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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีน ผูบ้ริโภคชาวจีนท่ีเคยซ้ือหรือ
สนใจท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร  จ านวน 385 คน ใช้สอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression) ก าหนดระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ผลการศึกษาพบวา่ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ทุกดา้นมีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก โดยเรียงจากมากไปน้อยดงัน้ี ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้ง และปัจจยัดา้น
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  และระดบัการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใหม่อีกคร้ัง อยู่ในระดบั
มาก 
 
ค าส าคัญ : คอนโดมิเนียม, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ 
 
บทน า 

ในปัจจุบันตลาดคอนโดมิเ นียมในประเทศไทยมีการแข่งขันสูงมาก โดยเฉพาะใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีตั้งคอนโดมิเนียมมีการกระจุกตวัและกระจายตวัอยูใ่นพื้นท่ีเศรษฐกิจส าคญัอยา่งชดัเจน 
มีการเปิดตวัโครงการคอนโดมิเนียมใหม่ๆ จ านวนมากหลากหลายระดบั ตั้งแต่ราคาถูกสุดจนถึงแพงสุด อีก
ทั้งยงัมีรูปแบบของคอนโดมิเนียมท่ีมีให้เลือกมากมาย จึงเกิดปัญหาวา่ ผูป้ระกอบการจะด าเนินธุรกิจอยา่งไร 
ใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมอยา่งแทจ้ริง 

ศูนยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์กรุงเทพธุรกิจ ปี 2560 เปิดเผยขอ้มูลวา่ ในช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมามีกลุ่ม
นักลงทุนชาวจีน เร่ิมเขา้มาลงทุนในตลาดอสังหาริมทรัพยไ์ทยมากข้ึน โดยก่อนหน้าน้ีมีจ  านวนไม่มาก 
                                                           
1 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาธุรกิจอาเซียน มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
2 ท่ีปรึกษาการคน้ควา้อิสระ 
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เน่ืองจากจีนเร่ิมคุมเขม้การลงทุนอสังหาริมทรัพย ์ในประเทศ ท าให้แต่ละบริษทัมีขอ้จ ากดัดา้นการขยาย
ธุรกิจ แต่ยงัจ าเป็นตอ้งเติบโต จึงมองโอกาสการลงทุนในอาเซียนเป็นหลกัโดยไทยเป็นหน่ึงในประเทศท่ีมี
ความพร้อมดา้นการลงทุนอสังหาริมทรัพยท่ี์จีนสนใจ (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) จากการเป็นแหล่งท่องเท่ียว
อนัดบัตน้ๆ ของนกัท่องเท่ียวจีน ร่วมทั้งการขยายการลงทุนในอุตสาหกรรมอ่ืนๆ และโครงสร้างพื้นฐาน
หลายโครงการในไทย ท าให้เห็นโอกาสการลงทุนอสังหาริมทรัพย ์ท่ีจะเจาะก าลงัซ้ือทั้งตลาดไทยและจีน 
หากเป็นการลงทุนในคอนโดมิเนียม จ านวนยูนิตสัดส่วนเกือบ 50% จะวางเป้าหมายท าตลาดจีน โดยมี
กลุ่มเป้าหมายทั้ง นกัศึกษาท่ีมาเรียนในไทย คนท างานออฟฟิศ กลุ่มนกัธุรกิจท่ีมาลงทุนในไทย รวมทั้งซ้ือ
เพื่อลงทุน ส าหรับเป็นทางเลือกการเขา้พกัของนกัท่องเท่ียวจีน กลุ่มท่ีเดินทางอิสระท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน และ
ไม่ไดเ้ขา้พกัในโรงแรม (กรุงเทพธุรกิจ, 2560) 

ดังนั้ น ผู ้วิจ ัยจึงสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีน เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการและผูส้นใจในธุรกิจพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ น าข้อมูลไปใช้ในการวางแผน และพฒันาโครงการให้สอดคล้องกับความต้องการท่ี
เปล่ียนไปของผูบ้ริโภค และใชป้ระกอบการจดัท าแผนบริหารความเส่ียงเชิงธุรกิจในดา้นการตลาด 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีน 
2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีน 
 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบังานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (2003, p. 16, อา้งถึงใน เจริญจิตร ผจงวิทยาธร 2559, น. 12) กล่าวว่าส่วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mixหรือ 7 P`s) เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใช้ 
1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น หรือความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได ้และสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี 
ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้บริการสถานท่ี บุคคลหรือ
ความคิดผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
  1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
  2. องคป์ระกอบ (คุณสมบติั)ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน
รูปลกัษณ์คุณภาพการบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
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  3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ ผลิตภณัฑ์ของ
บริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
  4. การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่ และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
  5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
  6. ภาพลกัษณ์และช่ือเสียงขององค์กร ซ่ึงเป็นภาพของสถาบนั หน่วยงานบริษทัห้างร้าน
หรือบุคคลท่ีเกิดความรู้สึกข้ึนในจิตใจของคนเราวา่ดี ไม่ดี ชอบไม่ชอบเช่ือถือไม่เช่ือถือเห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย 
ฯลฯ ถา้ความเห็นของคนส่วนมากเป็นเช่นไร ภาพลกัษณ์ของหน่วยงานก็จะเป็นเช่นนั้น ภาพลกัษณ์ท่ีดีจะ
สร้างความน่านิยมเล่ือมใส และภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดี ก็จะท าให้การ ด าเนินงานของสถาบนันั้นล้มเหลวได้ 
(วจิิตร อาวะกุล, 2542) 

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีตอ้งจ่ายหรือเสียไปเพื่อให้ได ้ผลิตภณัฑ์หรือ 
หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาจึงตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า ของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคา
ผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง และการแข่งขนั (Etzel, Walker, & Stanton, 2001) 

3. สถานท่ี (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการ จากองค์การหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด สถาบนั ท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ ตลาด คือ
สถาบนัทางการตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่าง ๆ  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือ ท่ีใชเ้พื่อสร้างความพึงพอใจ ต่อตราสินคา้
หรือบริการหรือความคิดต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ 
โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบั
ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง ความคิดท่ีมีผลต่ออารมณ์ และความรู้สึก ออกมาโดยทางพฤติกรรม 
การ ติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายและการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน 
(Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายเคร่ืองมือ องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือ หลาย
เคร่ืองมือ ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 
Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ คู่แข่งขนั ผลิตภณัฑ์ โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั ซ่ึงประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising), 
การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling), การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ท่ีมุ่งหมายกระตุน้
ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer), คนกลาง (Trade) และพนกังานขาย (Sales Forces), การให้ข่าว
และการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation: PR), การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
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5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการทั้งหมดซ่ึงรวมไปถึงพนกังานผู ้
ให้บริการ ซ่ึงไดจ้ากการคดัเลือก เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการรับบริการมากข้ึนแตกต่างเหนือ
คู่แข่ง ซ่ึงพนักงานควรมีความรู้ความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกค้า อย่างมีความ
น่าเช่ือถือ มีความรับผดิชอบ ส่ือสารกบัลูกคา้ไดดี้  

6. ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอ้มท่ีปรากฏ ให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นทั้งหมด ไม่ว่าจะ
เป็นสถานท่ีซ้ือขายผลิตภณัฑ ์หรือสถานท่ีอ่ืนๆ ท่ีเกิดปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อกบับริษทั 

7. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกค้าซ่ึง มีหลากหลาย
รูปแบบเป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดความรวดเร็วและความประทบัใจของ
ลูกคา้ (Customer Satisfaction) รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ ์การทกัทาย 
 
แนวคิด ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 คอทเลอร์ (Kotler, 1997) อธิบายค าว่า การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการ
ข้อมูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภณัฑ์บางอย่าง
ต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ต้องการ
ระยะเวลาการตดัสินใจนาน 
 Walters (1987, น.69 อ้างใน ศุภร เสรีรัตน์ , 2550, น.49) กล่าวว่า การตัดสินใจ  (Decision) 
หมายถึง การเลือกท่ีจะท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่ 
 กิตติ ภกัดีวฒันะกุล (2546, น.7, อา้งใน สุทามาศ จนัทรถาวรม, 2556, น.623) การตดัสินใจ คือ 
กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีต้องการ  โดยการ
ตดัสินใจถือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนั  ส าหรับสินคา้บางประเภท  ผูบ้ริโภคอาจตอ้ง
ใชเ้วลาในการตดัสินใจนานและตอ้งการขอ้มูลมาก  ไดแ้ก่  สินคา้ราคาแพง  อายกุารใชง้านนาน ๆ ไม่เปล่ียน
บ่อย  โดยเฉพาะถา้เป็นสินคา้หรือบริการท่ีไม่เคยใชม้าก่อน  เช่น  สถานศึกษา  โรงพยาบาล  รถยนต ์ บา้น  
เป็นตน้  แต่ส าหรับสินคา้บางประเภทกลบัใช้เวลาสั้ น  ไม่ตอ้งการข้อมูลมากนักในการตดัสินใจ  หรือ
บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจในทนัทีโดยไม่ตอ้งพิจารณาขอ้มูลเพิ่มเติม  อย่างไรก็ดี  ไม่ว่าจะเป็นการ
ตดัสินใจส าหรับสินคา้หรือบริการประเภทใด  ผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงจากการตดัสินใจ  คือ  นอกจากส่ิงท่ี
เขาคาดหวงัวา่จะไดรั้บแลว้  ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีเขาไม่พึงปรารถนาจากการตดัสินใจซ้ือ
นั้น ๆ ดว้ย  
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ระเบียบวธีิการวจัิย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี เป็นผูบ้ริโภคชาวจีนท่ีเคยซ้ือหรือสนใจท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร 

ตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาเป็นผูบ้ริโภคชาวจีนท่ีเคยซ้ือหรือสนใจท่ีจะซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน โดยค านวณจากสูตรกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของคอ
แครน (Cocharn,1997) โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ไดข้นาดตวัอยา่งท่ีจ านวน 385 คน 
การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยน าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์ตามวตัถุประสงคท์ั้งหมด
โดยใชเ้คร่ืองมือประกอบการศึกษาคือ 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดยใช ้ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายขอ้มูล
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

2. สถิติเ ชิงอนุมาน (Inferential statics) การวิ เคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน 
(Hypothesis testing) ใช ้Multiple Linear Regression 
สรุปผลการวจัิย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56.39  ส่วนใหญ่มีอายุ
นอ้ยกวา่ 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 72.47  มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 84.42  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 70.91  อาชีพนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 61.04  มีรายไดน้อ้ยกวา่ 10,000 หยวน คิดเป็นร้อยละ 
72.47   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

7. ดา้นกระบวนการ 

 

 

การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
ในกรุงเทพมหานคร 
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ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ทุกดา้นมีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก โดยเรียงจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
บุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นสถานท่ีตั้ง และปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั  

ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใหม่อีกคร้ัง อยูใ่นระดบัมาก 
 
อภิปรายผลการวจัิย 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียม ของผูบ้ริโภคชาวจีนในกรุงเทพมหานคร  คือ  ขนาดพื้นท่ีใช้สอยเพียงพอต่อความตอ้งการ  
ดงันั้นหากหากผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทคอนโดมิเนียมให้ความส าคญักบัขนาดพื้นท่ีใช้
สอย ท่ี เพียงพอต่อความต้องการของู้บริโภค  จะท าให้การตัดสินใจเ ลือกซ้ือคอนโดมิ เ นียมใน
กรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีนเพิ่มข้ึน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ตรีนุช  แววแสง (2555) ท่ีศึกษา
ปัจจัย ส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจ ซ้ือ ท่ีอยู่อาศัยของประชาชนวัยท างานเขตบึงกุ่ม 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (เช่น คุณภาพของวสัดุท่ีใชก่้อสร้าง พื้นท่ีใชส้อย ) มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ีตั้งท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคชาวจีนในกรุงเทพมหานคร  คือ  ท าเลท่ีตั้งมีความสะดวกสบายในการเดินทาง   
และท าเลท่ีตั้งใกลส้วนสาธารณะ ดงันั้นหากหากผูป้ระกอบการเลือกท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมให ้มีความ
สะดวกสบายในการเดินทาง  ใกล้สวนสาธารณะ   จะท าให้การตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีนเพิ่มข้ึน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อภิชิต สุขสินธ์ (2551) ไดศึ้กษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้น
ท าเลท่ีตั้งโครงการ (ไดแ้ก่ ใกล ้รถไฟฟ้า มีความสะดวกในการเดินทาง มีสภาพแวดลอ้มรอบโครงการท่ีดี) มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภค  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภูริณัฐ ธน
วิบูลยช์ยั (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของ
พนกังานบริษทัเอกชน พบวา่ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของท่ีอยู่อาศยั มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของพนกังานบริษทัเอกชน เช่น สภาพแวดลอ้มโดยรอบของ
โครงการมีความปลอดภยั และท าเลท่ีตั้งสามารถเดินทางไดส้ะดวก 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคชาวจีนในกรุงเทพมหานคร  คือ  มีบริการปล่อยเช่าห้อง ดงันั้นหากหาก
ผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทคอนโดมิเนียมมีบริการปล่อยเช่าห้อง  จะท าให้การตดัสินใจ
เลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีนเพิ่มข้ึน  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไพลิน 
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พูลพิพฒัน์ (2552) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ของบริษทัผูพ้ฒันาอสังหาริมทรัพยแ์ห่ง
หน่ึง พบวา่ ปัจจยัการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยั 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของ
ผูบ้ริโภคชาวจีนในกรุงเทพมหานคร คือ ปัจจยัด้านราคา ด้านบุคลากร  ด้านลกัษณะทางกายภาพ  ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะธุรกิจคอนโดมิเนียมมีการแข่งขนัสูงจึงท าผูป้ระกอบการต่างสร้าง
ลกัษณะทางกายภาพท่ีดีให้กบัคอนโดมีเนียม  มีการคดัเลือกพนกังานท่ีมีบุคลิกภาพ  มนุษยสัมพนัธ์เพื่อให้
เป็นท่ีประทบัใจของลูกคา้  รวมถึงต่างก็มีการะบวนการบริการท่ีรวดเร็วเน่ืองจากปัจจุบนัไดน้ าเทคโนโลยี
เขา้มามีส่วนในการบริการ  ในขณะท่ี ราคาของโดมิเนียมของในละท าเลส่วนใหญ่จะมีราคาไม่แตกต่างกนัจึง
ท าให้ปัจจยัดา้นราคา ดา้นบุคลากร  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นกระบวนการให้บริการไม่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบ้ริโภคชาวจีนในกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ภูริณัฐ ธนวิบูลยช์ยั (2557) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลของพนกังานบริษทัเอกชน ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการขายและมาตรฐานความปลอดภยัของท่ี
อยูอ่าศยัไม่มีความแตกต่างกนั จนผูซ้ื้อตอ้งให้ความส าคญัเป็นพิเศษ  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชุติมา 
หวงับ าเหน็ด และคณะ (2556) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในอ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพและส่ิงแวดลอ้ม (เช่น รูปแบบการให้บริการ หรือส่ิง
อ านวยความสะดวกท่ีให้แก่ลูกคา้) ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา 
 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวจัิย 

จากการศึกษาพบวา่ ขนาดพื้นท่ีใชส้อยท่ีเพียงพอ  ท าเลท่ีตั้งมีความสะดวกสบายในการเดินทาง   
และท าเลท่ีตั้ งใกล้สวนสาธารณะ  มีบริการปล่อยเช่าห้อง มีอิธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคชาวจีน  ดงันั้นผูป้ระกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภท
คอนโดมิเนียมควรให้ความส าคญักบัขนาดพื้นท่ีใชส้อยท่ีเพียงพอต่อความตง้อการของผูบ้ริโภคเป็นอนัดบั
แรก  ท าเลท่ีตั้งมีความสะดวกสบายในการเดินทาง   และอยูใ่กลส้วนสาธารณะ  มีบริการปล่อยเช่าห้อง เป็น
อนัดบัแรกเพื่อใหผู้บ้ริโภคชาวจีนตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครเพิ่มข้ึน 

นอกจากน้ียงัพบวา่ผูบ้ริโภคชาวจีนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น
ในระดบัมาก  ดงันั้นเพื่อใหลู้กคา้ชาวจีนมีการตดัสินใจซ้ือคอนโดเพิ่มข้ึน ผูป้ระกอบการควรจดัส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 7 ด้านให้สอดคล้องกบัความต้องการของผูบ้ริโภคชาวจีนอย่างเหมาะสม   ผูว้ิจยัจึงมี
ขอ้เสนอแนะในการจดัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้นดงัน้ี  

ดา้นผลิตภณัฑ์  ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัรูปแบบและลกัษณะทาวน์เฮาส์ท่ีมีความ
แข็งแรงทนทาน  เลือกวสัดุก่อสร้างและวสัดุตกแต่งท่ีมีคุณภาพแข็งแรงทนทาย มีการออกแบบท่ีมีความ
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สวยงาม ทนัสมยั  ควรมีขนาดห้องท่ีหลากหลายให้ลูกคา้ไดเ้ลือก รวมถึงควรมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
ฟิตเนส สระวา่ยน ้า ส่วนสาธารณะ  เป็นตน้   

ด้านราคา  ราคาควรมีความเหมาะสมกับขนาดพื้นท่ีและท าเลของคอนโดมิเนียม  รวมถึง
ค่าใชจ่้ายส่วนกลางของโครงการควรมีความเหมาะสม 

ดา้นสถานท่ีตั้ง  ผูป้ระกอบการควรเลือกท าเลท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมให้อยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีดี
และมีความปลอดภยั  อยูใ่กลห้า้งสรรพสินคา้  หรือรถไฟฟ้า 

ด้านการส่งเสริมการขาย ผูป้ระกอบการควรมีโปรโมชั่นลดราคา หรือแถม  เช่น การยกเวน้
ค่าธรรมเนียมการโอน  การยกเวน้ค่าส่วนกลางในปีแรก  มีการแถมเคร่ืองปรับอากาศและเฟอร์นิเจอร์ใหฟ้รี  
และควรการันตีผลตอบแทนเพื่อให้ลูกคา้ชาวจีนเกิดความสนใจในการซ้ือเพื่อลงทุน    นอกจากน้ีควรมีการ
รับประกนัความเสียหายของคอนโดมิเนียมหลงัส่งมอบใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่   

ด้านบุคลากร  พนักงานขายมีความรู้เก่ียวกบัโครงการเป็นอย่างดี สามารถให้ขอ้มูลได้อย่าง
ครบถว้น  มีบุคลิกภาพท่ีดี พูดจาสุภาพ ไพเราะ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี  รวมถึงมีการให้บริการค าแนะน าจาก
สถาปนิกและมณัฑนากร 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ส านกังานขายควรมีการตกแต่งท่ีทนัสมยั  สภาพแวดลอ้มของพื้นท่ี
เยี่ยมชมรอบโครงการมีความสวยงาม  ร่มร่ืน   มีการจดัท่ีรับรองลูกคา้เพียงพอ  รวมถึงการตกแต่งและใช้
วสัดุถูกตอ้งมีความน่าสนใจ ตรงกบัหอ้งจริงของหอ้งตวัอยา่ง 

ดา้นกระบวนการ  โครงการควรอ านวยความสะดวกในการด าเนินการดา้นเอกสารการจดัซ้ือ  
เช่น เป็นตวักลางติดต่อประสานงานกบัสถาบนัทางการเงินกรณีท่ีมีการกู ้ และมีสัญญาจะซ้ือจะขายห้องชุด
ท่ีน่าเช่ือถือ  นอกจากน้ีการบริการมีความยดืหยุน่ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
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