของการศึกษาคร้ังนี้ 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข6อง 
 อภิญญา เสมเสริมบุญ (2556) ไดMศึกษาเร่ือง 
ป4จจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในยFานทอง
หลFอ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวFา ป4จจัยการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในยFานทองหลFอ 
กรุงเทพมหานคร ผูMบริโภคมีป4จจัยการตัดสินใจเลือก
คอนโดมิเนียมในยFานทองหลFอ กรุงเทพมหานคร ซ่ึงทั้ง 
4 ดMาน ในภาพรวมอยูFในระดับนMอย โดยป4จจัยดMานชFอง
ทางการจัดจําหนFายเปKนอันดับแรก รองลงมาคือ 
ป4จจัยดMานราคา และป4จจัยดMานการสFงเสริมการตลาด 
สFวนป4จจัยดMานผลิตภัณฑ# เปKนอันดับสุดทMาย 
 สมฤทัย ผุยวรรณ (2556) ไดMศึกษาเร่ือง
ป4 จ จั ย ที่ มี อิ ท ธิ พ ล ตF อ ก า ร ตั ด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ซ้ื อ
คอนโดมิเนียมตามแนวเสMนทางรถไฟฟ�าสายสีน้ําเงิน
ของผูMบริโภคในเขตฝ4�งธนบุรีพบวFา ป4จจัยที่มีอิทธิพลตFอ
การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม มีดังนี้ คือ  
 1. ผูMบริโภคสFวนใหญFมีวัตถุประสงค#ในการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมตามแนวเสMนทางรถไฟฟ�า
สายสีน้ําเงินเพื่ออาศัยอยูFเอง สFวนเหตุผลที่เลือกซ้ือ
เนื่องจากสะดวกในการเดินทาง โดยกFอนจะตัดสินใจ
ซ้ือจะเปรียบเทียบโครงการอ่ืน 1-3 โครงการ และ
ตัดสินใจซ้ือดMวยตัวเอง นอกจากนี้ยังพบวFาผูMบริโภคมี
การวางแผนที่จะซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวFา 3 ปgโดย

ขนาดพื้นที่ใชMสอยที่ตMองการมากที่สุดคือขนาด 36 - 
40 ตารางเมตร สFวนราคาคอนโดมิเนียมที่เลือกซ้ือมาก
ที่สุดคือราคา 1,500,000 – 2,000,000 บาทประเภท
ของสื่อที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมาก
ที่สุดไดMแกFสื่อโทรทัศน#และผูMบริโภคตMองการซ้ือคอนโน
มิเนียมที่มีระยะหFางจากสถานีรถไฟฟ�าต่ํากวFา 200 
เมตร 
 2. ผูMบริโภคใหMความสําคัญตFอป4จจัยสFวน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตFอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมตามแนวเสMนทางรถไฟฟ�าสายสีนMาเงิน 
โดยรวมอยูFในระดับมาก โดยใหMความสําคัญตFอป4จจัย
ดMานชFองทางการจัดจําหนFายมากที่สุด ใหMความสําคัญ
ตFอป4จจัยดMานราคาเปKนอันดับรองลงมา และใหM
ความสําคัญตFอป4จจัยดMานการสFงเสริมการตลาด เปKน
อันดับสุดทMาย 
 3. ผูMบริโภคที่มีอายุอาชีพและรายไดMตFอเดือน
ตFางกัน มีการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนคอนโดมิเนียมตาม
แนวเสMนทางรถไฟฟ�าสายสีนM�าเงิน ในดMานการสFงเสริม
การตลาดแตกตFางกัน สFวนผูMบริโภคที่มีสถานภาพ
ตFางกันมีการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในดMาน
ชFองทางการจัดจําหนFายแตกตFางกัน แตFผูMบริโภคที่มี
เพศและระดับการศึกษาตFางกันมีการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนคอนโดมิเนียมไมFแตกตFางกัน อยFางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 4. ลักษณะทางประชากรศาสตร#ไดMแกF เพศ 
อายุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพและ
รายไดMตFอเดือนมีความสัมพันธ#กับพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียมตามแนวเสMนทางรถไฟฟ�าสายสีน้ํา
เงิน อยFางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 อภิชิต สุขสินธ# (2555) ไดMศึกษาเร่ืองป4จจัยที่
สFงผลตFอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ประชากร ในก รุ ง เทพมหานคร  พบวF า  ผูM ต อบ
แบบสอบถามสFวนใหญFเปKนเพศหญิง อายุระหวFาง 26–
30 ปgสถานภาพโสด การศึกษาอยูFในระดับปริญญาตรี
มีอาชีพ รัฐวิสาหกิจ มืรายไดMตFอเดือนต่ํากวFาหรือ
เทF า กับ  20,000 บาท และมีจํ านวนสมาชิกใน
ครอบครัวจํานวน 3-4 คน ลักษณะประชากรศาสตร#ที่
ตFางกัน ไดMแกF  เพศ อายุสถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพรายไดMตFอเดือน จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวมีความสัมพันธ#ตFอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูMบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดMาน
งบประมาณ พื้นทื่ใชMสอยสอยและกลุFมที่มีอิทธิพลตFอ
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กา รตั ด สิ น ใ จ  สF ว น ป ร ะสมทา งก า รต ล า ดที่ มี
ความสัมพันธ#กับแนวโนMมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูMบริโภคในกรุงเทพมหานคร แยก
เปKนรายดMานสามารถสรุปผลดังนื้  ดMานผลิตภัณฑ#
คุณภาพผลิตภัณฑ#การออกแบบผลิตภัณฑ#ความ
หลากหลาย การรับประกันสินคMา มีความสัมพันธ#ตFอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูMบริโภคใน
กรุงเทพมหานครในดMาน งบประมาณ พื้นที่ใชMสอย 
และกลุFมที่มีอิทธิพลตFอการตัดสินใจ ดMานราคา การใหM
สFวนลด การกําหนดราคา เงื่อนไขการชําระเงินและ
สินเชื่อมีความสัมพันธ#ตFอพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูMบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดMาน
งบประมาณ พื้นที่ใชMสอย และกลุFมที่มีอิทธพลตFอการ
ตัดสินใจทําเลที่ตั้ง มีความสัมพันธ#ตFอพฤติกรรมการ
เ ลื อ ก ซ้ื อ ค อ น โ ด มิ เ นี ย ม ข อ ง ผูM บ ริ โ ภ ค ใ น

กรุงเทพมหานคร การสFงเสริมการตลาดมีความสัมพันธ#
ตFอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูMบริโภค 
 เอมอร วงษ#ศิริ (2554) ไดMศึกษาเร่ือง ป4จจัยที่
มีอิทธิพลตFอการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมเปKนที่
อยูFอาศัยของประชากรที่กรุงเทพมหานคร พบวFา 
ป4จจัยที่สําคัญที่สุดในการเลือกซ้ือที่อยูFอาศัย คือ ทําเล
ที่ตั้งของโครงการที่อยูFอาศัย คิดเปKนรMอยละ 21 สFวน
ป4จจัยดMานการเดินทาง คือ ที่ตั้ งอยูF ใกลMโครงการ
รถไฟฟ�าและทางดFวนเปKนป4จจัยที่ผูMเลือกซ้ือที่อยูFอาศัย
ไดMใหMความสําคัญรองลงมา คิดเปKนรMอยละ 13.9 
นอกจากนี้ป4จจัยที่ผูM ซ้ือไดMใหMความสําคัญรองลงมา 
ไดMแกF ความนFาเชื่อถือของเจMาของโครงการ รMอยละ 
13.2 รูปแบบที่อยูFอาศัยตรงกับความตMองการ รMอยละ 
11.8 คุณภาพของวัสดุกFอสรMาง รMอยละ 8.9 

 
กรอบแนวคิด 
 
   ตัวแปรตMน (Independent Variable)            ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 1 .  ป ร ะ ช า ก ร  ไ ดM แ กF  ผูM ที่ อ า ศั ย อ ยูF ใ น
คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
 2.  กลุF มตัวอยFา ง  ไดMแกF  ผูMที่ อา ศัยอยูF ใน
คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
จํานวน 384 คน จากสูตรคํานวณแบบไมFทราบจํานวน
ประชากรของ W.G. Cochran (กัลยา วาณิชบัญชา, 
2557) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% แตFเพื่อความแมFนยํา
ในการเก็บตัวอยFาง ผูMวิจัยจึงเก็บตัวอยFางจํานวน 400 
ตัวอยFาง 
 3. เคร่ืองมือที่ ใชMในการวิจัยคร้ังนี้  ไดMแกF 
แบบสอบถามที่ผูMวิจัยไดMสรMางข้ึนเพื่อใชMในการเก็บ

รวบรวมขMอมูลโดยใชMแนวคิดเ ก่ียวกับป4จจัยทาง
การตลาด อีกทั้งยังดัดแปลงแบบสอบถามที่มีผูMสรMาง
มาแลMวเปKนแนวทางเพื่อมากําหนดกรอบและขอบเขต
เนื้ อหาในการสรM า งแบบสอบถามใหMครอบคลุม
วัตถุประสงค#ที่ตMองการศึกษา (กัลยา วาณิชบัญชา, 
2557) โดยสถิติที่ใชMหาคุณภาพของแบบสอบถามใชMวิธี
สัมประสิทธิ์แอลฟ�า (α - Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) (กัลยา วานิชบัญชา, 2557) ผลการ
ทดสอบความเชื่อม่ันในภาพรวม พบวFา α  = 0.902 
ซ่ึงแบบสอบถาม แบFงออกเปKน 3 สFวน ดังนี้ 
 สFวนที่ 1 เปKนแบบสอบถามเก่ียวกับป4จจัย
สFวนบุคคล ไดMแกF เพศ อายุ สถานภาพ ขนาดของ

 
 

การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
 
 
 

ป�จจัยทางการตลาด 
1. ดMานผลิตภัณฑ# 
2. ดMานราคา 
3. ดMานทําเลที่ตั้ง 
4. ดMานสFงเสริมการตลาด 
5. ดMานชื่อเสียงภาพลักษณ# 
 



7 
 

ครอบครัว อาชีพ และรายไดM โดยแบบสอบถามมี
ลักษณะเปKนแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  
 สFวนที่ 2 เปKนแบบสอบถามเก่ียวกับป4จจัย
ทางการตลาด ไดMแกF ดMานผลิตภัณฑ# ดMานราคา ดMาน
ทําเลที่ตั้ง ดMานสFงเสริมการตลาด และดMานชื่อเสียง
ภาพลักษณ# มีลักษณะแบบสอบถามเปKนมาตราสFวน
ประมาณคFา 5 ระดับ (Rating Scale) ประยุกต#ตาม
มาตรวัดของลิเคิร#ท (Likert Scale) โดยแบFงระดับ
ความสําคัญออกเปKน 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปาน
กลาง นMอย และนMอยที่สุด 
 สFวนที่ 3 เปKนแบบสอบถามเก่ียวกับระดับ
การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม มีลักษณะแบบสอบถาม
เปKนมาตราสFวนประมาณคFา 5 ระดับ (Rating Scale) 
ประยุกต#ตามมาตรวัดของลิเคิร#ท (Likert Scale) โดย
แบFงระดับความสําคัญออกเปKน 5 ระดับ คือ มากที่สุด 
มาก ปานกลาง นMอย และนMอยที่สุด 
 4. การเก็บรวบรวมขMอมูล ผูMวิจัยทําการเก็บ
รวบรวมตัวอยFางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) (กัลยา วาณิชบัญชา, 2557) ซ่ึงสอดคลMอง
กับลักษณะกลุFมตัวอยFางที่ผูMวิจัยตMองการศึกษาเฉพาะ 
ผูMที่อาศัยอยูFในคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราช
พฤกษ#-เพชรเกษมเทFานั้น โดยเก็บรวบรวมตั้งแตF วัน
จันทร#ถึงวันอาทิตย# ตั้งแตFเวลา 10.00 - 18.00 น.    

วันละ 40 ตัวอยFาง เปKนเวลา 10 วัน โดยเก็บขMอมูลใน
เดือนกุมภาพันธ# 2560 
 5. ส ถิติที่ ใชM ในการวิจัย  ไดMแกF  ส ถิติ เชิ ง
พรรณนา (Descriptive statistics) จากคFาสถิติรMอย
ละ (Percentage) คFาเฉลี่ย (Mean) สFวนการหา
ความสัมพันธ#ระหวFางป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอ
การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราช
พฤกษ#-เพชรเกษม ใชMสถิติสหสัมพันธ#อยFางงFายของ
เพียร#สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) และการสรMางสมการถดถอยเชิงเสMนแบบ
พหุคูณ (Multiple Linear Regression: MRA) ของ
การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราช
พฤกษ#-เพชรเกษม ดMวยวิธี Stepwise 
 
ผลการวิจัย 
 1. การศึกษาป4จจัยทางการตลาดที่มีผลตFอ
การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราช
พฤกษ#-เพชรเกษม จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย 1.00 – 1.49 
หมายถึง ระดับนMอยที่สุด 1.50 – 2.49 หมายถึงระดับ
นMอย 2.50 – 3.49 หมายถึงระดับปานกลาง 3.50 – 
4.49 หมายถึงระดับมาก และ 4.50 – 5.00 หมายถึง
ระดับมากที่สุด แสดงผลจากตารางที่ 1 

 
ตารางที่ 1 ป4จจัยทางการตลาดที่มีความสําคัญตFอระดับการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชร
เกษม จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย 
 

ป4จจัยดMานการตลาด  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
ดMานผลิตภัณฑ# 
ดMานราคา 
ดMานสถานที่ 
ดMานการสFงเสริมการตลาด 
ดMานชื่อเสียงภาพลักษณ# 

4.17 
3.55 
3.62 
3.68 
4.56 

0.351 
0.524 
0.528 
0.481 
0.581 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.87 0.493 มาก 
 
 2. การวิเคราะห#ความสัมพันธ#ระหวFางป4จจัย
ทางการตลาดที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม        
ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม จากเกณฑ#
คFาเฉลี่ย ใชMสถิติสหสัมพันธ#อยFางงFายของเพียร#สัน 
(Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) พบวFา ป4จจัยทางการตลาดทุกตัวที่ มี
ค ว า ม สั ม พั น ธ# ท า ง บ ว ก ตF อ ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซ้ื อ
คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
อยFางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ซ่ึงผลการ
ทดสอบแสดงไวMในตาราง ที่ 2 

  

 x
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ตารางที่ 2 ความสัมพนัธ#ระหวFางป4จจัยทางการตลาดที่มผีลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีม ศุภาลัย ปาร#ค          
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย 

ตัวแปร 1 2 3 4 5 6 
1. ดMานผลิตภัณฑ# 
2. ดMานราคา 
3. ดMานทําเลที่ตั้ง 
4. ดMานสFงเสริมการตลาด 
5. ดMานชื่อเสียงและภาพลักษณ# 
6. การตัดสินใจซ้ือ 

1.000 
.658** 
.625** 
.771** 
.658** 
.771** 

 
1.000 
.654** 
.547** 
.584** 
.557** 

 
 

1.000 
.515** 
.458** 
.645** 

 
 
 

1.000 
.741** 
.651** 

 
 
 
 

1.000 
.594** 

 
 
 
 
 

1.000 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 3. การวิเคราะห#สมการถดถอยพหุคูณ แบบ
เปKนข้ันตอน ในการวิเคราะห#ป4จจัยทางการตลาดที่มี
ผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค 
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม ไดMผFานเกณฑ#การตรวจสอบ
เงื่อนไขกFอนการวิเคราะห#สมการถดถอยเชิงเสMนแบบ
พหุคูณ (Multiple Linear Regression: MRA) พบวFา 
คFาความคลาดเคลื่อนเปKนอิสระตFอกัน โดยคFา Drubin-
Watson = 1.6 และมีการแจกแจงปกติจากแผนภาพ
ฮิสโตแกรม โดยตัวแปรอิสระและตัวแประตามมี
ความสัมพันธ#แบบเสMนตรง และตัวแปรสาเหตุไมFมี
ความสัมพันธ#กันจากคFา Tolerance ในแตFละตัวแปร
สูงกวFา .10 และจากการสรMางสมการถดถอยเชิงเสMน
แบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression: MRA) 
ดMวยวิธี Stepwise ป4จจัยสําคัญที่มีผลตFอการตัดสินใจ

ซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชร
เกษม จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย มีความสอดคลMองกับขMอมูล
เชิงประจักษ# และความสามารถในการพยากรณ#ไดM
ระดับดี ทั้งนี้มีคFาคFาสัมประสิทธิ์การตัดสิน (R2) เทFากับ 
0.664 หรือคิดเปKนรMอยละ 66.4 และผูMวิจัยไดMทําการ
ทดสอบคFา R2 ที่เปKนคFาที่นFาเชื่อถือไดM โดยการหา
เปรียบเทียบกับคFา Adjust R2 = 0.653 หรือคิดเปKน
รMอยละ 65.30 ซ่ึงเปKนคFาที่ใกลMเคียงกับ R2 มาก แสดง
ถึงคFาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) มีความนFาเชื่อถือ 
โดยสามารถเขียนในรูปสมการพยากรณ# คือ ตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชร
เกษม จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย =.288 ดMานชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ# +.195 ดMานผลิตภัณฑ# +.188 ดMานทําเล
ที่ตั้ง +.142 ดMานราคา (R2 = 0.664) 

 
ตารางที่ 3 ตารางแสดงคFาสัมประสิทธิ์สมการถดถอยเชิงเสMนแบบพหุคูณดMวยวิธี Stepwise 
 

ป4จจัยทางการตลาด b S.E.B Beta t p-value 
ดMานชื่อเสียงและภาพลักษณ# 
ดMานผลิตภัณฑ# 
ดMานทาํเลที่ตั้ง 
ดMานราคา 

.288 

.195 

.188 

.142 

.154 

.041 

.035 

.039 

.142 

.228 

.185 

.132 

5.420 
4.656 
2.831 
2.723 

.000 

.000 

.000 

.000 
a. Dependent Variable: การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนยีม 
R Square (R2) = .664 Adjust R Square (AR2) = .653 Std. Error of the Estimate (S.E.) = .378        
F= 126.231 Sig. = .000 

 
สรุปและอภิปรายผล 
 1. ขMอมูลสFวนบุคคลของผูMที่ อา ศัยอยูF ใน
คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย สFวนใหญFเปKนเพศชายมากกวFาเพศ

หญิง คิดเปKนรMอยละ 80.50 และ 19.50 ตามลําดับ มี
อายุ 31 - 50 ปg คิดเปKนรMอยละ 37.82 สถานภาพ
สมรส คิดเปKนรMอยละ 54.31 จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว 2 คน คิดเปKนรMอยละ 29.19 ประกอบ
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อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปKนรMอยละ 31.98 มี
รายไดMตFอเดือน 30,001 - 40,000 บาท และมี
การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปKนรMอยละ 48.98 
 2 .  ผลการวิ เคราะห#คF า เฉลี่ ยป4จจั ยทาง
การตลาดที่มีผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภา
ลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย 
มากที่สุดคือ ป4จจัยดMานชื่อเสียงและภาพลักษณ# ( x = 
4.56) รองลงมาไดMแกF ป4จจัยดMานผลิตภัณฑ# ( x = 
4.17) ป4จจัยดMานสFงเสริมการตลาด ( x = 3.68) ป4จจัย
ดMานทําเลที่ตั้ง ( x = 3.62) และนMอยที่สุดคือ ป4จจัย
ดMานราคา ( x = 3.55) อธิบายไดMวFา ผูMที่อาศัยอยูFใน
คอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
จากเกณฑ#คFาเฉลี่ย ใหMความสําคัญดMานชื่อเสียงและ
ภาพลักษณ#ของโครงการมากที่สุด เนื่องจากผูMที่อาศัย
สFวนใหญFจะใหMความม่ันใจการใหMบริการที่มีคุณภาพ
ของโครงการเปKนสําคัญ ที่สอดคลMองกับงานวิจัยของ 
เอมอร  วงษ# ศิ ริ  ( 2554 )  ไ ดM ทํ าก า รวิ จั ยพบวF า 
ภาพลักษณ#ของคอนโดมิเนียมเปKนตัวแปรสําคัญในการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
 3. วิเคราะห#ความสัมพันธ#ระหวFางป4จจัยที่มี
ผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค 
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม พบวFา ป4จจัยดMานผลิตภัณฑ# 
ป4จจัยดMานราคา ป4จจัยดMานทําเลที่ตั้ง ป4จจัยดMาน
สFง เส ริมการตลาด และป4จจัยดMานชื่ อ เสียงและ
ภ า พ ลั ก ษ ณ#  มี ค ว า ม สั ม พั น ธ# ท า ง บ ว ก แ ล ะ มี
ความสัมพันธ#ไมFเกิน 0.80 ทําใหMไมFเกิดป4ญหาสภาวะ 
Multicollinearity (กัลยา วานิชบัญชา, 2557: 47) 
และทําใหMตั วแปรตFาง  ๆที่ ใชM ในการวิจัยมีความ
เหมาะสมในการวิเคราะห#สมการถดถอยพหุคูณ แบบ
เปKนข้ันตอน  
 4. การวิเคราะห#สมการถดถอยพหุคูณ แบบ
เปKนข้ันตอน ในการวิเคราะห#ป4จจัยทางการตลาดที่มี

ผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค 
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม ที่ไดMผFานเกณฑ#การตรวจสอบ
ตามเงื่อนไขกFอนการวิเคราะห#สมการถดถอยเชิงเสMน
แบบพหุคูณ (Multiple Linear Regression: MRA) 
พบวFา คFาความคลาดเคลื่อนเปKนอิสระตFอกัน โดยคFา 
Drubin-Watson = 1.6 และมีการแจกแจงปกติจาก
แผนภาพฮิสโตแกรม โดยตัวแปรอิสระและตัวแประ
ตามมีความสัมพันธ#แบบเสMนตรง และตัวแปรสาเหตุไมF
มีความสัมพันธ#กันจากคFา Tolerance ในแตFละตัวแปร
สูงกวFา .10 และจากการนําตัวแปรอิสระเขMาสมการ
ถดถอยเชิงเสMนแบบพหุคูณทั้ง 5 ตัวแปร พบวFา มีตัว
แปรอิสระ 4 ตัวแปร เขMาสมการถดถอยเชิงเสMนแบบ
พหุคูณ ไดMแกF (1) ป4จจัยดMานชื่อเสียงและภาพลักษณ# 
(2) ป4จจัยดMานผลิตภัณฑ# (3) ป4จจัยดMานทําเลที่ตั้ง (4) 
ป4จจัยดMานราคาตามลําดับ ซ่ึงสมการถดถอยเชิงเสMน
แบบพหุคูณที่ไดMสามารถรFวมกันอธิบายความผันแปร
ของการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราช
พฤกษ#-เพชรเกษม รMอยละ 66.4 และผูMวิจัยไดMทําการ
ทดสอบคFา R2 ที่เปKนคFาที่นFาเชื่อถือไดM โดยการหา
เปรียบเทียบกับคFา Adjust R2 = 0.653 หรือคิดเปKน
รMอยละ 65.30 ซ่ึงเปKนคFาที่ใกลMเคียงกับ R2 มาก แสดง
ถึงคFาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) มีความนFาเชื่อถือ 
และมีคFาความแปรปรวนเทFากับ 0.378  โดยป4จจัย
ดMานชื่อเสียงและภาพลักษณ#มีอิทธิพลตFอการตัดสินใจ
ซ้ือมากที่สุด (คFา b = .288) รองลงมาไดMแกF ดMาน
ผลิตภัณฑ# (คFา b = .195) ดMานทําเลที่ตั้ง (คFา b = 
.188) และนMอยที่สุด คือ ดMานราคา (คFา b = .142) 
โดยสามารถเขียนเปKนรูปแบบป4จจัยทางการตลาดที่มี
ผลตFอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค 
ราชพฤกษ#-เพชรเกษม ดังแสดงในภาพ 1 
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ภาพที่ 1 รูปแบบป4จจัยทางการตลาดที่มผีลตFอการตัดสนิใจซ้ือคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-เพชรเกษม 
 
 
ข6อเสนอแนะ 
 1. การศึกษาคร้ังนี้ เปKนการศึกษาเฉพาะผูMที่
อาศัยอยูFในคอนโดมิเนียม ศุภาลัย ปาร#ค ราชพฤกษ#-
เพชรเกษม เทFานั้น ในการศึกษาคร้ังตFอไปควรจะ
ศึกษาผูMที่อาศัยอยูFในคอนโดมิเนียมแหFงอ่ืนๆ หรือ
คอนโดมิ เนียมในตFางจั งหวัด เพื่ อใหM ไดMขMอ มูลที่
ครอบคลุม และเปKนแนวทางในการพัฒนาป4จจัยสําคัญ
ใหMตรงตFอความตMองการของผูMซื้อ 
 2. การศึกษาคร้ังตFอไป ควรศึกษาถึงแนวทาง
ในการวางแผนหรือการกําหนดกลยุทธ#ทางการตลาด 
เพื่ อจะไดMทราบถึงจุดอFอน จุดแข็งของการขาย
คอนโดมิเนียม เพื่อที่จะไดMนําขMอมูลจากการศึกษามา
ปรับปรุงแกMไขจุดอFอน และเสริม จุดแข็งของการขาย
คอนโดมิเนียมตFอไป 
 3. ป4จจัยดMานชื่อภาพลักษณ#ชื่อเสียงมีอิทธิพล
ตFอการตัดสินใจซ้ือมากที่สุด ดังนั้นผูMประกอบการควร
ใหMความสําคัญกับการสรMางชื่อเสียงภาพของลักษณ#
คอนโดมิเนียมอยFางตFอเนื่อง เพื่อใหMผูMบริโภคเกิดการ
ตัดสินใจซ้ือ และเกิดการบอกตFอกับผูMบริโภคคนอ่ืน
ตFอไป 
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