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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีใช้ในการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ ในการปรับปรุง
และพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด เป็นการสร้าง ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้
ในการศึกษามีจ านวน 100 ราย การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยใช้ร้อยละ ค่าสถิติ T-test 
One Way ANOVA และท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิการทดสอบของ LSD 

ผลการศึกษาดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล พบว่าผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุไม่เกิน 30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้ระหว่าง 15,001-
25,000 บาท ส่วนใหญ่เป็นพนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวนผูพ้กัอาศยั 1 – 2 คน ผลการศึกษาดา้นขอ้มูล
เก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม พบว่าผูต้ดัสินใจซ้ือสนใจคอนโดมิเนียมรูปแบบห้อง
สตูดิโอ สไตล์ของคอนโดมิเนียมเป็นแบบโมเดิร์น(สมยัใหม่) ขนาดของพื้นท่ีใช้สอย 36 -  45 
ตารางเมตร ราคาต ่ากว่า 2 ล้านบาท การหาขอ้มูลในการซ้ือคอนโดมิเนียมได้จากป้ายโฆษณา
โครงการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมคือ ครอบครัว วตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือใชเ้พื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั การส่งเสริมการขายจากเจา้ของคอนโดมิเนียมท่ี
สนใจคือการลดราคาคอนโดมิเนียม 
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ผลการศึกษาดา้นปัจจยัทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย พบวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือมีความสนใจในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ มีระบบรักษา
ความปลอดภยัตลอด 24 ชั่วโมง ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของ
โครงการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือการให้บริการ ไดแ้ก่ ท าเลท่ีตั้งของส านกังานขาย
ในการติดต่อมีความสะดวกในการเดินทาง ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่การมอบส่วนลด
พิเศษ ปัจจยัด้านบุคลากรหรือพนักงานขาย ได้แก่ พนักงานให้บริการด้วยความถูกตอ้ง รวดเร็ว 
แม่นย  า ดูแลลูกค้าตั้ งแต่เร่ิมติดต่อ จนเสร็จส้ินกระบวนการ ปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ มีสถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง ปัจจยัดา้นกระบวนการ ขั้นตอนการจอง
คอนโดมิเนียมไม่ยุง่ยาก 

ค าส าคัญ:  ปัจจยัทางการตลาด/การตดัสินใจ/คอนโดมิเนียม 

Abstract 
 The objective this study were to study marketing factors for condominium’s 

purchasing decision in Muang ChiangRai, which is beneficial for real estate entrepreneurs to develop 
marketing strategies and improve competitive advantage. In this study, there were 100 samples 
analyzed by descriptive statistics including frequency, percentage, Mean and Standard Deviation. In 
addition, Comparing between personal factors and factors of marketing mix in condominium’s 
purchasing decision measured in percentage, statistics of T-test, One-Way ANOVA and 0.1 
Significant with LSD test. 

The result of personal factors concluded; mostly condominium purchasers are single 
female less than 30 years old with the bachelor degree who work as state-enterprise officer 
getting salary 15,001 to 25,000 baht. Also, they reside in condominium only 1 or 2 occupants.    
For other factors in condominium’s purchasing decision concluded; condominium purchasers is 
interested in modern studio apartment that room size is about 36 - 45 square-meters with pricing 
lower than 2 million baht. Normally, condominium purchasers found condominium information 
by sales project’s outdoor advertising and fact sheet. Condominium purchasers’ family is their 
influencer for making decision. The purchasing purpose is to live as residence owner. Promotion 
factor is sales discount (Discount Pricing) that affects condominium’s purchasing decision. 

The result of marketing factors in condominium’s purchasing decision concluded; 
product factor is 24-hours security. Pricing factor is properly price concerned about location, 
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project’s quality and brand equity. Place factor is project location where is accessible and 
convenient.  Promotion factor is special sale discount. Staff factor (Sales Representative) is very 
good in one-stop service with correctness, fast and accuracy. Condominium project’s physical 
factor is parking facilities. Operational factor is simple condominium’s purchasing reservation 
and sales process.     

Keywords:  Marketing factors/ Decision making /Condominium 

 
บทน า 

ท่ีอยู่อาศัยเป็นหน่ึงในปัจจัยท่ีถือเป็นปัจจัยพื้นฐานในการด ารงชีวิตของมนุษย์ ความ
ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัจึงมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึนอนัเน่ืองมาจากเหตุผลหลายประการ ทั้งอตัราการเพิ่มข้ึน
ของประชากร ประกอบกับราคาท่ีดินท่ีสูงมากข้ึนเร่ือย ๆ ท าให้แนวโน้มลักษณะท่ีอยู่อาศัย
เปล่ียนแปลงไปจากเดิมเป็นบา้นเด่ียว บา้นจดัสรร ทาวเฮา้ส์ จนกลายเป็นท่ีพกัอาศยัแบบยอดนิยม
ในปัจจุบนัก็คือ อาคารชุด หรือคอนโดมิเนียม จงัหวดัเชียงรายตั้งอยู่ทางภาคเหนือตอนบนของ
ประเทศไทย ซ่ึงถือเป็นจงัหวดัท่ีมีท่ีตั้งท่ีไดเ้ปรียบ คือเดินทางไดท้ั้งทางบก ทางอากาศ และทางน ้ า 
ท าให้สามารถปรับเปล่ียนการเดินทางได้หลายรูปแบบ อีกทั้งยงัมีพื้นท่ีติดกบัประเทศพม่าและ
ประเทศลาว ซ่ึงถือว่าเป็นประเทศในกลุ่มอาเซียนท่ีไดรั้บความสนใจอย่างสูงในเชิงศกัยภาพการ
พฒันาและแหล่งทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีมากมาย หลงัจากท่ีทั้ง 2 ประเทศได้เร่ิมเปิดออกสู่สากล 
การท่ีภูมิประเทศของจังหวดัเชียงรายติดต่อกับประเทศเพื่อนบ้านทั้ งสองนั้น ท าให้เชียงราย
กลายเป็นประตูบานส าคญัในการเช่ือมต่อประเทศไทยกบัสองประเทศท่ีมีศกัยภาพสูง และในช่วง 
2-3 ปีท่ีผา่นมา ธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทคอนโดมิเนียมในจงัหวดัเชียงรายนั้นไดเ้ติบโตข้ึน
อย่างรวดเร็ว  ซ่ึงจ านวนคอนโดมิเนียมท่ีเร่ิมก่อสร้าง อาทิเช่น โครงการ Absolute เชียงราย 
โครงการดีคอนโดฮายของบริษทั แสนสิริ จ  ากดั โครงการ Like Condo โครงการ Q House เชียงราย 
และโครงการกลัปพฤกษ์ แกรนด์ พาร์ค คอนโดมิเนียม ของซีพีแลนด์ บริษทัในเครือเจริญโภค
ภณัฑ ์เป็นตน้ 

จากขอ้มูลเบ้ืองตน้ท าให้ผูศึ้กษาจึงเห็นวา่การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในจงัหวดัเชียงรายจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการเพื่อเป็นแนวทาง
ส าหรับผูป้ระกอบการ ในการปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการสร้ าง ความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
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 วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย 

2. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
 
ขอบเขตการวจัิย 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
การวิจยัน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตอ าเภอเมือง 

จงัหวดัเชียงราย โดยศึกษาเชิงปริมาณ(Quantitative research) มุ่งเน้นศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคล
และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย 

2. ขอบเขตดา้นประชากร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อคอนโดมิเนียมในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย  
3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
ก าหนดขอบเขตดา้นพื้นท่ีในการศึกษาคร้ังน้ีในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 
4.ขอบเขตดา้นเวลา 
ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเร่ิมตั้งแต่เดือน กรกฎาคม 2557 – กนัยายน 2559 

การทบทวนวรรณกรรม 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีการน าเอาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546: 434) ได้

กล่าวถึงเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดใหต้รงเป้าหมายกบัผูบ้ริโภคและสามารถสร้างความพึง

พอใจให้กบัลูกคา้ได้เหนือคู่แข่งขนั ธุรกิจบริการจึงใช้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The 

Service Marketing Mix) หรือ 7 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์(Product) การก าหนดราคา (Price) การจดั

จ าหน่าย (Place or Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) การสร้างและ

น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) และกระบวนการ (Process) 
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ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช ้และการประเมินผล
การใช้สินคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนั
และอนาคต (ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ, 2546, หนา้ 11)  

แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552, หน้า 157) กระบวนการหรือ
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’ s Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ของ
ผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

ชีฟแมนและคานุค (Schiff man & Kanuk, 1994, p. 659, อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 
2538, หน้า 23) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสอง 10 
ทางเลือกข้ึนไปซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง กบักระบวนการตดัใจทั้งดา้น 
จิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทาง 
กายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการ ซ้ือ 
ตามบุคคลอ่ืน 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบดว้ยงานวจิยัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ไดแ้ก่ เร่ืองปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
บา้นจดัสรรในโครงการบา้นฟ้าใส อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย วนัวิสาข ์กาวิชา(2550) เร่ืองปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นท่ีอยู่อาศยัของผูมี้รายไดสู้งในอ าเภอ
เมืองสมุทรสาคร ไชยพงศ์ เอกจิตรพนัธ์(2552) เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร อภิชาต สุขสินธ์(2551)  

วธีิด าเนินการวจัิย 
การศึกษาในคร้ังน้ีได้สร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ี 100 คน ผูศึ้กษาไดใ้ชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมี 
วิธีการด าเนินการเป็น 4 ตอน คือ ตอนท่ี1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล เป็นแบบ
เลือกตอบ (Cheek List) ตอนท่ี2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจการเขา้เป็นประชาคม
อาเซียน เป็นแบบเลือกตอบ (Cheek List) ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัสมรรถนะของ
พนกังานธนาคารกรุงไทย และตอนท่ี 4 เป็นค าถามปลายเปิด ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ  

การเก็บรวบรวมข้อมูลจากข้อมูลปฐมภูมิ(Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการเก็บ
แบบสอบถามจากผูซ้ื้อคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย  
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ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ส่วนประสมทางการตลาด และขอ้มูลเก่ียวกบัคอนโดมิเนียมในจงัหวดัเชียงราย โดย
รวบรวมขอ้มูลมาจากหนงัสือ งานวจิยั บทความ ระบบสารสนเทศต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง อีกทั้งการติดต่อ
ขอขอ้มูลจากนิติกรของคอนโดมิเนียม เพื่อน าไปสู่การออกแบบกรอบแนวคิดและแบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น2 ส่วน คือ การวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติพรรณนาและการ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติอ้างอิง โดยการทดสอบด้วยสถิติพรรณนาผูว้ิจ ัยใช้การทดสอบด้วย 
ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ (Frequency and Percentage)อธิบายขอ้มูลตอนท่ี 1 ค่าเฉล่ียตวัอย่าง 
(Sample Mean)อธิบายขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามตอนท่ี 3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)อธิบายขอ้มูลแบบสอบถามตอนท่ี 3 และการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติอา้งอิงผูว้ิจยัใชก้าร
ทดสอบสมมุติฐานดว้ย T-Test และ One way ANOVAใช้ทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อสมรรถนะโดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 
 

ผลการวจัิย 

ผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีมีจ  านวน 100 คน แบ่งเป็นเพศชายจ านวน 46 คน 
และเพศหญิง 54 คน จากการส ารวจพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดร้ะหวา่ง 15,001-25,000 บาท ส่วนใหญ่เป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจ 
จ านวนผูพ้กัอาศยั 1 – 2 คน  

ผลการศึกษาดา้นขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม พบว่ากลุ่มตวัอย่างสนใจ
คอนโดมิเนียมรูปแบบห้องสตูดิโอ สไตล์ของคอนโดมิเนียมท่ีสนใจเป็นแบบโมเดิร์น(สมยัใหม่) มี
ขนาดของพื้นท่ีใช้สอย 36 - 45 ตารางเมตร ราคาต ่ากว่า 2 ล้านบาท การหาขอ้มูลในการซ้ือ
คอนโดมิเนียมไดจ้ากป้ายโฆษณาโครงการคิดเป็นร้อยละ 36 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมคือ ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 44  วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือ
ใชเ้พื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั คิดเป็นร้อยละ 44  การส่งเสริมการขายจากเจา้ของคอนโดมิเนียมท่ีสนใจคือ
การลดราคาคอนโดมิเนียมคิดเป็นร้อยละ 32 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางการตลาด ท่ีใชใ้นการตดัสินซ้ือคอนโดมิเนียม ใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.48 รองลงมาคือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรหรือพนกังานขาย  โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.43 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือการใหบ้ริการ โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.33 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์จะมีค่าเฉล่ียเท่ากนักบั ปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.29 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.14 และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือการใหบ้ริการ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.12 ตามล าดบั 

การเปรียบเทียบท าโดยการทดสอบความแตกต่างขอ้มูลระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยั
ทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบวา่ ปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกบัปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ 

 เพศท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั ในดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ  

อายท่ีุแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั ในดา้นกระบวนการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

รายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั ในดา้นราคาอยา่งมีนยัส าคญั 

จ านวนผูพ้กัอาศยัท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั ในดา้นราคาและดา้นช่องการการจดัจ าหน่ายหรือการ
ใหบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญั 
 
อภิปรายผลการวจัิย 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 
ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดร้ะหวา่ง 15,001-25,000 บาท ส่วนใหญ่
เป็นพนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวนผูพ้กัอาศยั 1 – 2 คน  

ผลการศึกษาดา้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม พบว่ากลุ่มตวัอย่างสนใจคอนโดมิเนียม
รูปแบบหอ้งสตูดิโอ เน่ืองจากหอ้งสตูดิโอถึงแมจ้ะมีพื้นท่ีจ  ากดัแต่สามารถออกแบบเร่ืองการตกแต่ง
ห้องได้เอง เพราะคอนโดมิเนียมในรูปแบบอ่ืนอาจมีข้อจ ากัดเร่ืองการกั้นห้อง และอาจไม่เข้า
กบัไลฟ์สไตล์ของผูซ้ื้อ สไตล์ของคอนโดมิเนียมเป็นแบบโมเดิร์น (สมยัใหม่) ขนาดของพื้นท่ีใช้
สอย 36 - 45 ตารางเมตร ราคาต ่ากวา่ 2 ลา้นบาท การหาขอ้มูลในการซ้ือคอนโดมิเนียมไดจ้ากป้าย
โฆษณาโครงการ ในจงัหวดัเชียงรายป้ายโฆษณาจะอยูใ่นต าแหน่งท่ีอยูใ่จกลางเมือง ท าให้มองเห็น
ไดช้ดั เช่น อนุสาวรียห์้าแยกพ่อขุนเม็งราย บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมคือ 
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ครอบครัว วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม คือใชเ้พื่อเป็นท่ีอยูอ่าศยั การส่งเสริมการ
ขายจากเจา้ของคอนโดมิเนียมท่ีสนใจคือการลดราคาคอนโดมิเนียม 

ผลการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัระบบรักษาความปลอดภยัตลอด 24 
ชัว่โมงซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไชยพงศ ์เอกจิตรพนัธ์(2552) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือบา้นท่ีอยูอ่าศยัของผูมี้รายไดสู้งในอ าเภอเมือง
สมุทรสาคร ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ มี
ปัจจยัย่อยดา้นรักษาความปลอดภยัท่ีบริเวณทางเขา้โครงการและส าหรับบา้นแต่ละหลงั มีความ
น่าเช่ือถือสูงมีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงความสอดคลอ้งนั้นอาจเน่ืองมาจากความเช่ือมัน่ท่ี
ผูบ้ริโภคมีต่อโครงการ ซ่ึงโครงการแต่ละแห่งมีราคาสูง ควรมีความปลอดภยัท่ีน่าเช่ือถือ 

ปัจจยัด้านราคา กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของ
โครงการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อภิชิต สุขสินธ์(2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า การ
ก าหนดราคา มีความสัมพันธ์ ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผู ้บ ริโภคใน 
กรุงเทพมหานคร ดา้นงบประมาณ โดยมีความคิดเห็นเก่ียวกบัราคาเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มและ 
ท าเลท่ีตั้ง  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของหอ้ง และ ราคาท่ีเหมาะสมกบัขนาดของหอ้ง  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือการให้บริการ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัท าเล
ท่ีตั้งของส านกังานขายในการติดต่อมีความสะดวกในการเดินทางฯสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นภิส  
กรภควฒนั์จินดา (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบ้านมือสอง ของผูบ้ริโภคในอ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี พบว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นท าเลท่ีตั้ง/ช่องทางการจดัจ าหน่ายในมุมมองของการเลือกซ้ือบา้นแบบธรรมดา ของ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีสนใจซ้ือบา้นมือสอง พบว่า ให้ความส าคญัใน ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายหรือการให้บริการ ได้แก่ ปัจจยัการคมนาคมสะดวก รวดเร็ว มีรถไฟฟ้า แอร์พอร์ตลิงก ์
ฯลฯ ซ่ึงความสอดคล้องนั้ นอาจเน่ืองมาจากผู ้บริโภคส่วนใหญ่ในปัจจุบันต้องการความ
สะดวกสบายมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการเดินทาง การด าเนินชีวิต เม่ือเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทก็ท า
ใหพ้ฤติกรรมของคนเปล่ียนไป 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัการมอบส่วนลดพิเศษ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิชิต สุขสินธ์(2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานครการ พบวา่การส่งเสริมการตลาด   มี



9 

ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค ในกรุงเทพมหานคร การมอบ
ส่วนลดพิเศษอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และยงัได้สอดคล้องกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคของฟิลลิป 
คอตเลอร์ (Phillip Kotler, 1998, p.174) ท่ีไดอ้ธิบายวา่ การกระตุน้และการตอบสนองท่ีมีอิทธิพลต่อ
รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยท่ีจุดเร่ิมตน้จากการมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการ
และผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ซ่ึงความรู้สึก
นึกคิดต่าง ๆ จะไดรั้บอิทธิพลต่างๆ ภายในใจผูบ้ริโภค แลว้มีการตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
Response)  

ปัจจยัด้านบุคลากรหรือพนักงานขาย กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัพนกังานให้บริการ
ด้วยความถูกต้อง รวดเร็ว แม่นย  า ดูแลลูกค้าตั้ งแต่เร่ิมติดต่อ จนเสร็จส้ินกระบวนการ ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนุสรา คะเชนชาติและปิยพร รัศมี(2555)ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมชายทะเลหัวหินของนกัท่องเท่ียว พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้น
บุคลากรอยูท่ี่อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ พนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี ซ่ึงความไม่สอดคลอ้งนั้นอาจ
เน่ืองมาจากความแตกต่างทางดา้นการด าเนินชีวิต จึงส่งผลใหก้ารตดัสินใจแตกต่างกนั  

ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัการมี
สถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง สอดคลอ้งกบัทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือของชีฟแมนและคานุค (Schiff man 
& Kanuk,1994) ท่ีไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
จากสองทางเลือกข้ึนไป ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวข้อง กบักระบวนการ
ตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ  

ปัจจยัดา้นกระบวนการ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัขั้นตอนการจองคอนโดมิเนียมไม่
ยุ่ ง ย า ก  ซ่ึ ง ส อ ด ค ล้ อ ง กั บ แ น ว คิ ด ส่ ว น ป ร ะ ส ม ท า ง ก า ร ต ล า ด ส า ห รั บ ธุ ร กิ จ
บริการ  (Service  Marketing  Mix) ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service  Mix) ของ Philip  Kotler  ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หรือ  7Psดา้นกระบวนการ 
(Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ  ท่ีน าเสนอ
ให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว  และท าให้ผูใ้ช้บริการเกิดความ
ประทบัใจ  

การเปรียบเทียบความแตกต่างขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ในการ 
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

จากการเปรียบเทียบความแตกต่างขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ใน
การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยใชค้่าสถิติ T-test และ One Way 
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ANOVA ซ่ึงท าการทดสอบปัจจยัท่ีแตกต่างความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธีการทดสอบของ LSD 
สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
 เพศแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงราย ในด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั โดยเพศหญิงให้
ความส าคญัมากกว่าเพศชาย เน่ืองมาจากโดยทัว่ไปเพศหญิงเป็นเพศท่ีมีอารมณ์ท่ีอ่อนไหวและมี
ความละเอียดอ่อนกวา่เพศชาย ดงันั้นในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพจึงมีความแตกต่างจากเพศชาย 
 อายุท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั ในดา้นกระบวนการ โดยผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมอายุต ่ากวา่ 
30 ปี ให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดในดา้นกระบวนการแตกต่างจากอายุ 31-40 ปี และผู ้
ตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมอายุ 31-40 ปี ให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดในดา้นกระบวนการ
แตกต่างจากอายุ 41-50 ปี ซ่ึงสอดคล้องกับสมจิตร ล้วนจ าเริญ(2541)ท่ีกล่าวว่า ลักษณะทาง
ประชากร เป็นลกัษณะท่ีเก่ียวกบัตวัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานการแต่งงาน รายได ้การศึกษา 
อาชีพ การนบัถือศาสนา ซ่ึงลกัษณะดงักล่าวน้ีจะส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างแตกต่าง เช่น 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายมุากยอ่มจะมีพฤติกรรมในการซ้ือท่ีใชเ้หตุผลมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายนุอ้ยกวา่ 

รายไดเ้ฉล่ียท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมใน
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกัน ในด้านราคา โดยกลุ่มผูมี้รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 
15,000 บาท  ให้ความส าคญักบัปัจจยัในดา้นราคาแตกต่างจากกลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 
15,001-25,000 บาทและ 25,001-35,000บาท ส่วนกลุ่มผูมี้รายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 15,001-
25,000บาท บาท  ให้ความส าคญักบัปัจจยัในด้านราคาแตกต่างจากกลุ่มผูมี้รายได้เฉล่ียต่อเดือน
ระหว่าง 35,001-45,000 บาทและมากกว่า 55,001บาท ส่วนกลุ่มผูมี้รายได้เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 
25,001-35,000 บาท ให้ความส าคญักบัปัจจยัในดา้นราคาแตกต่างจากกลุ่มผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ระหวา่ง 35,001-45,000บาท, 45,001-55,000บาท และมากกวา่ 55,001บาท เน่ืองจากรายไดท่ี้ต่างกนั 
ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือในดา้นราคายอ่มแตกต่างกนั 

จ านวนผูพ้กัอาศยัท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย แตกต่างกนั ในดา้นราคาและดา้นช่องการการจดัจ าหน่ายหรือการ
ให้บริการ  โดยจ านวนผูพ้กัอาศยั 4 คนข้ึนไป ให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดในดา้นราคา
แตกต่างจากจ านวนผูพ้กัอาศยั 1-2 คน และ 3-4 คน สอดคลอ้งกบัเสรี วงษม์ณฑา (2542) ท่ีกล่าวถึง
ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสังคม
เบ้ืองต้นท่ีบุคคลเป็นสมาชิกอยู่ ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคล 
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ถ่ายทอดนิสัย และค่านิยมลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคและ
พฤติกรรมอ่ืนๆครอบครัวเป็นส่วนหน่ึงของสังคมกร (Socialization) และครอบครัวถือวา่เป็นหน่วย
ท่ีมีบทบาทในแง่ของการเตรียมตวัผูบ้ริโภคให้เขา้สู่สังคม ซ่ึงความสอดคล้องนั้นมากจากเม่ือ
จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีแตกต่างกนัท าใหอิ้ทธิพลในการตดัสินใจซ้ือต่างกนั 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับน าผลไปใช้ในทางธุรกจิ 

จากผลการศึกษาคร้ังน้ี สามารถน ามาใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูบ้ริหารน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปเป็น
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ในการวางแผนการตลาด ด าเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ ปรับปรุงและพฒันากลยุทธ์
ทางการตลาด เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัได ้ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในดา้นความปลอดภยั 
ดงันั้นควรมีเจา้หน้าท่ีรักษาความปลอดภยัตลอด 24 ชัว่โมง เดินตรวจตามจุดต่างๆบริเวณรอบๆ
คอนโดมิเนียม มีการตรวจบตัรเขา้ออกรถทุกคร้ัง และติดตั้งกลอ้งวงจรปิดทุกจุด 
 2. ดา้นราคา พบว่าผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในดา้นราคาเหมาะสมเม่ือ
เทียบกบัคุณภาพของโครงการ โดยผูป้ระกอบการควรจะตอ้งค านึงถึงคุณภาพของวสัดุท่ีใชก้บัราคา
ของคอนโดมิเนียม ไม่ควรตั้งราคาท่ีสูงเกินไปเกินไป 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในดา้น
ท าเลท่ีตั้งของส านักงานขายในการติดต่อมีความสะดวกในการเดินทาง ควรตั้งส านกังานขายใน
ท าเลท่ีมีท่ีจอดรถและเดินทางสะดวก เช่น บริเวณหนา้โครงการ  
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในดา้นการ
มอบส่วนลด ให้กบัผูซ้ื้อคอนโดมิเนียม ควรมีการจดัโปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้ท่ีสนใจจองซ้ือคอนโด
และเสนอราคาท่ีได้รับส่วนลดเป็นพิเศษให้กบัลูกคา้ โดยมีการแจง้ให้ลูกคา้ทราบเก่ียวกบัสิทธิใน
การแนะน าบอกต่อ เช่น ถา้ชักชวนเพื่อนมาจองซ้ือคอนโดมิเนียมก็จะได้รับส่วนลดเพิ่มจากเดิม 
หรือไดรั้บค่าแนะน าเพิ่มเติม เป็นตน้ 
 5. ดา้นบุคลากรหรือพนกังานขาย พบวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในดา้น
พนักงานให้บริการด้วยความถูกต้อง รวดเร็ว แม่นย  า ดูแลลูกค้าตั้ งแต่เร่ิมติดต่อ จนเสร็จส้ิน
กระบวนการ และพนักงานควรทราบถึงข้อมูลผลิตภัณฑ์ เชิงลึก เพื่อน า เสนอให้กับผู ้ซ้ือ
คอนโดมิเนียมไดอ้ย่างถูกตอ้งและแม่นย  า ท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์มากยิ่งข้ึน 
ควรมีการฝึกอบรมพนักงานในด้านการขายอย่างสม ่าเสมอ เพื่อเป็นการสร้างทศันคติท่ีดีต่องาน
บริการ 
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 6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้
ความส าคญัในดา้นสถานท่ีจอดรถกวา้งขวาง ควรมีการจดัท่ีจอดรถให้เพียงพอต่อจ านวนผูเ้ขา้พกั
คอนโดมิเนียม หรือรองรับท่ีจอดรถไดต้ามมาตรฐานของคอนโดมิเนียมทัว่ไป ไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 45 
ของจ านวนหอ้งพกั 
 7. ดา้นกระบวนการ พบวา่ผูต้ดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมให้ความส าคญัในดา้นขั้นตอนการ
จองคอนโดมิเนียมไม่ยุ่งยาก ควรมีการอ านวยความสะดวกให้กบัผูซ้ื้อคอนโดมิเนียม เช่น การน า
เทคโนโลยีใหม่ๆเขา้มาช่วยให้การจองคอนโดมิเนียมง่ายข้ึน โดยการใช้เคร่ืองอ่านข้อมูลแบบ
สมาร์ทการ์ดจากบตัรประประชาชน ท่ีสามารถดึงขอ้มูลลูกคา้ผ่านระบบ และเป็นการลดการใช้
กระดาษในกระบวนการจอง 
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 เพื่อใหผ้ลการศึกษาคร้ังน้ีสามารถขยายต่อไปในมุมมองท่ีกวา้งมากข้ึนอนัจะเป็นประโยชน์
ในการอธิบายถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม หรือปัญหาท่ีมีความเก่ียวขอ้ง
กนั ผูท้  าการวจิยัจึงขอน าเสนอประเด็นส าหรับการท าวจิยัในคร้ังน้ี 

1. ในการท าวจิยัคร้ังต่อไปแนะน าใหศึ้กษาเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ของ
จงัหวดัท่ีต่างกนั 

2. ในการท าวิจัยคร้ังต่อไปแนะน าให้ศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจในการซ้ือ
คอนโดมิเนียมของจงัหวดัท่ีต่างกนั 
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