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บทคัดยอ

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค คือ 1) ศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยดานกายภาพโครงการที่อยู

อาศัย 2) ศึกษาความแตกตางระหวางกลุมปจจัยประชากรศาสตรที่มีตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลว

ไรส 3) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเนนผูบริโภค (4C) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบ

โลวไรส และ 4) ศึกษาปจจัยดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบ

โลวไรส โดยสุมตัวอยาง 420 คน ใชการสุมตวัอยางแบบสะดวกกบัประชากรพืน้ที่ตางๆ ในกรงุเทพมหานคร เก็บ

ขอมูลดวยแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณา สวนสถิติเชิงอนุมาณที่ใชในการทดสอบ

สมมติฐานการศึกษาไดใชการทดสอบคา t-test การวเิคราะหความแปรปรวน (One-Way ANOVA) และการ

ทดสอบสมการถดถอยเชิงเสน โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการศึกษา พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจซื้อแตกตางตามปจจัยประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ในสวนผลการศกึษาปจจัยทีม่ผีลตอการตดัสนิใจซือ้ของผูบรโิภคใน

เขตกรงุเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) มีความสัมพันธทางบวกกับการ

ตัดสินใจซื้อ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.326 0.197

0.155 และ 0.198 ตามลําดับ สามารถรวมกันพยากรณการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรอยละ 39.0 ขณะที่

ปจจัยดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัย มีความสัมพันธทางบวกกับการตัดสินใจซื้อ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 เชนเดียวกัน โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ 0.544 0.456 และ 0.367 ตามลําดับ

โดยแตละปจจัยสามารถพยากรณการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรอยละ 12.4 17.1 และ 13.3 ตามลําดับ
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Abstract

The objectives of this research were 1) to study the significance level of the physical

factors of the residential projects, 2) to study the differences between the demographic

factors and consumers’ buying decision for low-rise condominiums, 3) to study the

marketing mix (4C) influencing consumers’ buying decision for low-rise condominiums, and 4)

to study the physical factors of residential projects influencing consumers’ buying decision

for low-rise condominiums. The population of this research was consumers who have lived

or worked in Bangkok. The sample size was 420 individuals. The sample was selected based

on a convenience sampling. Data were collected using a questionnaire. Data were analyzed

using descriptive statistics such as frequency, percentage, mean and standard deviation.

Inferential statistics were also used for testing the hypotheses, including t-test, One-Way

ANOVA and Linear Regression Analys is with a statistical significance level of 0.05. The results

of this study indicated that the respondents with different demographic factors, including

gender, educational level, occupation and monthly income had different buying decision for

low-rise condominiums with a statistical significance level of 0.05. When factors influencing

consumers’ buying decision for low-rise condominiums were considered, marketing mix (4C),

comprising customer, cost, convenience, and communication positively influenced buying

decision for low-rise condominiums with a statistical significance level of 0.05. The

correlation coefficients were 0.326, 0.197, 0.155, and 0.198, respectively. These factors

have mutually predictive power for 39.0 % variation in buying decision for low-rise

condominiums. In addition, the physical factors of the residential projects, comprising

location, facilities, and environment were positively correlated with buying decision for low-

rise condominiums with a statistical significance level of 0.05. The correlation coefficients

were 0.544, 0.456, and 0.367, respectively. Predictive power values of each factor for buying

decision for low-rise condominiums were 12.4, 17.1 and 13.3 % respectively.

Keyword: Condominiums, Marketing Mix (4C), Purchasing Decision.

ความเปนมา และความสําคัญของปญหา

ในทุกยุคสมัยอสังหาริมทรัพยที่อยูในรูปแบบของที่อยูอาศัยยังคงเปนสิ่งสําคัญในการดํารงชีวติของ

มนุษยมาโดยตลอด เพราะที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยที่ตอบสนองความตองการขั้นพื้นฐานในการดํารงอยูของ

มนุษยได โดยการตัดสินใจซื้ออสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยแตละชนิดนั้นขึ้นอยูกับสภาวะทางเศรษฐกิจ
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ความสามารถทางการเงิน รวมถึงปจจัยดานกายภาพของที่อยูอาศยัดวย เชน รูปแบบของบาน คุณภาพของ

วัสดุที่ใช โดยในปจจุบันแนวโนมราคาที่อยูอาศัยในเขตเมือง เขตที่อยูอาศัยที่เปนทําเลที่ไดรับความนิยม หรือ

เขตเศรษฐกิจ มีแนวโนมปรับตัวสูงข้ึนอยางตอเนื่อง จากขอมูลรายงานของศูนยขอมูลวจิัยและประเมินคา

อสังหาริมทรัพยไทย ระบุวาในป 2562 มีที่อยูอาศัยทั้งรูปแบบแนวราบ อาทิ โครงการบานเดียว โครงการบาน

แฝด ทาวนโฮม และคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส และในสวนอสังหาริมทรัพยประเภทแนวดิ่งอยางคอนโดมิเนียม

ที่มีความสูงมากกวา 8 ชั้น ที่ยังไมสามารถขายไดจํานวนกวา 4.5 แสนหนวย รวมมูลคากวา 1.3 ลานลานบาท

โดยพบวา 5 จังหวัดที่มีที่อยูอาศัยทุกประเภทเหลือขายมากที่สุด ประกอบดวย กรุงเทพมหานคร ชลบุรี

นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี ตามลําดับ ซึ่งคิดเปนรอยละ 59 ของตลาดที่อยูอาศัยทั่วประเทศ และเมื่อ

พิจารณารวมกับภาวะการชะลอตัวของเศรษฐกิจ ภาวะดอกเบี้ยขาขึ้น รวมถึงมาตรการควบคุมสินเชื่อจะสงผล

ตอตลาดทีอ่ยูอาศยั โดยศนูยขอมลูอสงัหารมิทรพัยธนาคารอาคารสงเคราะห จึงไดคาดการณไววาในป 2562

จะมีโครงการเปดอสังหาริมทรัพยที่เปดตัวใหมลดลงรอยละ 5.3 เม่ือเทียบกับป 2561 แนวโนมสินเช่ือท่ีอยู

อาศัยบุคคลปลอยใหมทั้งประเทศในป 2562 คาดวาจะมีแนวโนมลดลงรอยละ 0.7 เมื่อเทียบกับป 2561

เนื่องจากป 2562 จะมีการโอนกรรมสิทธิ์ลดลง ขอมูลธนาคารอาคารสงเคราะหยังระบุอีกวา หากเทียบ

ระหวางโครงการที่อยูอาศัยแนวราบกบักลุมคอนโดมเินยีมในกรงุเทพมหานครและปริมณฑล พบวา โครงการที่อยู

อาศัยในแนวราบยงัมีเปนทีต่องการของผูบรโิภคมากกวา โดยในป 2562 คาดมีโครงการใหมเปดเพิ่มรอยละ 2.1

จากป 2561 โดยประมาณการโครงการที่อยูอาศัยแนวราบท่ีจะเปดใหมจะมีจํานวน 41,400 - 50,000 ยูนิต

ในขณะที่โครงการคอนโดมิเนียมมีแนวโนมลดตัวลงจากป 2561 โดยพบวาจะมีโครงการใหมเปดลดลง 9.8%

ดวยสวนหนึ่งมาจากสาเหตุจํานวนหนวยที่เหลอืขายมากกวาโครงการที่อยูอาศัยแนวราบ ขอมูล : ศูนยขอมูล

อสังหาริมทรัพยธนาคารอาคารสงเคราะห มิถุนายน 2562 (Government Housing Bank Real Estate

Information Center June 2019)

อยางไรก็ตาม หากพิจารณาลักษณะการดํารงชีวิตของกลุมคนทํางานในปจจุบัน จะเห็นวากลุม

ประชากรที่อาศัยอยูในเขตเมือง อยางเชนกรุงเทพมหานครอยูในสภาวะของการเรงรีบ ซึ่งอาจมาจากสาเหตุ

ของการเดินทางในระยะเวลาเรงดวน และการจราจรที่มีความคับคั่งสูง ซึ่งแมวาผลการสํารวจจะพบวา

ประชากรมีความนิยมในอสังหาริมทรัพยแนวราบสูงกวาแนวดิ่งในปจจุบัน แตดวยสภาพพื้นที่และการพัฒนาใน

เขตกรุงเทพมหานครจึงทําใหเกิดขอจํากัดในการสรางอสังหาริมทรัพยประเภทแนวราบที่จําเปนตองใชพื้นที่

มาก เชน บาน หรือ ทาวโฮม เปนตน ดวยเหตุดังกลาวโครงการอสังหาริมทรัพยแนวราบในกลุมที่มีพื้นที่ใชสอย

อเนกประสงคเปนสวนตัวดังกลาวจึงมีราคาแพง จึงเปนสาเหตุใหโครงการในรูปแบบคอนโดมิเนียมประเภทโลว

ไรส หรืออาคารที่มีความสูงไมเกิน 8 ชั้น สามารถเขาถึงไดงายกวา

ผูทําวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ในเขต

กรงุเทพมหานครท่ีเปนตลาดที่มีความตองการซื้อสูง เนื่องจากในปจจุบันเปนรูปแบบของที่อยูอาศัยที่สะทอน

ความตองการซื้อเพ่ือการอยูอาศัยที่แทจริง รวมไปถึงเปนที่อยูอาศัยที่ตรงกับความตองการของกลุมวัยสราง

ครอบครัวท่ีมีอายุระหวาง 30-40 ป โดยมีราคาที่หลากหลายและอยูในระดับที่กลุมประชากรสวนมากสามารถ

เขาถึงได และอยูในทําเลที่เดินทางไดสะดวก เพื่อวิเคราะหความตองการที่แทจริงของผูบริโภคไดมากขึ้น ใน
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ขณะที่กลุมผูบริโภคจะสามารถถายทอดความความตองการและความคาดหวังท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย

ไปสูกลุมผูประกอบการ ซึ่งจะทําใหเกิดการพัฒนาโครงการท่ีอยูอาศัยเพื่อตอบสนองความตองการของผูบรโิภค

ไดดียิ่งขึ้น

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัยของกลุมประชากรที่

ทําการศกึษา

2. เพื่อศึกษาความแตกตางระหวางกลุมของปจจัยประชากรศาสตรท่ีมีตอการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมแบบโลวไรส

3. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมแบบโลวไรส

4. เพื่อศึกษาปจจัยดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบ

โลวไรส

สมมติฐานการวิจัย

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบ

โลวไรสแตกตางกัน

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

สมมติฐานที่ 3 ปจจัยทางดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัยมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม

แบบโลวไรส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

ทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

ความรูทั่วไปเกี่ยวกับคอนโดมิเนียม แบบโลวไรส

คอนโดมเินยีมแบบ โลวไรส คอืคอนโดมิเนียมที่มีจํานวนหนวยหองนอยกวาปกติ โดยสวนใหญจะมี

ความสงูไมเกิน 8 ชั้น ตางจากคอนโดมิเนียมแบบ ไฮตไรส ที่จะมีจํานวนชั้นสูงมาก และเนนการสรางที่ให

จํานวนหนวยของหองมีจํานวนมากๆ ขอดีของคอนโดมิเนียมแบบ โลวไรส มีจํานวนมาก เชน เปน

คอนโดมิเนียมที่มีความเปนสวนตัว เนื่องจากมีจํานวนหองไมมาก ซึ่งทําใหเจาหนาที่โครงการสามารถรักษา

ความปลอดภัยไดทั่วถึง รวมไปถึงมีราคาซื้อที่โดยสวนมาก จะต่ํากวาคอนโดมิเนียม แบบไฮไรส จึงทําใหงาย

ตอการปลอยขาย-เชา (ในบางทําเล) ในกรณทีี่ตองการลงทุนในอสังหาริมทรัพย

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C)

แนวคดิเกีย่วกบัสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) เปนแนวคิดอีกขั้นหนึ่งที่ถูกพัฒนา

มาจากแนวคิดสวนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิม หรือ 4P ซึ่งเปนแนวคิดทางการตลาดในมุมมองของผูผลิต



ปท่ี 25 ฉบับท่ี 3 กันยายน - ธันวาคม 2563

Journal of the Association of Researchers Vol. 25 No. 3 September - December 2020

69

สินคาและผูทําหนาที่จัดจําหนาย โดยมุงเนนไปที่ตัวสินคาหรือผลิตภัณฑเปนหลัก ทวาเนื่องจากผูบริโภคมักมี

ความตองการและพฤติกรรมเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาในการตัดสินใจที่จะซื้อสินคา สงผลใหเครื่องมือ

ทางการตลาดแบบดั้งเดิมไมสามารถทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาได และเริ่มมีความรูสึกวาสินคามีความ

แตกตางกันนอยลง จึงเกิดเปนแนวคิดทางการตลาดแบบใหมข้ึนมาเรียกวา 4C’s Marketing เปนแนวคิดทาง

การตลาดที่เปลี่ยนมุมมองใหมเปนมองใหความสําคัญและยึดมุมผูบริโภคเปนศนูยกลางแทน เพื่อใหนัก

การตลาดสามารถเขาถึงผูบริโภคในปจจุบันงายข้ึน และสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ขึ้น

สวนประสมทางการตลาดทีเ่นนผูบรโิภค (4C) C ตัวแรกหมายถึง ความตองการของผูบรโิภค กลาวคือ

ผูประกอบการจะผลิตสินคาที่ผูบริโภคตองการ แทนที่จะผลิตสินคาของที่ขายไดตามความตองการของ

ผูประกอบการ C ตัวที่สองหมายถึง ตนทุนของผูบริโภค คอืแนวคิดการตั้งราคาสินคาจากเดิมเพื่อใหผูผลิต

สินคา และผูจัดจําหนายนั้นอยูรอด เปลี่ยนเปนการตั้งราคาโดยใชเกณฑการพิจารณาจากตนทุนของผูบริโภคที่

จายเพื่อใหไดสินคา C ตัวที่สามหมายถึง ความสะดวกในการซือ้ ชองทางการขายสมัยใหมนั้นตองคดิไววาจะ

เพิ่มความสะดวกสบายในการซื้อสินคาของผูบริโภคไดอยางไร เพราะตอนนีผู้บรโิภคจะเปนผูตดัสนิใจเองวาจะซื้อ

ที่ไหนปริมาณเทาไร และจะซื้อในชวงเวลาใดและ C ตัวสุดทายหมายถึง การสือ่สาร วธิกีารสื่อสารกับผูบริโภค

เดิมที่เคยใชเพื่อกระตุนการตัดสินใจซื้อที่เคยประสบผลสําเร็จนั้น ปจจุบันการสือ่สารตองพจิารณาท้ังสือ่และสาร

ทีผู่บรโิภคตองรบัฟง การตลาดในทกุวนันีผู้บรโิภคไมใชวาจะยอมรับฟงในสิ่งที่ผูผลิตตองการสื่อสารเหมือนกอน

แลว แตกลายเปนเลือกที่จะฟงหรือไมฟง หรือเลือกที่จะเชื่อหรือไมเชื่อก็ได ดังนั้นการสงเสริมการตลาดควรให

ความสาํคัญการสรางเรื่องราวที่นาสนใจ สรางความเชื่อใจกับผูบริโภคผานสื่อที่เจาตัวสนใจรับฟงมากกวา

สรุปไดวา 4C หมายถึงแนวคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญกับความคิดเห็นของกลุมผูบริโภคที่มี

โอกาสที่จะเปนกลุมลูกคา เพื่อคนหาความตองการของกลุมผูบริโภคเหลานั้น และนํามาพัฒนาสินคาหรือ

บริการใหตรงกับความตองการของผูบริโภค

แนวคิดปจจัยทางดานกายภาพในการเลือกที่อยูอาศัย

แนวคิดเก่ียวกับการเลือกที่อยูอาศัยของมนุษยสวนใหญ มักจะมุงเนนเรื่องการเขาถึง การบริการของ

สาธารณูปโภค สาธารณูปโภค และสภาพสิ่งแวดลอมเปนสวนใหญ เพื่อประโยชนสูงสุดของผูอยูอาศัยในพื้นที่

บรเิวณนัน้ๆแตภายหลงัจากผูวจิยัไดทําการศกึษาปจจัยทางดานกายภาพในการเลือกที่อยูอาศัยจากนักวิชาการ

หลายๆ ทานแลว จึงตัดสินใจใชปจจัยทางดานกายภาพในการเลือกที่อยูอาศัย จํานวน 3 ปจจัย ดังนี้

1) ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง หมายถึง สถานที่ตั้งของสถานประกอบการเพ่ือดําเนินกิจกรรมที่สามารถ

สงเสริมสนับสนุนใหการดําเนินงานสามารถบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตั้งไวได โดยคํานึงถึงตนทุน กําไร และ

ปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของที่อาจสงผลกระทบกับการดําเนินงานได

2) ปจจัยดานสิ่งอํานวยความสะดวกหมายถึง คุณประโยชนจากสิ่งปลูกสราง หรือสถานที่ รวมทั้งงาน

บริการที่เกิดขึ้นภายในส่ิงปลูกสรางหรืออาณาบริเวณนั้น ๆ ทั้งในสวนที่เห็นเปนตัวตนจับตองได และสิ่งที่จับ

ตองไมไดไมเห็นตัวตน
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3) ปจจัยดานสภาพแวดลอมของโครงการหมายถึง สรรพสิ่งตางๆ ที่อยูรอบตัวของผูซื้อที่อยูอาศัยทั้งมี

ชีวิต ไมมีชีวิต และนามธรรม สิ่งแวดลอมอาจแยกออกเปนลักษณะกวางๆ เปน 2 สวน คือ สภาพแวดลอมที่

เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ เชน ปาไม แมน้ํา อากาศ ดิน เปนตน และสภาพแวดลอมที่มนุษยสรางข้ึน เชน

ชุมชนเมือง คอนโดมิเนียม หมูบานจัดสรร เปนตน

แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถแบงไดเปน 5 ขั้น ดังนี้

ขัน้ที่ 1 การตระหนกัถึงปญหา เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตักสินใจ เกิดขึ้นจากปญหาหรือความ

ตองการของผูบริโภคเอง

ขัน้ที่ 2 การคนหาขอมลูสาร ผูบรโิภคท่ีไดรบัแรงกระตุนในใจตนเองจนมแีนวโนมท่ีจะคนหาขอมลูเพิม่เตมิ

เกีย่วกบัสนิคาทีต่นเองสนใจ

ขัน้ที่ 3 การประเมนิทางเลอืกเมือ่ผูบรโิภคไดรบัขอมูลของสนิคาทีต่นเองเสาะหามาแลวในขัน้ที่ 2 จะนํา

ขอมูลมาพจิารณา โดยนําหลายๆ ปจจยัมาเปนเกณฑเปรยีบเทยีบเพือ่หาสนิคาทีม่มีลูคาการรบัรูสงูท่ีสดุ

ขัน้ที่ 4 การตดัสนิใจซือ้ ภายหลงัจากทีผู่บรโิภคไดพนิจิพจิารณาทางเลอืกขัน้ตอนที่ 3 เสรจ็สิน้แลว

ผูบรโิภคมกัเลอืกทีจ่ะซือ้สนิคาทีม่คีณุคาทีร่บัรู สงูทีส่ดุ

ขัน้ที่ 5 พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ภายหลงัจากซือ้สนิคาแลวผูบรโิภคจะไดรบัประสบการณโดยอาจจะ

พอใจหรอืไมพอใจก็เปนได ซึง่เปนผลมาจากความคาดหวงัในตวัสนิคาของผูบรโิภค ความพอใจจะเกิดข้ึนก็ตอเมือ่

คณุคาทีไ่ดรบัจากสนิคาอยูเหนอืระดบัทีค่าดหวงั และจะเกดิความผดิหวงั เมือ่คณุคาทีไ่ดรบัจากสนิคาต่ํากวา

ทีค่าดหวงัไว ซึง่จะเกิดเอฟเฟค ตามมา

กรอบแนวคิดในการศึกษา

การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนยีม

แบบโลวไรส

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีเนน

ผูบริโภค (4C)

- ความตองการของผูบริโภค

- ตนทุนของผูบริโภค

- ความสะดวกในการซือ้

- การสื่อสาร

ปจจัยทางดานกายภาพของโครงการท่ี

อยูอาศัย

- ทําเลทีต่ัง้

- สิง่อํานวยความสะดวก

- สภาพแวดลอมของโครงการ
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ภาพ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั

วธิดีําเนนิการวจิยั

การสุมตวัอยาง

การกําหนดขนาดกลุมตวัอยางทีใ่ชในการศกึษาครัง้นี้ มาจากกลุมผูทีอ่ยูอาศยัหรอืมสีถานทีท่ํางานในเขต

กรงุเทพมหานคร ทีรู่จกัคอนโดมเินยีมแบบโลวไรส ซึง่ผูวจิยัไมทราบจํานวนประชากรทีแ่นชดัได ดงันัน้ จงึใจการกําหนด

ขนาดกลุมตวัอยางจากสตูรการคํานวณของ Yamane (1973) ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ที่ 95% และมคีาความคลาดเคลือ่นไม

เกิน 0.05 พบวา จํานวนกลุมตวัอยางทีใ่ชในการศกึษาครัง้นีต้องไมนอยกวา 385 ชดุ และเพือ่ปองกันความผดิพลาดท่ี

อาจเกิดขึน้จากการตอบแบบ สอบถามไมครบถวนสมบรูณ ผูวจิยักําหนดขนาดกลุมตวัอยางในครัง้นีเ้พิม่ข้ึนรอยละ 10

โดยประมาณ จึงกําหนดกลุมตวัอยางเปนจํานวน 420 ชดุ และมกีารเก็บขอมลูแบบสอบถามดวยคําถามแบบชวงมาตร 5

ระดบัตามแนวความคดิของ Likert Scale

การทดสอบเครื่องมือ

ขอคําถามในแบบสอบถามที่ใชสํารวจกับกลุมตัวอยางมีการปรับปรุงใหมีความชัดเจนและถูกตองมาก

ยิ่งขึ้นโดยไดดําเนินการจัดทําแบบประเมินคาดัชนีความสอดคลอง (IOC. ของตัวขอคาํถามในแบบสอบถาม

โดยงานวิจัยในครั้งน้ีไดใหผูทรงคณุวุฒเิปนคนประเมินขอคําถามจํานวน 3 ทานเพ่ือพิจารณาถึงความสอดคลอง

ของขอคําถามโดยมีเกณฑเฉลี่ยอยูทีร่ะดบั 1 ในทกุขอ จากขอคาํถามทัง้หมด 46 ขอ

ผูวิจัยไดใชการทดสอบแบบสอบถาม ที่ไดสรางข้ึนกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ชุด เพื่อการคํานวณหา

คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยทําการเก็บขอมูลการทดสอบแบบสอบถาม และไดทําการวิเคราะหขอมูล

เพื่อหาโดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา ของแบบสอบถาม โดยคาอัลฟาท่ีไดโดยรวมเทากับ 0.888

ผลการวิจัย

จากการศกึษาในสวนขอมูลคุณลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามตามแนวคิด

ประชากรศาสตรสามารถอภปิรายได ดังนี้

ผลการเก็บขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนมากเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีเพศ

หญิงจํานวน 261 ราย เพศชาย 159 ราย

ในสวนชวงอายุผูตอบแบบสอบถาม พบวาอยูในชวงกลุมอายุ 31 – 40ป จํานวนมากที่สุด โดยมี

จํานวน 233 ราย หรือคิดเปนรอยละ 55.5 ในขณะที่ กลุมที่มีอายุไมเกิน 20 ป เปนกลุมตัวอยางที่มีจํานวน

นอยที่สุด คอื มี 5 ราย คิดเปนรอยละ 1.2เมื่อพิจารณาในสวนสถานภาพทางครอบครัว พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามโดยสวนมากมีสถานภาพโสดมากที่สุด จํานวน 241 ราย คิดเปนรอยละ 57.1 ในลําดับรองลงมา

คือกลุมที่มีสถานภาพสมรสจํานวน 145 ราย และกลุมผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนนอยที่สุด คือ กลุมที่

แยกกันอยูกับครอบครัว โดยมีจํานวน 14 รายในสวนการพิจารณาระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม

พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับปริญญาตรีเปนสวนใหญ โดยมีจํานวน 198 ราย หรือคิดเปนรอยละ 47.1
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ลําดับรองลงมาเปนกลุมผูมีการศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 183 ราย ทั้งนี้ กลุมที่มีจํานวนนอยที่สุดคอื

ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาโท สําหรับขอคําถามดานอาชีพ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามเปนกลุมรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจมากที่สดุ โดยมีจํานวน 226 ราย คิดเปนรอยละ 53.8

ในลําดับรองลงมา คือ กลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 121 ราย และกลุมนักเรียน นักศึกษาเปนกลุม

ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนนอยที่สุด ในสวนคําถามในดานรายได ปรากฏขอมูลวา ผูตอบแบบสอบถามมี

ระดับรายไดที่ 15,001 – 30,000 บาท เปนจํานวนมากสุด ในขณะที่กลุมที่มีรายได 30,001 – 45,000 บาท

มีจํานวนในลําดับรองลงมา

เมื่อพิจาณาผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่ใชในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหระดับความสําคัญในสวนปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) ดังนี้

จากตารางที่ 1 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญกับองคประกอบของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค ในระดับเห็นดวยมากในทุกองคประกอบ กลาวคือ ผูตอบแบบสอบถาม

เห็นวาปจจัยดานความสะดวกในการซื้อ มีความสําคัญระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.0595 ในลําดับ

รองลงมา ไดแก ปจจัยดานการสื่อสาร คาเฉลี่ยเทากับ 3.9470ปจจัยดานตนทุนของผูบริโภค คาเฉลี่ยเทากับ

3.7124และดานความตองการของผูบริโภค มีคาเฉลี่ยในลําดับสุดทายท่ี 3.7600

ตาราง 1 ระดับความคิดเห็นที่มีตอสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C)

สวนประสมทางการตลาดท่ีเนนผูบริโภค (4C) คาเฉล่ีย
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน

ระดบัความ

คิดเห็น

ดานความตองการของผูบริโภค 3.7600 .53169 เห็นดวยมาก

ดานตนทุนของผูบรโิภค 3.7124 .60825 เห็นดวยมาก

ดานความสะดวกในการซื้อ 4.0595 .52534 เห็นดวยมาก

ดานการสื่อสาร 3.9470 .51962 เห็นดวยมาก

ในสวนระดับความคิดเห็นเก่ียวปจจัยทางดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัย พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามใหความเห็นวาปจจัยดานทําเลที่ตั้ง มีความสําคัญสูงสุด โดยมีระดับความคิดเห็นที่ระดับมากที่สุด

คาเฉลี่ยความเห็นเทากับ 4.2774 ในขณะที่ปจจัยดานสภาพแวดลอมของโครงการมีคาเฉลี่ยความคิดเห็นที่

ระดับ 4.1529 และปจจัยดานสิ่งอํานวยความสะดวก มีระดับความเห็นที่ระดับมากโดยมีคาเฉลี่ย 3.9700

รายละเอียดปรากฏ ดังตาราง 2
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ตาราง 2 ระดับความคิดเห็นทางดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัย

ปจจัยทางดานกายภาพของโครงการ

ที่อยูอาศัย คาเฉลี่ย
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน
ระดบัความคิดเห็น

ดานทําเลที่ต้ัง 4.2774 .49111 เห็นดวยมากที่สุด

ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 3.9700 0.7936 เห็นดวยมาก

ดานสภาพแวดลอมของโครงการ 4.1529 .54939 เห็นดวยมาก

ทั้งนี้ในสวนผลการศึกษาคะแนนเฉลี่ยระดับความคิดเห็นเกี่ยวปจจัยการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม

แบบโลวไรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นดวยในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.9030

เมื่อพิจารณาในสวนการสรุปผลการทดลองสมมติฐานสามารถสรุปผลการศึกษาได อธิบายไดวาจาก

การทดสอบทางสถิติของสมมติฐานที่ 1ปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียมแบบโลวไรสแตกตางกันหรือไม พบวา ปจจัยทางประชากรศาสตรในสวนของเพศ ระดบัการศกึษา

กลุมอาชีพ และระดับรายได ที่แตกตางกัน มีผลทําใหมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสที่

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาเปนรายปจจัย พบวา เพศชายมีระดับการตัดสินใจ

ซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสสูงกวาเพศหญิง ในขณะที่ปจจัยดานการศึกษา พบวา กลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํา

กวาปริญญาตรีเปนกลุมที่มีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมในระดับมากที่สุด โดยมีความแตกตางกับกลุม

อื่นๆ คือ กลุมปริญญาตรี ปริญญาโท และสูงกวาปริญญาโท ซึ่งมีระดับความเห็นการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม

อยูในระดับมาก ในสวนปจจัยกลุมอาชีพ พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจาของกิจการ หรือธุรกิจ

สวนตัว เปนกลุมที่มีระดับการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ในระดับมากที่สุด ซึ่งแตกตางจากทุกกลุม

อาชีพ ที่มีระดับการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมในระดบัมาก และปจจัยดานระดบัรายได พบวา กลุมทีม่รีายได

60,001 บาท ขึ้นไป มีระดับการตัดสินใจคอนโดมิเนียมในระดับมากที่สุด ในขณะที่กลุมรายไดอื่น มีความเห็น

ใกลเคียงกันในระดับมาก

ผลจากการทดสอบสมมติฐานที2่ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา ปจจัยสวนประสมทางดาน

การตลาดที่เนนผูบริโภค มีความสัมพันธในเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณเทากับ 0.629 และสามารถทํานายคาสมการ

ของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 39.0
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ตาราง 3 การวเิคราะหการถดถอยเชิงพหุคณุของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค 4C มีผลตอ

ผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส

การตัดสินใจซื้อ

t Sig.ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่เนนผูบริโภค 4C

Unstandardized
Coefficients

Standardize
d
Coefficients

B Std. Error Beta

คาคงท่ี 0.534 0.216 2.468 0.014*

ดานความตองการของผูบริโภค 0.326 0.056 0.288 5.804 0.000*

ดานตนทุนของผูบรโิภค 0.197 0.052 0.199 3.804 0.000*

ดานความสะดวกในการซื้อ 0.155 0.056 0.135 2.777 0.006*

ปจจัยดานการสื่อสาร 0.198 0.060 0.171 3.327 0.001*

: ระดับนัยสําคัญทางสถิตเิทากับ 0.05

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครจึงปฏิเสธสมมติฐานH0และ

ยอมรับสมมติฐานที่ H1 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคณูเทากับ 0.629 และสามารถทํานายคาสมการ

ของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 39.0

ในสวนการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ปจจัยทางดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัยมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวา ปจจัยทางดานกายภาพของ

โครงการที่ตั้งมีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคณูเทากับ 0.478 และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ

22.3
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ตาราง 4 การวเิคราะหการถดถอยเชิงพหุคณุปจจัยดานทําเลที่ตั้งมีผลตอผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม

แบบโลวไรส

การตัดสินใจซื้อ

t Sig.
ปจจัยทางดานกายภาพของ

โครงการท่ีอยูอาศัย

Unstandardized

Coefficients

Standardize

d

Coefficients

B Std. Error Beta

คาคงท่ี 1.168 0.258 4.522 0.000*

ดานทําเลที่ต้ัง 0.197 0.087 0.129 2.277 0.023*

ดานสิ่งอํานวยความสะดวก 0.262 0.065 0.239 4.055 0.000*

ดานสภาพแวดลอมของ 0.245 0.051 0.228 4.822 0.000*

ปจจัยโครงการ

: ระดับนัยสําคัญทางสถิตเิทากับ 0.05

สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ไดวาปจจัยทางดานกายภาพของโครงการที่ตั้งมีอิทธิพลกับตอ

การตดัสนิใจซือ้คอนโดมิเนียมแบบโลวไรสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติโดยเมื่อ

พิจารณาเปนรายปจจัย พบวา ปจจัยดานทําเลที่ตั้งมีคาระดับนัยสําคัญเทากับ .023 ในขณะที่ปจจัยดานสิ่ง

อํานวยความสะดวก และปจจัยดานสภาพแวดลอมของโครงการมีคาระดับนัยสําคญัเทากับ 0.000

อภิปรายการวิจัย

จากการศึกษาและทดสอบสมมติฐานการวิจัยสามารถอภิปรายผลการศึกษาจากการตัง้สมมตฐิานแสดง

ถงึความสอดคลองกบัแนวคดิและทฤษฎีที่ไดทําการศึกษาวิจัย ดังนี้

ผลการศกึษาวเิคราะหความแตกตางระหวางกลุมของปจจยัดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสแตกตางกัน

พบวาปจจัยความแตกตางดานเพศ การศกึษา อาชีพ และระดับรายได มีผลทําใหเกิดความแตกตางตอ

การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาจากผลงานวิจัยที่

คลายคลงึกัน พบวา มคีวามสอดคลองกบันกัวจิยัทีไ่ดทําการศกึษาปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซือ้สนิคา ในสวน

อสังหาริมทรัพย เชน ผลงานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คอนโดมิเนียม ในกรุงเทพมหานครของ

ประชากรในกรุงเทพมหานคร ของ เจริญจิตต ผจงวิริยาทร, 2559 (Pajongviriyathorn, Charoenjit, 2016)

ที่พบวาดานรายไดเฉลีย่ตอเดอืนทีม่ผีลตอการตดัสนิใจตัดสินใจซื้อคอนโดมเินยีม ในกรงุเทพมหานครของ

ประชากรในกรุงเทพมหานคร อีกทั้งสอดคลองกับงานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม

โครงการ รอยัลฮิลลรีสอรท บอวิน จังหวัดชลบุรี ของ สกุลพร นอขุนทด, 2559 (Norkuntod, Sakulporn,
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2016) ที่พบวา ปจจัยเพศ อายุ รายได ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมโครงการ รอยัลฮิลล รีสอรท

บอวิน จังหวัดชลบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ผลการศึกษาวเิคราะหปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) และปจจัยทางดานกายภาพของ

โครงการที่อยูอาศัย ประกอบไปดวย ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง ปจจัยดานสิ่งอํานวยความสะดวก และปจจัยดาน

สภาพแวดลอมของโครงการ ลวนเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาดังกลาว มีความสอดคลองกับผลงานวิจัยที่มีความใกลเคียง

ในอดีต อาทิ ผลงานวิจัยของ ณฐัชา มาตภุมูานนท (2558) (Matupoomanon, Nutcha , 2015) ทีท่ําการวจิยั

เรื่องปจจยัท่ีมผีลตอการตดัสนิใจซือ้บานสัง่สรางเอสซจีี ไฮม (SCG HEIM) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล พบวา ปจจัยดานตนทุนของผูบริโภค ปจจัยดานความตองการของผูบริโภค และปจจัยดาน

ความสะดวกในการซื้อ ตามลําดับ รวมถึงงานวิจัยของ ธงชัย ชูสุน (2557) (Choosun, T., 2013) เรื่อง ปจจัย

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ที่กลาววา ปจจัยในเรื่องความสะดวกในการซื้อ เปนหนึ่งในปจจัยที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม

ในสวนของปจจัยทางดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัย ผลจากการศึกษา พบวา ปจจัย

ทางดานกายภาพของโครงการที่อยูอาศัย ประกอบดวย ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง ปจจัยดานสิ่งอํานวยความสะดวก

และปจจัยดานสภาพแวดลอมของโครงการ สามารถทํานายพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลว

ไรสของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไดซึง่ผลจากการศกึษาดงักลาว สอดคลองกบัแนวคดิทฤษฎี และผลงานวจิยัทีผ่าน

มาหลากหลายฉบับ อาทิ ขวัญใจ ชางหลา (2559) (Changlum, Kwanjai, 2016) ศึกษาปจจัยที่มีอทิธพิลตอการ

ตดัสนิใจซือ้บานเดีย่วราคามากกวา 5 ลานบาทของผูบรโิภคท่ีมผีูสงูอายใุนครอบครวัในเขตกรงุเทพมหานครและ

ปรมิณฑล พบวา ปจจยัดานทําเลทีต่ัง้โครงการ ปจจยัสิง่อํานวยความสะดวก เชน มตีลาดหรอืรานสะดวกซือ้ และ

ปจจัยดานสภาพแวดลอมโครงการตองการโครงการที่ใหบรรยากาศดี รมรื่น ทั้งสามปจจัยดังกลาว

สงผลตอการการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวราคามากกวา 5 ลานบาทของผูบรโิภคทีม่ผีูสงูอายใุนครอบครวัในเขต

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑลรวมไปถงึผลการศกึษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานพักอาศัย ของ เลอพงศ

ลดาพงษพฒันา, 2549 (Ladaphongpattana, Lerphong, 2006) ทีพ่บวา ทําเลทีอ่ยูอาศยัและสภาพแวดลอม

ของโครงการเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย รวมทัง้ วีณา ศรีเจริญ (2559) (Sricharoen,

W. 2016) ที่ไดทําการศึกษาปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรรของขาราชการและพนักงาน

รัฐวสิาหกิจในจังหวัดนนทบุรี ซึ่งพบวา ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง ภาพลักษณตราสินคา การออกแบบ และสิ่ง

อํานวยความสะดวก สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานจดัสรรของขาราชการและพนกังานรฐัวสิาหกิจในเขตจังหวัด

นนทบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย

ผูวิจัยขอเสนอแนะผลจากการวิจัย เพื่อเปนประโยชนตอการนําไปพิจารณาทางดานการตลาดของ

กลุมผูประกอบกิจการอสังหาริมทรัพย ประเภทคอนโดมิเนียมโลวไรส ดังนี้

1. กลุมผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร มรีะดบัความคิดเห็นในปจจัยทางดานกายภาพของโครงการที่อยู

อาศัย ในสวนปจจัยดานทําเลที่ตั้ง เปนปจจยัทีผู่บรโิภคใหความคดิเหน็วามคีวามสําคญัมากที่สุด โดยปจจัยดานสิ่งอํานวย

ความสะดวก ผูบริโภคใหความเห็นวามีความสําคัญในระดับมาก และในสวนปจจัยดานสภาพแวดลอมของ

โครงการ ผูบริโภคใหความเห็นวามีความสําคัญในระดับมากเชนเดียวกันผูประกอบการควรใหความสําคัญกับ

ปจจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้

1.1การสรรหาคัดเลือกทําเลที่ตั้งของโครงการควรสรรหาที่ๆมีความสะดวกในการเขาถึง ตลอดจนเปน

โครงการที่อยูใกลแหลงสถานที่ทํางาน สถานที่ศึกษา หรือมีความสะดวกสบายในการเขาถึงชุมชน

1.2การออกแบบโครงการโดยคํานึงถึงสิง่อํานวยความสะดวก ของผูอยูอาศยั สิง่อํานวยความสะดวกในแตละ

โครงการ ผูประกอบกิจการจะตองพิจารณาออกแบบใหครบถวนตั้งแตเริ่มตนโครงการ

1.3ใหความสําคัญกับการกําหนดสภาพแวดลอม และกําหนดขอปฎิบัติรวมกันที่เหมาะสมกับการอยู

อาศัยรวมกนัของคอนโดมเินยีมแบบโลวไรส เนือ่งจากลักษณะของคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส เปนการอยูอาศัย

จํานวนมากในพื้นที่ที่จํากัด

2. ปจจยัประชากรศาสตรดานเพศ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ท่ีแตกตางกัน จะสงผลใหผูบริโภค

ในกลุมตางๆ มีการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมที่แตกตางกันดวยดังนั้น ผูประกอบการควรทําการวางแผนสราง

โครงการใหสอดคลองกับปจจัยดานประชากรศาสตรดวยเชน ในกรณเีพศ ผลการศกึษาพบวา เพศชายมแีนวโนม

ที่จะตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรสมากกวาเพศหญิง

3. จากการศึกษาวิจัยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส พบวาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่เนนผูบริโภค (4C) และ ปจจัยทางดานกายภาพของโครงการท่ีอยูอาศัย

ที่ประกอบดวย ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง ปจจัยดานสิ่งอํานวยความสะดวก และปจจัยดานสภาพแวดลอมของ

โครงการ มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลวไรส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้น

ผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับการกําหนดรูปแบบโครงการ ตามการศึกษาความตองการของผูบริโภค

โดยคํานึงถึงความตองการของผูบริโภค โดยคํานึงถึงคุณภาพของงานกอสราง และเนนการสรางคุณคาตรา

สินคาเพื่อสรางใหเกิดความมั่นใจในสินคาและบริการ

ขอเสนอแนะการทําวิจัยครั้งตอไป

1. ควรศึกษาติดตามความพึงพอใจของผูบริโภคภายหลังที่ไดมีการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมแบบโลว

ไรสไปแลว เนื่องจากจะทําใหไดขอมูลที่ประโยชนในการพัฒนาปรับปรุงกลยุทธในการดําเนินธุรกิจให

สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคไดดียิ่งขึ้น
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2. ควรศึกษาระดับสวนประสมทางการตลาดท่ีเนนผูบริโภคที่มีตออสังหาริมทรัพยในรูปแบบอื่นๆ

เพื่อใหเกิดความหลากหลายรวมถึงศึกษาพฤตกิรรมหรอืความตองการของลกูคาท่ีคาดวาจะเปลี่ยนแปลงในอนาคตเพื่อ

เปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางธุรกิจในสอดคลองกับพฤติกรรมที่เปล่ียนแปลงไป

3. ควรศึกษาและเก็บขอมูลจากมุมมองของผูประกอบธุรกิจเพื่อเปนการพิจารณาขอมูลอยาง

ครอบคลุมทั้งสองฝายโดยขอมูลดังกลาวสามารถนํามาเปรียบเทียบกัน และใชปรับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ

ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค และตนทุนของผูประกอบการไดดียิ่งขึ้น
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