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การวิจยัในครัง้นีม้ีค้วามมุ่งหมายเพื่อศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์ต่อ

แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากัด (มหาชน)  กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ใน
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(มหาชน) จ านวน 386 คน โดยใช้แบบสอบถาม(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม ข้อมลู 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน Independent t-test, One-
Way ANOVA, Brown-Forsythe และการวิเคราะห์สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั กลุม่ตวัอย่างมี
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นาให้ผู้อื่นซือ้ ในระดบัแนะน า งบประมาณในการซือ้ เฉลี่ย 2,279,378.24 บาท ใช้เวลาในการตดัสินใจ
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0.05 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ และแนวโน้มที่จะ
บอกต่อหรือแนะน าให้ผู้อื่นซือ้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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     This research aims to study the marketing mix factors related with the 

decisions behavior to purchase low rise condominium of  Supalai real estate public company 
limited. The sample is 386 consumers who were interested in low rise condominiums 
of  Supalai real estate public company limited. Questionnaire was used as a tool for data 
collection and the statistics used in the analysis included percentage, mean, standard 
deviation, Independent t-test, One-Way ANOVA,Brown-Forsythe and Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient. The sample group had decision behavior trend to purchase at 
moderate level and trend to recommend to others at recommended level. The average 
purchase budget was 2,279,378.24 baht. The time until decision to buy was more than 3 
months, the most desired space was a one bedroom. The personal characteristics of the 
samples in terms of gender, age, marital status, education level, occupation, average monthly 
income and number of family members were different in the decisions behavior to purchase at 
significantly level of 0.05. The samples in terms of age, marital status, education level, 
occupation, average monthly income and number of family members were different in the 
trend to recommend to the others at significant level of 0.05. Marketing mix was related to the 
decision behavior trend to purchase and trend to recommend to the others were significant 
level of 0.05. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

ที่อยู่อาศยัเป็นสินทรัพย์ที่มีราคาแพงต้องใช้ระยะเวลาในการออมเงิน และผู้บริโภคต้อง
สามารถคาดการณ์ในอนาคต ถึงความมั่นคงทางการเงินของตนเอง เนื่องจากมีระยะเวลาในการ
ผ่อนช าระยาวนาน อีกทัง้ที่อยู่อาศัยเป็นความจ าเป็นพืน้ฐานต่อการด าเนินชีวิตของมนุษย์ เป็น
ทางเลือกที่นิยมในปัจจุบนั ซึ่งถ้าผู้บริโภคสามารถเลือกต าแหน่งที่ตัง้ ผู้บริโภคจะสามารถลดเวลา
และค่าใช้จ่ายในการเดินทางลงไปได้อย่างมาก ปัจจุบันคอนโดมิเนียมมีหลายระดับราคาและ
หลายขนาดให้เลือกซือ้และยงัมีช่องทางการจัดจ าหน่ายหลายช่องทางเช่น สื่อโฆษณาโทรทัศน์ , 
สื่อออนไลน์ต่างๆ ,ปา้ยโฆษณาตามริมถนน รวมไปถึงการสง่เสริมทางการตลาด เช่น 
การจองใน 5 ยนูิตแรก จะได้รับสว่นลดพิเศษ 

ธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์เป็นธุรกิจที่มีสดัส่วนและผลประกอบการที่มีก าไรเป็นอันดับต้นๆ
ของตลาดรวม  และจาก TERRA BKK 2020 ได้ส ารวจความไว้วางใจของผู้ บริโภคต่อแบรนด์
อสงัหาริมทรัพย์ จากกลุ่มตัวอย่างประชากรในกรุงเทพและปริมาณฑล 1,142คน ที่มีแผนจะซือ้
และได้ซือ้ที่อยู่อาศยั ระหว่างปี 2559-2561 อายตุัง้แต่ 28 ปีขึน้ไป มีรายได้ครัวเรือนเฉลี่ยมากกว่า 
25,000 บาท พบว่า แบรนด์อสงัหาริมทรัพย์ของกลุม่สินค้าคอนโดมิเนียมที่ผู้บริโภคไว้วางใจสงูสดุ 
คือ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) ซึง่เป็นบริษัทที่มี% ก าไรสทุธิสงูสดุเป็นล าดบัที่ 4 ตามภาพที่ 1    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงสดัสว่นและผลประกอบการที่มีก าไรของตลาดรวม 



 
 

 

หลงัจากเกิดการแพร่ระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด ที่ส่งผลภาคเศรษฐกิจเกิดผลกระทบทุก
ภาคส่วน แต่ถ้าถามว่าภาคเศรษฐกิจไหนที่ได้รับผลกระทบมากที่สุด หนึ่งในนัน้คงจะเป็นภาค
อสงัหาริมทรัพย์  ซึ่งจากงานวิจัยของ แผนกวิจัยและการสื่อสาร คอลลิเออร์ส อินเตอร์เนชัน่แนล 
ประเทศไทย ได้ชีใ้ห้เห็นว่าภาคธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ในปี 2563 มีปัญหาอยู่จริง โดยในไตรมาสที่ 1 
ที่ผ่านมามีโครงการคอนโดมิเนียมเปิดใหม่เพียงแค่ 16 โครงการ5,880 ยูนิต ถือว่าเป็นอปุทานเปิด
ใหม่ต ่าสุดในรอบ 8 ปี เท่านัน้ยังไม่พองานวิจัยยังได้รายงานอกว่าอัตราขายรายงานอกว่าอัตรา
ขายรวมของคอนโดมิเนียมเปิดใหม่ในช่วงไตรมาสที่ 1 มีอตัราการขายเฉลี่ยประมาณ 31% เท่านัน้ 
ซึ่งถือว่าเป็นอัตราการขายเฉลี่ยที่ต ่าที่สุดในรอบ 10 ปี หรือในรอบ 40 ไตรมาสที่ผ่านมา  ตาม
ภาพประกอบ 2 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 2 แสดงความต้องการซือ้อสงัหาฯ หลงัจบวิกฤตโควิด-19 
 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) มีความส าคัญและเก่ียวข้องกับคอนโดมิเนียม 

ด้านผลิตภณัฑ์ คือการออกแบบคอนโดมิเนียม ให้สวยงาม มีสิ่งอานวยความสะดวกเช่น สระว่าย
น า้  ,การเดินทางที่สะดวก เป็นสิ่ งที่จะดึงดูดลูกค้าให้มี ความสนใจและเปรียบเทียบกับ
ผู้ประกอบการรายอ่ืน ด้านราคา จะต้องมีราคาที่เหมาะสมกับท าเล ขนาดห้องและคุณภาพของ
วสัดทุี่ใช้ในการก่อสร้าง การตง้ั ราคามีความส าคญัเป็นอย่างมากเพราะเป็นสินค้าที่มีราคาสงูและ
ต้องใช้เวลาผ่อนช าระที่ยาวนาน ด้านช่องทางจัดจาหน่าย จะต้องสามารถหาข้อมูลได้ง่ายจาก 
Internet สามารถติดต่อได้อย่างรวดเร็ว ส านกังานขายต้องมีที่จอดรถและเดินทางสะดวกจะท าให้
ลกูค้าเข้าถึงข้อมลูสินค้าได้อย่างสะดวกรวดเร็ว ด้านส่งเสริมการตลาด มีการจูงใจเช่นสว่นลด โปร
โมชัน้ ฟรีค่าธรรมเนียม จะเป็นสิ่งที่ดึงดูดให้ลูกค้าตัดสินใจซื อ้ จากที่กล่าวมาผู้ วิจัยได้เห็นถึง
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ความส าคัญ ของการศึกษาเร่ืองของแนวโน้มการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากัด 
(มหาชน)    ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด-19 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค ปัจจัย
ด้านประชากรศาสตร์ของประชากร และปัจจัยส่วนประสมการทางการตลาด ของบริษัท ศุภาลยั 
จ ากดั (มหาชน) ซึ่งผลของการวิจยัจะเป็นประโยชน์ต่อการการน าไปพฒันาและปรับปรุงทิศทางใน
การด าเนินธุรกิจให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า สร้างความประทับใจ ซึ่งจะก่อให้เกิด
ความได้เปรียบในเชิงแข่งขนัทางธุรกิจ และเพื่อกระตุ้นให้เกิดก าลงัซือ้มากขึน้ 

 
ความมุ่งหมายของงานวิจัย 

ในการวิจยัครัง้ นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุ่งหมายไว้ดงันี ้   
1.เพื่อศกึษาแนวโน้มการตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียม ของ 
    บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
2.เพื่อศกึษาสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์ต่อแนวโน้มการตดัสินใจซือ้  
    คอนโดมิเนียม ของบริษัทศภุาลยั  จ ากดั (มหาชน) 
3.เพื่อศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิต ที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้  คอนโดมิเนียม 
    ของผู้บริโภค ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19  ของผู้ใช้บริการ 
    ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของงานวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจยั 
ประชากร (Population) คือผู้ บริโภคที่มีความสนใจคอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัย  

จ ากดั (มหาชน) โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
กลุม่ตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้ นีไ้ด้แก่ ผู้ บริโภคที่มีความสนใจ  ของบริษัท ศุภาลัย  

จ ากัด (มหาชน) ที่ผู้ บริโภคไว้วางใจ, สืบค้นเมื่อวันที่  3กุมภาพันธ์2562 #19 }ที่เข้ามาติดต่อ
สอบถามหรือขอชมห้องตัวอย่างของโครงการเนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ขนาด
ตัวอย่างจึงได้จากการค านวณโดยใช้สูตรที่ไม่ทราบค่าสัดส่วนประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา , 
2550)  ที่ระดบัความเชื่อมั่นประมาณ 95%  ได้ขนาดจ านวน 385 คน เพิ่มเมกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
15 คน เพื่อความสมบูรณ์ รวมกล่มตัวอย่างทัง้สิน้ 400 คน โดยจะท าการเก็บแบบสอบถามที่
ส านกังานขายของโครงการคอนโดมิเนียม ของบริษัท ศภุาลยั  จ ากดั (มหาชน) โดยการวิจยัครัง้นี ้
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ได้ก าหนดวิ ธีการสุ่ มตั วอย่ างแบบสะดวก  (Convenience Sampling) และท าการแจก
แบบสอบถามแบบออนไลน์โดยใช้บริการจากเว็บไซต์กเูกิลฟอร์ม https://bit.ly/3IozoCC   

 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ขัน้ตอนที่  1 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  (Purposive sampling) เนื่องจาก
การเก็บตวัอย่างจะแจกแบบสอบถามให้กบัผู้ที่เข้าเยี่ยมชมโครงการ ผู้วิจัยได้ท าการโทรศพัท์ไปที่ 
Call center ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) เมื่อวนัที่ 27 มกราคม 2564 ได้ทราบข้อมลู ว่าใน
ปัจจุบนัโครงการคอนโดมิเนียม ของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด (มหาชน) ที่อยู่ในระหว่างก่อสร้างและ
เปิดให้ผู้บริโภคที่สนใจเข้าเยี่ยมชมโครงการมี ทัง้สิน้ 18 โครงการ จึงท าการจับสลากเพื่อเลือก 4 
โครงการ ได้แก่ City Resort จรัญ 91, เวอเรนด้า พระราม 9,เวอเรนด้า ภาษีเจริญ, ปาร์ค ตลาดพล ู

ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่
ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้มีจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยก าหนดโควตาให้โครงการละ 100 ตวัอย่าง 

โครงการ City Resort จรัญ 91   จ านวน 100 ชดุ 
โครงการ เวอเรนด้า พระราม 9   จ านวน 100 ชดุ 
โครงการ เวอเรนด้า ภาษีเจริญ     จ านวน 100 ชดุ 
โครงการ ปาร์ค ตลาดพล ู   จ านวน 100 ชดุ 
ขัน้ตอนที่  3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ

ข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างที่เข้าติดต่อ สอบถามหรือขอชมห้องตวัอย่างของคอนโดมิเนียม ของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) ที่ก าหนดไว้ในขัน้ตอนที่ 1 และ 2 ที่เต็มใจและยินดีให้ข้อมลู 

จนครบ 400 ชดุ 
ตวัแปรที่ศึกษา 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก ่
1.1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
   1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

   1.1.2 อาย ุ
1.1.2.1 25 - 34 ปี 

  1.1.2.2 35 - 44 ปี 

https://bit.ly/3IozoCC
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1.1.2.3 45 - 54 ปี 
1.1.2.4 55 ปี ขึน้ไป 

1.1.3 สถานภาพสมรส 
1.1.3.1 โสด 
1.1.3.2 สมรส / อยู่ด้วยกนั 
1.1.3.3 หม้าย / หย่าร้าง / แยกกนัอยู่ 

1.1.4 ระดบัการศกึษา 
1.1.4.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
1.1.4.2 ปริญญาตรี 
1.1.4.3 สงูกว่าปริญญาตรี 

1.1.5 อาชีพ 
1.1.5.1 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.5.2 พนกังานบริษัทเอกชน 
1.1.5.3 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 
1.1.5.4 พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
1.1.5.5 อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ…….. 

1.1.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
1.1.6.1 30,000 – 47,499 บาท 
1.1.6.2 47,500 – 64,999 บาท 
1.1.6.3 65,000 – 82,499 บาท 
1.1.6.4 82,500 บาทขึน้ ไป 

1.1.7 จ านวนสมาชิกในครอบครัว (รวมตวัผู้ตอบแบบสอบถาม) 
1.1.7.1 1 - 2 คน 
1.1.7.2 3 – 4 คน 
1.1.7.3 5 - 6 คน 
1.1.7.4 7 คนขึน้ ไป 
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1.2 สว่นประสมการตลาด 
    1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 

1.2.2 ด้านราคา 
1.2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.2.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด 

1.3 รูปแบบการด าเนินชีวิต 
1.3.1 ด้านกิจกรรม 
1.3.2 ด้านความสนใจ 
1.3.3 ด้านความคิดเห็น 

2.ตัวแปรตาม (Dependent Variable )ได้แก่ แนวโน้มการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม 
บริษัทศภุาลยัจ ากดั (มหาชน) ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 

 
 นิยามศัพท์เฉพาะ ในการวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้กาหนดความหมายและขอบเขตของ

ค าศพัท์ เพื่อให้เกิดความเข้าใจในทิศทางเดียวกนัดงันี ้ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะแต่ละบุคคลที่แตกต่างกนัไป ได้แก่ เพศ 

อายุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ที่น ามาใช้ร่วมกัน 
และใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
การสง่เสริมการตลาด 

ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ลกัษณะต่างๆ ของคอนโดมิเนียม ของบริษัท ศภุาลยั เช่น 
การออกแบบ พืน้ที่ใช้สอย คณุภาพของการก่อสร้าง ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 

ด้านราคา (Price) คือ ระดบัราคาต่างๆ ความเหมาะสมของราคา ความคุ้มค่าของราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ ช่องทางการเข้าถึงคอนโดมิเนียมของบริษัท  
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)เช่นทาง online, ปา้ยโฆษณาหรือการออกบธู 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ เคร่ืองมือที่ใช้ในการสื่อสารไปยังผู้บริโภค 

เพื่อกระตุ้น ชกัจงูให้ เกิดการตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 
รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง วิถีรูปแบบการด ารงชีวิตที่แตกต่างกนัของแต่ละ บุคคล

ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชือ้โควิด-19 ประกอบด้วย 
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ด้านกิจกรรม หมายถึง การกระท าที่แสดงออกที่เก่ียวข้องกบัการใช้ชีวิตเมื่ออยู่บ้าน ด้าน
การท างานและการเรียนของผู้บริโภค ที่ชอบหากิจกรรมที่สร้างแรงบันดาลใจในการด าเนินชีวิต 
กิจกรรมที่สร้างรายได้เพื่อต่อยอดการด าเนินชีวิต  

ด้านความสนใจ หมายถึง เร่ืองที่สนใจเป็นพิเศษที่เก่ียวข้องกบั การที่คอนโดมิเนียมที่ท า
ให้เกิดความรู้สึกพกัผ่อนอย่างแท้จริง เช่น ให้ความสนใจกบัสิ่งอ านวยความสะดวกและสอดคล้อง
กบัการดาเนินชีวิต หรือความสนใจในงานฝีมือต่างๆ 

ด้านความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกทางความคิดของผู้ ใช้บริการผ่านเทคโนโลยีทีที่
ทนัสมยั  เช่น ชอบอ่านความคิดเห็นและคล้อยตามข้อมลูที่ได้รับจากแหลง่ต่าง ๆ 

คอนโดมิเนียม หรือ อาคารชุด หมายถึง ที่อยู่อาศัยรูปแบบหนึ่งที่เจ้าของห้องชุดจะต้อง
แบ่งปันกรรมสิทธ์ิหรือความเป็นเจ้าของร่วมกับเจ้าของห้องชุดอ่ืน ๆ ในพืน้ท่ีส่วนกลาง เช่น 
ทางเดิน บริเวณห้องโถง บนัได ลิฟต์ โรงจอดรถ สระว่ายน า้ สนามเด็กเลน่ ซึง่เจ้าของห้องทุกคนจะ
เป็นเจ้าของร่วมตามกฎหมาย ลกัษณะของห้องในอาคารชดุจะเหมือนกบัห้องอยู่อาศยั เพียงแต่เรา
เป็นเจ้าของห้อง ไม่ใช่ผู้ เช่า  

แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ คือ แนวโน้มในอนาคต ที่จะซือ้หรือแนะน าให้ผู้ อ่ืนซือ้ 
คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ในการศกึษาวิจยัเร่ือง สว่นประสมทางการตลาดที่มีความผลต่อแนวโน้ม การตดัสินใจซือ้ 

คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)  ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 ดงันี ้
 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                                                                   
  ตวัแปรตาม 

(Dependent) Variables) 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                                                

 

 

 

 

 

 

 

 

 

        

         

 

 

 

ภาพประกอบ 3  กรอบแนวคิดในงานวิจยั 

 

1.ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
-เพศ 
-อายุ 
-สถานภาพสมรส 
-ระดบัการศกึษา 
-อาชีพ 
-รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

-จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

 

 

 

 

 

 

2.สว่นประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภณัฑ์  
2. ด้านราคา  
3. ด้านท าเลที่ตัง้  
4. ด้านสง่เสริมการตลาด 
 

 

 

 
 
แนวโน้มการตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียม
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)ตัง้แต่มี
การระบาดของเชือ้ไวรัสโควิท -19 

 
 
 
 
 3.รูปแบบการด าเนินชีวิต 

1. ด้านกิจกรรม  
2. ด้านความสนใจ 
3. ด้านความคิดเห็น  
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ที่แตกต่างกันมีแนวโน้ม
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)  แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ท าเลที่ตัง้และการส่งเสริม
การตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั 
จ ากดั (มหาชน)   

3.รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด 
(มหาชน)   
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง และได้น าเสนอตาม 
หวัข้อต่อไปนี ้

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการแนวโน้มตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
2.5 ประวติัและความหมายคอนโดมิเนียม 
2.6 ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัเชือ้ไวรัสโควิด-19 
2.7 เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวข้อง 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์  
2.1.1 ความหมายของประชากรศาสตร์  
สมุธิดา สจัจะ (2562) (หฤทยั, 2023) ได้กล่าวถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไว้ว่า เป็น

ลกัษณะ ต่างๆ ของบุคคลที่แสดงออกในรูปแบบเฉพาะตัวหรือมักปรากฎในเอกสารส าคัญของ
ราชการ ได้แก่ อาย ุเพศ ภมูิล าเนา การศกึษา ศาสนา เชือ้ชาติ สญัชาติ รายได้ และอาชีพ เป็นต้น  

ลภัสวฒัน์ ศุภผลกุลนันทร์ (2558) กล่าวถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ไว้ว่า เป็นการแบ่ง 
สว่นทางการตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา เชือ้ชาติ 
ศาสนา สีผิว เป็นต้น ซึ่งการแบ่งในลกัษณะนีจ้ะสามารถแบ่งได้ง่ายรวมทัง้เห็นความแตกต่างได้ 
อย่างชดัเจนกว่าการแบ่งในรูปแบบอ่ืน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ (2560) ได้กล่าวถึง ลกัษณะประชากรศาสตร์ ซึ่งใช้ในการ
แบ่งแยกลกัษณะความแตกต่างของกลุ่มเป้าหมายของผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
สมรส อาชีพ รายได้ และระดับการศึกษาสูงสุด เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ด้าน
ลกัษณะประชากรเป็นลกัษณะส าคญัที่ช่วยก าหนดตลาดเปา้หมาย 

1.อายุ เนื่องจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ
แตกต่าง นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศึกษาศาสตร์ที่แตกต่าง
ของส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นหาความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดย
มุ่งความส าคญัที่ตลาดอาย ุ
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2.เพศ เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่ส าคัญเช่นกนั นักการตลาดต้องศึกษาตัวแปร
ตัวนีอ้ย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบนันีต้ัวแปรทางด้านเพศ มีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการ
บริโภค การเปลี่ยนแปลงดงักลา่วอาจมีสาเหตมุาจากการที่ผู้หญิงวยัท างานมีมากขึน้ 

3.ลกัษณะครอบครัว ในอดีตจนถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายที่ส าคญัของ 
การใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัยิ่งขึน้ในส่วนที่เก่ียวกบัหน่วย 
ผู้บริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง 
และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ และโครงสร้างด้านสื่อที่จะเก่ียวข้องกบั 
ผู้ตดัสินใจในครัวเรือนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม 

4.รายได้ การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ เป็นตัวแปรในการกาหนดส่วนของตลาด
โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคที่มีรายได้สูง แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวที่มีรายได้ปาน
กลาง และมีรายได้ต ่า จะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคัญในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือ
เกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตัวชีก้ารมีหรือไม่มีความสามารถในการจับจ่ายสินค้า
ขณะเดียวกัน การเลือกซือ้สินค้าอาจถือเกณฑ์จากรูปแบบการด าเนินชีวิต ค่านิยม รสนิยม และ
อาชีพ การศกึษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรที่ถกูใช้บ่อย ซึ่งนกัการตลาดสว่นใหญ่จะเชื่อมโยง
เกณฑ์เร่ืองรายได้ร่วมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อให้การก าหนดตลาดเป้าหมาย
ชดัเจนมากย่ิงขึน้ 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ผู้วิจยัสามารถสรุปได้
ว่า เป็นลกัษณะที่แสดงถึงพฤติกรรมที่แตกต่างกนัของแต่ละบคุคลในการเลือกซือ้สินค้าและบริการ 
เพื่อตอบสนองความต้องการของแต่ละบุคคล โดยในการวิจัยในครัง้นีเ้ลือกใช้แนวคิดลักษณะ 
ประชากรศาสตร์ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ (2560) ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มาใช้เป็นกรอบในการศึกษา  ส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความผลต่อแนวโน้ม การตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากัด (มหาชน)  
ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ค าว่า “ส่วนผสมทางการตลาด” หรือ 4P’ s  เป็นค าที่แสดงให้เห็นถึงการรวมองค์ประกอบ
ต่าง ๆ ผู้บริหารทางการตลาดเป็น “ผู้ผสมเคร่ืองปรุงต่าง ๆ” เป็นผู้ที่ปฏิบัติการในงานสร้างสรรค์
เก่ียวกบัการผสมวิธีการและนโยบายทางการตลาดให้ถูกต้องตาม สมยันิยมโดยใช้ความพยายาม
ของเขาเพื่อก่อให้เกิดผลก าไรต่อกิจการ” (อดลุย์  จาตรุงคกุล, 2542) 
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2.2.1 สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง “ปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความ 

ต้องการของตลาดเป้าหมาย” ส่วนประสมการตลาด อาจเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า ปัจจัยภายในทาง 
การตลาดหรือปัจจัยทางการตลาด  (Internal Marketing Factor หรือ Marketing Factor) ซึ่งเป็น
เคร่ืองมือที่บริษัทควบคุมได้ โดยทั่วไปส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา(Price) การจัดจาหน่าย(Place) และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) หรือ 
เรียกว่า 4Ps โดยมีรายละเอียด ดงันี ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2535) 

1.ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนองความจาเป็นและ
ความต้องการของตลาด ซึ่งผู้บริโภคต้องจ่ายเงินเป็นการแลกเปลี่ยน อาจเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีตวัตน
หรือไม่มีตวัตนก็ได้โดยทัว่ไปแล้วผลิตภณัฑ์สามารถแบ่งได้เป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ที่จบัต้อง
ได้ (Tangible Product) และผลิตภัณ ฑ์ที่จับต้องไม่ ได้  (Intangible Product) และนอกจาก
ผลิตภณัฑ์หรือบริการแล้ว ยงัครอบคลมุถึงเร่ืองตราสินค้า (Brand) ที่ส่งผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภค
ด้วย 

2.ราคา (Price) หมายถึง  สิ่งที่ต้องจ่ายเพื่อแลกมาซึ่งผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคามาจาก
วัตถุประสงค์ของการก าหนดราคา โดยราคาจะถูกผู้ บริโภคนาไปเปรียบเทียบกับคุณค่าที่รับรู้ 
(Perceived Value) ของสินค้าหรือบริการ หากคุณค่าที่ผู้ บริโภครับรู้สูงกว่าราคา จะเกิดการ
ตดัสินใจซือ้ ราคาจึงเป็นปัจจยัที่ส าคญัในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

3.การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง ช่องทางการเคลื่อนย้ายสินค้า
จากผู้ผลิตไปถึงผู้บริโภค ครอบคลุมทัง้เร่ืองสถานที่และกิจกรรม โดยต้องพิจารณาในหลายด้าน 
เช่น ท าเลที่ตัง้ การขนสง่ และช่องทางการ เข้าสูผู่้บริโภค เป็นต้น 

4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) “เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกบัข้อมลูระหว่างผู้ขาย
กบัผู้ซือ้ เพื่อสร้างทศัคติและพฤตกรรมการซือ้ ” การติดต่อสื่อสารอาจเป็นการขายโดยใช้ พนกังาน
ขาย  (Personal Selling) และการขายโดยไม่ ใ ช้พนักงานขาย  (Nonpersonal Selling) ซึ่ ง
ประกอบด้วยการโฆษณา การสง่เสริมการขาย การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ 

 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต 

ความหมายเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
เบญจรงค์ ตนะศุภผล (2554) (พิพรรธน์ & ชูชีพ) ได้กล่าวถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตไว้ว่า 

เป็นแบบแผนของบุคคลและองค์ประกอบภายในจิตใจ ที่มีผลต่อการแสดงออกทางพฤติกรรมที่
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แตกต่างกนัออกไปและในบุคคลใดที่มีความคิดเห็น ความสนใจ กิจกรรมที่เหมือนกนัก็จะมีรูปแบบ
การด าเนินชีวิตที่เหมือนกันด้วย Rand, Farah, Hani, Alaaldin, and Sufian (2017) ได้กล่าวถึง
รูปแบบการด าเนินชีวิตไว้ว่า เป็นลกัษณะพืน้ฐานที่เก่ียวกบัระยะเวลาในวงจรชีวิตซึ่งได้รับอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆไม่ว่าจะเป็น บุคลิกภาพ อารมณ์สงัคม วฒันธรรม และประสบการณ์ เมื่อวิถีชีวิต
ของแต่ละคนเปลี่ยนแปลงไป จะส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงความต้องการและทัศนคติพฤติกรรม
การซือ้และการบริโภคแตกต่างออกไป 

ณัฐรัฐ พรหมคา (2558) (ประโคน & สุข, 2012) ได้กล่าวถึงรูปแบบการด าเนินชีวิตไว้ว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตจะ ถูกก าหนดด้วยปัจจัยต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นประสบการณ์ที่เคยสัมผัส
ลกัษณะที่มีมาตัง้แต่เกิดและ สถานการณ์ในปัจจุบนัซึ่งสิ่งเหล่านีล้้วนมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคซึ่งทุกๆคนจะมีการ ด าเนินชีวิตในแบบของตวัเองแต่จะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพและ
สถานการณ์ทางสงัคม ตามล าดบัขัน้ตอนของวงจรชีวิต 

 
การวดัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
1. นธกฤต วันต๊ะเมล์ (2555) (วันต๊ะเมล์, 2022)ได้กล่าวถึง รูปแบบการด าเนินชีวิตแบบ 

AIOs (Activities, Interest and Opinion) คือ การวัดรูปแบบการด าเนินชีวิตจะเป็นรูปแบบของ
การศึกษาลักษณะต่างๆ ของพฤติกรรมและทัศนคติต่างๆ ที่มีการเปลี่ยนแปลงตามช่วงเวลาใน
ชีวิตของแต่ละบุคคล ดังนัน้ในการวัดลกัษณะของกลุ่มคนจะมีการแบ่งกลุ่มตามลกัษณะรูปแบบ
การด าเนินชีวิต โดยสามารถวดัได้จากองค์ประกอบดงัต่อไปนี ้

1) กิจกรรม (Activities) กล่าวคือ เป็นกิจกรรมเน้นที่กิจวัตรประจ าวนัและงานอดิเรกของ 
แต่ละบุคคล เช่น บุคคลที่ชอบขี่จักรยานไปท างาน การเล่นกีฬาในวันหยุดสุดสัปดาห์การชม 
ภาพยนตร์ การเป็นสมาชิกความบนัเทิงวันหยุดพักผ่อนและกิจกรรมทางสงัคมทัง้นีก้ิจกรรมต่าง 
เป็นเร่ืองที่เห็นอยู่ปกติในชีวิตประจ าวนั แต่ก็ไม่สามารถจะเดาเหตผุลของการกระท านัน้ได้และไม่มี
การวดัเพื่อหาเหตผุลของกิจกรรมนัน้ๆ (Kenton, 2018) 

2) ความสนใจ (Interests) กลา่วคือ เป็นความสนใจในเร่ืองราว เหตกุารณ์วตัถ ุหรือปัจจยั
อ่ืนๆ โดยจะให้ความเอาใจใส่เป็นพิเศษหรือใส่ใจแบบต่อเนื่องกับสิ่งต่างๆ ความสนใจเป็นตัวบ่ง
ชีใ้ห้เห็นกิจกรรมต่างๆ และจะเกิดการขบัเคลื่อนความสนใจให้กระทา สิ่งนัน้ เช่น สนใจในเร่ืองการ
ท าอาหาร งานฝีมือ ทัง้นีค้วามสนใจอาจรวมถึงงานอดิเรก เช่น การสะสมเหรียญ การต่อเรือจ าลอง
การท าสวน และการตกปลา เป็นต้น (Kenton, 2018) 



  

 

13 

3) ด้านความคิดเห็น (Opinions) กล่าวคือ เป็นการแสดงออกทางความคิดบนพืน้ฐาน
ของบุคคลที่จะการตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่เกิดขึน้ไม่ว่าจะเป็น ความคิดเห็นเก่ียวกับเหตุการณ์ 
บุคคลหรือสินค้าต่างๆ ซึ่งมีความส าคญัต่อนกัการตลาด เช่น ต้องการทราบความคิดเห็นของผู้คน
เก่ียวกบัภาพยนตร์และรายการโทรทัศน์ เพื่อที่จะใช้ในการปรับกลยุทธ์และก าหนดเป้าหมายการ
โฆษณาไปยงัผู้คนประเภทต่างๆ ได้ (Kenton, 2018) 

ทัง้นีรู้ปแบบการใช้ ชีวิตนัน้โดย Plummer (นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2555) นัน้ได้แนะน าว่าใน 
การวดันัน้จะต้องคิดค าบรรยาย (Statements) ที่พฒันาจากกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
จากผู้บริโภค ซึง่อาจจะเป็นการบรรยายโดยกว้างหรือแบบเจาะจงก็ได้ โดยให้ผู้บริโภคเลือกตอบใน
ลกัษณะมาตรประมาณค่าแบบ Likert Scale ตัง้แต่เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นด้วย เฉยๆ ไม่เห็นด้วย ไม่ 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง แล้วนามาทาการวิจัยปัจจัย (Factor Analysis) โดยจัดกลุ่มผู้ บริโภคมีความ 
คล้ายคลึง (Communality) อยู่กลุ่มเดียวกัน แล้วผู้ วิจยัจะมีการตัง้ชื่อกลุ่มแต่ละกลุ่มที่จัดออกมา 
ให้เหมาะสมกับกลุ่มนัน้ๆ ก็จะได้รูปแบบการดา เนินชีวิตของผู้บริโภค ซึ่งจะมีความเก่ียวข้องกับ 
พฤติกรรมการบริโภค โดยมีค าถามที่เก่ียวข้องกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต มาใช้ในการวิเคราะห์และ
จัดประเภทรูปแบบการดาเนินชีวิตได้ให้เหมาะสมกับสินค้าและบริการในแต่ละบุคคล (Engel, 
Blackwell, & Miniard, 1993) 

นักวิจัยตลาดจะท าการวิเคราะห์แบบการด ารงชีวิตของผู้ บริโภค โดยการตัง้ค าถาม
เพื่อให้ผู้บริโภคตอบทัง้ 3 อย่าง เรียกว่า AIO Statements ดงันี ้

1.ค าถามเก่ียวกบักิจกรรม (Activity) เป็นค าถามเพื่อให้ผู้บริโภคเปิดเผย ในสิ่งที่เขาท า 
สิ่งที่เขาซือ้ และการใช้เวลาว่ามีวิธีการใช้อย่างไร 

2.ค าถามเก่ียวกับความสนใจ (Interest) เป็นค าถามเพื่อมุ่งเน้นทางด้านความชอบและ
การจดัความส าคญัก่อนและหลงัของผู้บริโภค 

3.ค าถามเก่ียวกับความคิดเห็น (Opinion) เป็นค าถามเก่ียวกบัทัศนะและความรู้สึกของ
ผู้บริโภคเก่ียวกบัโลก ศีลธรรม ท้องถิ่น เศรษฐกิจ และกิจกรรมงานสงัคมต่าง ๆ 

ไลฟ์สไตล์ หมายถึง แบบหรือวิถีการด าเนินชีวิต – “Way of Life” หรือคา ตอบว่าคนกลุ่ม
หนึ่งใช้ชีวิตอย่างไร – “How ones live” หรือวิถีความเป็นอยู่ -“Mode of Living” นักการตลาดใช้
เร่ืองนีใ้นการแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกจากกนั (แต่ละกลุ่มมี Lifestyle ต่างกัน) เพื่อการเสนอสินค้า
บริการ การสื่อสารที่แตกต่างกนัอย่างเหมาะสม โดยคา ว่าไลฟ์สไตล์หมายถึง 3 เร่ืองหลกัเรียกว่า
A– I – O ได้แก่ (im2market) 
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Activities – กิจวัตรกิจกรรมที่ท าในแต่ละวันแต่ละสัปดาห์ การใช้เวลาในชีวิต: งาน
ประจ างานอดิเรก การเป็นสมาชิก/กิจกรรมทางสงัคม วนัหยุดพกัผ่อน กิจกรรมบนัเทิง การจบัจ่าย
ซือ้สินค้า การเลน่กีฬา ฯลฯ 

(2) Interests – ความสนใจ สิ่งที่สนใจในชีวิต การให้ความส าคัญก่อนกับเร่ืองหนึ่งๆ: 
ความส าเร็จของชีวิต อาหาร สุขภาพ ครอบครัวคนรอบข้าง ชุมชนสังคม แฟชั่น ยานยนต์ กีฬา 
เทคโนโลยี ดาราบนัเทิง การพกัผ่อนหย่อนใจ ศิลปะ วฒันธรรม ฯลฯ 

(3) Opinions – ความคิดเห็น ความรู้สึกต่อสิ่งต่างๆ การเสนอมุมมองต่อเร่ืองหนึ่งๆ:
มุมมองต่อตนเอง สงัคม นโยบายเศรษฐกิจ การศึกษา สิ่งแวดล้อมและธรรมชาติ ธุรกิจประเภท
ต่างๆ นิยายสอนเด็ก โลกในอนาคต บทบาทสตรี ฯลฯ 

จากการวดัรูปแบบการด าเนินชีวิต กลา่วได้ว่า ผู้บริโภคในแต่ละกลุ่มมีรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตที่แตกต่างกันซึ่งขึน้ อยู่กับปัจจัยหลายๆด้าน จนท าให้เกิดพฤติกรรมในการซือ้สินค้าและ
บริการที่แตกต่างกัน ซึ่งในการวิจัยครัง้นีผู้้ วิจัยเลือกการวัดรูปแบบการด า เนินชีวิตแบบ AIOs 
(Activities,Interest and Opinion) ตามแนวคิดของ นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (วนัต๊ะเมล์, 2019) มาเป็น
กรอบในการศึกษาถึง รูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น ของผู้บริโภคที่มีความผลต่อแนวโน้ม การตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากัด 
(มหาชน)  ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 

 
2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) 
การตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคเกิดขึน้เป็นล าดับขัน้ ตามทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซือ้  

(The Stages of the Buying Decision Process) แบ่งเป็น 5 ขัน้ตอน ตามแนวคิดของ Kotler and 
Keller (2012 : 166-172) ดงันี ้

ขัน้ที่ 1 การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) ผู้บริโภคจะเกิดความตระหนกั
ถึงปัญหาหรือความต้องการ ซึ่งอาจถูกกระตุ้นโดยสิ่งเร้าภายใน (Internal Stimuli) เช่นความหิว 
ความกระหาย หรือสิ่งเร้าภายนอก (External Stimuli) เช่น การเห็นโฆษณาในโทรทัศน์จนเกิด
แรงผลกัดนัไปสูข่ัน้ที่ 2 

ขัน้ท่ี 2 การค้นหาข้อมูลข่าวสาร (Information Search) ผู้บริโภคที่ได้รับการกระตุ้น
จากปัญหาหรือความต้องการขัน้แรกมาแล้ว มีแนวโน้มที่จะค้นหาข้อมลูเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินค้านัน้ 
ๆ โดยอาจหาข้อมูลจาก แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การถามจากเพื่อน ครอบครัวหรือ



  

 

15 

คนที่มีประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการนัน้ ๆ มาก่อน แหล่งทางการค้า (Commercial 
Sources) เช่น การหาข้อมูลตามสื่อ พนักงานขาย ร้านค้า หรือบรรจุภัณฑ์ แหล่งสาธารณชน 
(Public Sources) เช่น การถามรายละเอียดของสินค้าหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองค์กร
คุ้มครองผู้บริโภค แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัว
ของผู้บริโภคที่เคยทดลองใช้ผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ เองมาก่อน 

ขัน้ที่ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมลูของ
ผลิตภณัฑ์มาแล้วจากขัน้ที่ 2 ก็จะน าข้อมูลมาประมวลผล โดยนาหลาย ๆ ปัจจัยมาใช้เป็นเกณฑ์
ในการเปรียบเทียบ เพื่อหาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) สงูที่สุด ดงันัน้ผู้ผลิตที่
เข้าใจเกณฑ์ประเมินทางเลือกของผู้บริโภค จะสามารถเลือกพัฒนาผลิตภณัฑ์หรือบริการที่ทาให้
เกิดความได้เปรียบเหนือผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งในสายตาของผู้บริโภคได้ 

ขัน้ที่  4 การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากผู้บริโภคได้ประเมินทางเลือก
ในขัน้ที่ 3 ผู้บริโภคย่อมเลือกที่จะซือ้ผลิตภณัฑ์ที่มีคณุค่าที่รับรู้ (Perceived Value) สงูที่สดุแต่จะมี
ปัจจยัที่เข้ามาสอดแทรกระหว่างสิ่งที่ตัง้ใจจะซือ้กบัการตดัสินใจซือ้ด้วยกนั 2 ปัจจยั ได้แก่ 

(1) ทัศนคติของผู้ อ่ืน (Attitudes of Others) จะมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคโดย
ขึน้กับความรุนแรงของความคิดด้านลบที่ผู้ อ่ืนมีต่อผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ และระดับแรงจูงใจที่ผู้บริโภค
จะทาตามบุคคลเหล่านัน้ โดยการตัดสินใจจะซบัซ้อนมากขึน้ เมื่อมีความเห็นที่หลากหลายและ
ผู้บริโภคอาจต้องการทาตามความเห็นของทกุคน 

(2) ปัจจยัที่เกิดจากสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด (Unanticipated Situational Factors) จะมี
ผลต่อความต้องการซือ้ของผู้บริโภค เช่น ลาออกจากงาน มีสิ่งอ่ืนที่จาเป็นมากกว่า หรือ แม้กระทัง่
การไม่พอใจพนกังานขาย เป็นต้น 

ขัน้ท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากซือ้ผลิตภณัฑ์
มาแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ ทัง้ความพอใจและไม่พอใจ ซึง่เป็นผลมาจากความคาดหวงั
ในตวัผลิตภัณฑ์ โดยความพอใจจะเกิดขึน้เมื่อคณุค่าที่ได้รับอยู่เหนือระดับความคาดหวงั และจะ
เกิดความผิดหวังหากคุณค่าที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ต ่ากว่าที่คาดหวังไว้ ซึ่งอาจจะทาให้ผู้บริโภค
ตดัสินใจไม่ซือ้ซ า้หรือเกิดการบอกต่อไปสูบุ่คคลอ่ืน 
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สาเหตทุี่ต้องมีการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีดงันี ้
1.การประยุกต์ใช้ในการตัดสินใจ (Application to decision making) การศึกษาถึง

พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็นสิ่งส าคัญเพราะพฤติกรรมผู้ บริโภคเป็น สาขาวิชาเชิง
ประยกุต์ (Applied discipline) การประยกุต์ใช้ 2 ระดบัคือ    

     1.1 ทัศนะด้านจุลภาค (Micro perspective) การประยุกต์ความรู้เก่ียวกับปัญหาที่
ธุรกิจเผชิญอยู่ เก่ียวกับการท าความเข้าใจผู้ บ ริโภคมีจุดมุ่งหมายที่จะช่วยให้ธุรกิจบรรลุ
วตัถปุระสงค์ 

     1.2 ทัศนะด้านสังคม (Societal perspective) เป็นการประยุกต์ความรู้ของผู้บริโภค
เพื่อแก้ปัญหาสว่นรวม (Aggregate-level problems) ซึง่ กลุม่ใหญ่หรือสงัคมเผชิญอยู่ 

2. ความส าคัญในชีวิตประจ าวัน (Significance in daily lives) เหตุผลที่ส าคัญที่สุดใน
การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคก็คือบทบาทที่ส าคญัในชีวิตของเขา เวลาสว่นใหญ่ใช้ในการเลือก
ซือ้ หรือสถานที่ต่างๆและ (หรือ) การเก่ียวข้องกับ สถานการณ์ต่างๆ การใช้ความคิด การคุยกับ
เพื่อนเก่ียวกับสินค้า การเห็นหรือการได้ยินโฆษณา นอกจากนีส้ิน้ค้าที่บุคคลท าการซือ้ และใช้
สินค้าสามารถนาไปมีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้สินค้า  

 
2.5 ประวัติและความหมายคอนโดมิเนียม 

ประวติัความเป็นมาของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) เมื่อวนัที่ 26 มิถุนายน 2532 กลุ่ม
ผู้ มีประสบการณ์และเชี่ยวชาญด้านการพัฒนา ที่ดิน อันประกอบด้วย สถาปนิก วิศวกร และ
นักวิชาการ ได้ร่วมกันก่อตัง้ บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (SUPALAI CORPORATION LIMITED) โดย
เร่ิมประกอบธุรกิจพฒันาอสงัหาริมทรัพย์ในลกัษณะเพื่อเป็นที่อยู่อาศยัและเพื่อการพาณิชย์อย่าง
เป็นทางการโดยมีทุนจดทะเบียน 100,000,000 บาท (หนึ่งร้อยล้านบาทถ้วน) ในระยะแรกได้
ด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัการสร้างบ้านเดี่ยว และทาวน์เฮ้าส์ ในลกัษณะโครงการบ้านจดัสรร ต่อมาจึง
ขยายธุรกิจสู่โครงการอาคารชุด อาคารสานักงาน และรีสอร์ทโรงแรม โดยมีวัตถุประสงค์ในการ
ประกอบธุรกิจ ซึง่ถือเป็นหวัใจส าคญั ของบริษัทฯ ดงันีคื้อ 

- พฒันาที่ดินทกุรูปแบบ ทัง้ที่อยู่อาศยัในรูปแบบบ้านจดัสรร  
อาคารชดุพกัอาศยัตลอดจนอาคารส านกังาน และศนูย์การค้าครบวงจร ฯลฯ 

- ค้าที่ดินและอสงัหาริมทรัพย์ รวมทัง้เช่า และ/หรือให้เช่าอสงัหาริมทรัพย์ 
- ยดึถือในการสร้างสรรค์ โดยการพฒันาสงัคม ทัง้ทางตรง และทางอ้อม 
ศุภาลัย แปลว่า สถานที่อยู่อนัเป็นมงคล เป็นค าสนธิ มาจาก 
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ศุภ แปลว่า ความดีงาม ความเจริญ ความเป็นมงคล 
อาลัย แปลว่า ที่อยู่ ที่พกัอาศยั 

 

ภาพประกอบ 4  โลโก้บริษัท ศภุาลยั จากดั (มหาชน) 

ในปี พ.ศ. 2535 ซึง่เป็นปีที่ 3 แห่งการดาเนินธุรกิจของบริษัทฯ ได้มีมติจากที่ประชุมผู้ ถือ
หุ้นให้มีการแปรสภาพบริษัทเป็นบริษัทมหาชน และให้เพิ่มทุนจดทะเบียนเป็น 1,000 ล้านบาท 
โดยใช้ชื่อว่า บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) หรือ SUPALAI PUBLIC COMPANY LIMITED  

เมื่อวันที่ 17 พฤศจิกายน 2536 ได้น าหุ้นสามัญเข้าจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย์แห่ง
ประเทศไทย หุ้นของบริษัท ศภุาลยั จากัด (มหาชน) ภายใต้ตัวอกัษรย่อของตลาดหลกัทรัพย์แห่ง
ประเทศไทยว่า SUPALI (ปัจจุบนัได้เปลี่ยนเป็น SPALI) ได้เข้าทาการซือ้ขายอย่างเป็นทางการใน
ตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทยจนถึง ณ ปัจจุบนั บริษัทฯยงัคงนโยบายที่จะเป็นผู้ เชี่ยวชาญด้าน
ที่อยู่อาศัยด้วยประสบการณ์ในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ทัง้บ้านเด่ียว ทาวน์เฮ้าส์  อาคารชุด 
อาคารสานกังาน รีสอร์ท และโรงแรมมานานกว่า 19 ปี 

บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) และบริษัทย่อย (“กลุ่มบริษัท”) ประกอบธุรกิจพัฒนา
อสงัหาริมทรัพย์เพื่อเป็นที่อยู่อาศยัและเพื่อการพาณิชย์ โครงการที่อยู่อาศยัของศภุาลยัอยู่ภายใต้
แนวความคิด การสร้างสรรค์ที่อยู่อาศยัที่มีคณุภาพ เพื่อสงัคมคณุภาพของ “ชาวศภุาลยั” ด้วยการ
พฒันาผลิตภณัฑ์แบบบ้านอย่างต่อเนื่อง ใช้วสัดกุ่อสร้างที่มีคณุภาพมาตรฐาน พฒันาการบริการ
ที่ดีทัง้ก่อนและหลงัส่งมอบสินค้า และให้ความดแูลพฒันาสงัคมให้มีความปลอดภยัและอบอุ่นเพื่อ
สร้างความพงึพอใจของลกูค้าสงูสดุ บริษัทฯและบริษัทย่อยจะเป็นผู้ดาเนินการและเป็นเจ้าของ 

โครงการบ้านอยู่อาศัยประเภท บ้านเด่ียว บ้านแฝด ทาวน์เฮ้าส์ และอาคารชุด ใน
หลากหลายท าเลทั่วเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลรวมถึงต่างจังหวัด เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของตลาดและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แตกต่างกัน จะเน้นตลาดกลุ่มลูกค้าผู้มีรายได้ปาน
กลางถึงผู้มีรายได้ระดบัสงู  

โดยมุ่งเน้นที่จะพัฒนาโครงการปัจจุบนัและก่อสร้างบ้านที่อยู่ระหว่างดาเนินการให้แล้ว
เสร็จ และส่งมอบให้แก่ลูกค้าตามกาหนด เพื่อสร้างการจดจ าในตราสินค้าของกลุ่มบริษัท ชื่อ      
“ศุภาลัย” จะใช้เป็นชื่อน าหน้าโครงการต่าง ๆ ทุกโครงการ ตามด้วยชื่อลักษณะหรือรูปแบบ
โครงการที่แตกต่างกันออกไป  ตามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย นอกจากนี ้บริษัทฯ ยังเป็นผู้ พัฒนา
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อสังหาริมทรัพย์ประเภทอาคารสานักงานให้เช่า โดยเน้นที่ทาเลที่เป็นแหล่งธุรกิจการค้า อีกทัง้
บริษัทย่อย ยงัดาเนินธุรกิจบริหารโครงการอสงัหาริมทรัพย์ รวมทัง้บริหารจดัการโรงแรม และสถาน
พกัตากอากาศอีกด้วย ปัจจุบนัสถานภาพของบริษัทฯและบริษัทย่อยเติบโตขึน้จนอยู่ในระดบัแนว
หน้าของธุรกิจอสงัหาริมทรัพย์ ที่มา: บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 

 
2. 6 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับเชือ้ไวรัสโควิด-19 

เชือ้ไวรัสสายพันธุ์  โคโรนาคืออะไร ไวรัสสายพันธุ์  โคโรนา เป็นกลุ่มของเชือ้ไวรัสที่ 
สามารถก่อให้เกิดโรคทางเดินหายใจในคน ซึ่งไวรัสที่อยู่ในกลุ่มนีม้ีหลายสายพนัธุ์ ส่วนใหญ่ท าให้
เกิดอาการไม่รุนแรง คือ เป็นไข้หวดัธรรมดา ในขณะที่บางสายพนัธุ์อาจก่อให้เกิดอาการรุนแรงเป็น
ปอดอกัเสบได้ เช่น โรคติดเชือ้ไวรัสทางเดินหายใจตะวนัออกกลาง (MERS) หรือ โรคซาร์ (SARS) 
ซึง่เคยมีการระบาดในอดีตที่ผ่านมา 

โรคโควิด-19 คืออะไร โรคโควิด-19 คือ โรคทางเดินหายใจที่มาจากการติดเชือ้ไวรัสโคโร
นา (SARS-CoV-2) ที่เพิ่งมีการค้นพบใหม่ (ไม่เคยมีการพบเชือ้นีใ้นคนมาก่อน) โดยพบครัง้แรกที่
เมืองอู่ฮัน่ มณฑลหเูป่ย์ สาธารณรัฐประชาชนจีน ในช่วงปลายปี 2019 

การติดต่อและอาการ 
เนื่องจากไวรัสโควิด-19 เป็นไวรัสสายพันธุ์ใหม่ซึ่งมนุษย์ไม่มีภูมิต้านทาน โรคนีจ้ึงมีการ

ติดต่อง่าย กลายเป็นโรคระบาด กลุ่มคนที่มีโอกาสติดสูงคือกลุ่มผู้ สูงอายุ ผู้มีโรคประจา ตัว เช่น 
เบาหวาน ความดัน มะเร็ง กินยากดภูมิต้านทาน คนกลุ่มนีถื้อเป็นกลุ่มเสี่ยง นอกจากนีไ้วรัส 
สามารถแพร่กระจายจากคนสู่คนได้ผ่านทางการไอ จาม สัมผัส น า้มูก น า้ลาย ดังนัน้ จึงต้อง
ระมัดระวังไม่ให้ผู้ ป่วยต้องสงสัยมีอาการทางเดินหายใจจากเชือ้ไวรัสโควิด -19 ไปสัมผัสใกล้ชิด 
หรือใช้สิ่งของร่วมกนักบัผู้ อ่ืน เพื่อลดความเสี่ยงในการแพร่กระจายเชือ้ 

การปอ้งกนัตวัเอง 
- หมัน่ล้างมือให้สะอาดอย่างสม ่าเสมอ ครัง้ละอย่างน้อย 20 วินาที 
- หลีกเลี่ยงการสมัผสับริเวณใบหน้า โดยเฉพาะบริเวณ T-zone 
- หลีกเลี่ยงสถานที่แออดั และอยู่ห่างจากผู้ อ่ืน 1-2 เมตรเวลาออกนอกบ้าน 
- เวลาออกนอกบ้านควรเลี่ยงการสมัผัสพืน้ผิว เช่น ราวจับ ผนังลิฟท์ โต๊ะ ลกูบิดประตู ถ้า

จ าเป็นต้องจบั ควรใช้ทิชชู่จบัแล้วทิง้ หรือล้างมือทนัที 
- เวลากลบัเข้าบ้านควรอาบน า้ เปลี่ยนเสือ้ผ้าทนัที และเช็ดกระเป๋า  

มือถือ ด้วยแอลกอฮอลล์ 
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- ท า Social Distancing หรือ การเว้นระยะห่างทางสงัคม ซึ่งรวมถึงการลดการท ากิจกรรม 
นอกบ้านหากไม่จ าเป็น การท างานและการเรียนที่บ้าน และการหลีกเลี่ยงสถานที่ 
และกิจกรรมที่มีผู้คนจ านวนมาก  

- ดแูลสขุภาพให้แข็งแรง โดยทานอาหารท่ีดีมีประโยชน์ นอนหลบัพกัผ่อนให้เพียงพอ  
และออกก าลงักาย 
การปอ้งกนัผู้ อ่ืน 
การสวมใส่หน้ากากอนามัย หากท่านสงสยัว่าตนเองเร่ิมมีอาการ และมีความเสี่ยงการ 

ติดโรคโควิด-19 ควรใส่หน้ากากอนามัยเพื่อป้องกันคนรอบข้างไม่ให้ติดเชื อ้ วิธีการใส่หน้ากาก
อนามัยที่ถูกต้อง ควรให้ด้านสีเข้มออกด้านนอกเสมอ คลุมให้ปิดจมูก ปาก คาง คล้องหู ขยับให้  
พอดีกบัใบหน้า กดลวดขอบบนให้สนิทกบัสนัจมกู โดยเปลี่ยนทุกวนัและทิง้ลงในภาชนะที่มีฝาปิด
เพื่อปอ้งกนัการติดเชือ้ ทัง้จากตนเองและผู้ อ่ืน (ธนบรีุ เฮลท์แคร์ กรุ๊ป, 2563) (จิรวฒุิ, 2021) 

 
2. 7 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

จากการทบทวนวรรณกรรมและศกึษางานวิจยัที่เก่ียวข้อง ผู้วิจยัพบปัจจยัที่น่าจะสง่ผลต่อ
การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมศภุาลยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดงันี ้

2.7.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 
2.7.1.1 ปัจจยัด้านเพศ (Sex) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2551, น. 41-42) ระบวุ่า เพศสามารถแบ่งแยกความต้องการ

ของผู้ บริโภคได้ โดยนักการตลาดพิจารณาเพศของผู้ บริโภคเป็นหลักในการตอบสนองความ
ต้องการ ในปัจจุบนันี ้ตวัแปรด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมากเพศที่แตกต่าง
กนั จะมีทัศนคติการรับรู้ และการตัดสินใจในเร่ืองการซือ้สินค้าบริโภคที่แตกต่างกนัสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ภูริณัฐ ธนวิบูลย์ชยั (2557) ที่ศึกษาเก่ียวกบั ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ที่
อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลของพนักงานบริษัทเอกชน พบว่า ปัจจยัด้านเพศที่
ต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซือ้ที่อยู่อาศยัที่แตกต่างกนัอย่างไรก็ตาม  

ผลการศึกษาวิจยัข้างต้นไม่สอดคล้องกบังานวิจยัของ สดุารัตน์ รักบ ารุง และ ศรัณยพงศ์ 
เที่ยงธรรม (2552) เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ อยู่อาศัยในคอนโดมิเนียมในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านเพศ ที่แตกต่างกนั ไม่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผู้อยู่อาศยั
ในคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครสอดคล้องกบังานวิจยั ของ ภฐัฬเดช มาเจริญ{บุตร, 2019 
#21} (2555) ที่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้บ้านจดัสรรของผู้บริโภคในขอนแก่น พบว่า 
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ปัจจยัด้านเพศ ไม่ท าให้เกิดความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกซือ้ที่อยู่อาศยั และ
เช่นเดียวกบังานวิจยัของ สภุิดา ผดงุขวญั (2551) ซึ่งได้วิจยั เร่ืองปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจเช่า
หอพักของพนักงานใน นิคมอุตสาหกรรมสหรัตนนคร อ าเภอนครหลวงจังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
พบว่า ปัจจยัด้านเพศที่ต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเช่าหอพกัไม่แตกต่างกนั 

2.7.1.2 ปัจจยัด้านอาย ุ(Age) 
อภิชิต สขุสินธ์ิ (2551) {สขุสินธ์ิ, 2022 #22} ได้ท าการวิจยัเร่ืองปัจจยัที่สง่ผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซือ้คอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า อายุมีความสมัพันธ์ต่อการ
เลือกซือ้คอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างที่มีอายุแตกต่าง
กนัจะมีความต้องการด้านผลิตภณัฑ์ที่แตกต่างกนั 

2.7.1.3 ปัจจยัด้านสถานภาพสมรส (Marital Status ) 
ภิชิต สุขสินธ์ิ (2551) ได้ท าการวิจัยเร่ืองปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้

คอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า สถานภาพสมรสมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกซือ้คอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ทัง้ด้านงบประมาณการซือ้
และผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เนื่องจากผู้ บริโภคมีบทบาทที่ต่างกัน หากผู้บริโภคมีสถานภาพ
โสดก็อาจจะตดัสินใจซือ้เพียงคนเดียวหรือปรึกษากับบิดามารดา แต่ถ้าหากผู้บริโภคมีสถานภาพ
สมรสก็อาจจะมีการตดัสินใจของสามี หรือภรรยา หรือบตุรเข้ามาเก่ียวข้องด้วย  

ผลการวิจัยข้างต้นตรงกันข้ามกับวภร  แซ่ปึง . (แซ่ปึง., 2017)ท่ีระบุว่าสถานภาพที่
แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมแนวเส้นทางรถไฟฟ้าในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลไม่แตกต่างกนั และ บณัฑิต เสาวภาภรณ์ (2557) ที่ได้ท าการศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียมในจังหวดัฉะเชิงเทรา พบว่า สถานภาพที่แตกต่างกันไม่มีผล
ต่อการตดัสินใจ 

2.7.1.4 ปัจจยัด้านระดบัการศกึษา (Education) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ระบุว่า ปัจจัยระดับการศึกษา เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการ

ก าหนดส่วนของตลาด นั่นคือ พนักงานที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน จะมีระดับการตัดสินใจ
แตกต่างกัน ซึ่งงานวิจัยของ สุภิดา ผดุงขวัญ (2551) ที่ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่า
หอพักของพนักงานใน นิคมอตุสาหกรรมสหรัตนนคร อ าเภอนครหลวง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
พบว่า พนกังานที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเช่าหอพกัแตกต่างกนั 

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาวิจยัข้างต้น ไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของภูริณัฐ ธนวิบูลย์ชัย 
(2557) ที่ศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร
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และปริมณฑลของพนกังานบริษัทเอกชน พบว่า ปัจจยัด้านระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั สง่ผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซือ้ที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเด่ียว และทาวน์โฮม ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั 

2.7.1.5  ปัจจยัด้านอาชีพ (Occupation) 
นฤตย์ อรศรีคงแก้ว (2558)ได้ท าการวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซือ้คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นของประชาชนในกลุ่มอาชีพ
แตกต่างกนัในการตดัสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียม มีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติซึ่ง
เป็นไปในทิศทางเดียวกับ สรัลรัชว์  สุรธรรมทวี (2552) ที่ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของผู้บริโภคกรณีศึกษากรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอาชีพ
มัน่คง จะมีโอกาสตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมเพิ่มขึน้ ซึ่งไม่เป็นไปในทางเดียวกันกับ สุมาลี  ทศพร
วิชัย (2554) ที่ท าการวิจัยเก่ียวกับ การตัดสินใจซือ้บ้านเด่ียวของเจ้าของบ้านในจังหวัดนนทบุรี 
พบว่าปัจจยัด้านอาชีพ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้บ้านเด่ียวในจงัหวดันนทบรีุ 

2.7.1.6 ปัจจยัด้านรายได้ (Income) 
กฤษณะ กสิบุตร (2554) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้

คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า รายได้ต่อครัวเรือนที่แตกต่างกนัสง่ผล
ให้กระบวนการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมแตกต่างกัน โดยกลุ่มที่มีรายได้ต่อครัวเรือนมากกว่า ให้
ความส าคญักบัการตดัสินใจซือ้มากกว่ากลุม่ที่มีรายได้น้อยกว่า สอดคล้องกบั นฤตย์อรศรี คงแก้ว 
(2558)ที่ได้ท าการวิจัยเก่ียวกับปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ความคิดเห็นของประชาชนที่มีรายได้ครัวเรือนต่างกันต่อการตัดสินใจ
เลือกซือ้คอนโดมิเนียม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติตรงกันกับ ชุติมา หวังเบ็ญหมัด
(2556) ที่ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่จังหวัด
สงขลา พบว่า รายได้มี ผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม กล่าวคือ กลุ่มที่มีรายได้มากกว่า 
30,000 บาท มีโอกาสตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมมากกว่ากลุม่ที่มี รายได้ต ่ากว่า 30,000 บาท 

2.7.2  ปัจจยัด้านสว่นผสมทางการตลาด  
2.7.2.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
จิดาภา ปะตังเวสา (2556) ได้ทาการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของผู้ บริโภคในเขตคลองเตยกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม โดยผู้บริโภคให้ความส าคัญเร่ือง
ความปลอดภยัเป็นอนัดบัแรก รองลงมาได้แก่ รูปแบบความสวยงามของห้องชุด และคณุภาพของ
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วัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ในห้องชุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของชุติมา หวังเบ็ญหมัด(2556) {หวังเบ็ญ
หมดั, 2018 #24}ที่ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมในอ าเภอหาดใหญ่
จงัหวดัสงขลา พบว่า กลุม่ตวัอย่างให้ความส าคญักบัการเลือกใช้วสัดอุปุกรณ์ที่มีคณุภาพและการ
รับประกนัการก่อสร้าง 1ปีหลงัการส่งมอบและยงัสอดคล้องกบันฤตย์ อรศรีคงแก้ว (2558)ที่ได้ทา
การวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์สง่ผลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภคมากที่สดุ 

นอกจากนีอ้ัชฌาติ โลกวิชัย (2557) ได้ศึกษาเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียมเพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานคร
พบว่า ท าเลที่ตัง้ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้โดยผู้บริโภคจะเลือกซือ้คอนโดที่อยู่ใกล้BTS หรือ MRT
ซึ่งสอดคล้องกับ ภัฐฬเดช มาเจริญ (2555) ที่ได้ทาการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกซือ้บ้านจัดสรรของผู้บริโภคในจงัหวดัขอนแก่น พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองความ
สะดวกในการเดินทางเป็นอย่างมาก และสอดคล้องกับ ภานุพงศ์แต่งอักษร (2557) ที่ ได้
ท าการศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักรายเดือนของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ศนูย์รังสิตพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเช่า
หอพกัรายเดือนของกลุม่ตวัอย่าง ในเร่ืองคณุภาพของเฟอร์นิเจอร์และสขุภณัฑ์ 

2.7.2.2 ปัจจยัด้านราคา (Price) 
อัชฌาติ  โลกวิชัย (2557) ได้ศึกษาเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนผสมทาง

การตลาดกับการตัดสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียมเพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจัย
ด้านราคา ในแง่ของความคุ้มค่าและเหมาะสมกับคุณภาพของคอนโดมิเนียม มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เพื่อการลงทนุของกลุม่ตวัอย่าง สอดคล้องกบั  

สุมาลี ทศพรวิชัย (2554) ที่ท าการวิจัยเก่ียวกับ การตัดสินใจซือ้บ้านเด่ียวของเจ้าของ
บ้านในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ปัจจัยด้านราคามีอิทธิพล ต่อการตัดสินใจซือ้บ้านเด่ียวของกลุ่ม
ตัวอย่าง และสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิดาภา ปะตังเวสา (2556) ที่ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ
ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื อ้คอนโดมิ เนียมของผู้ บ ริโภคในเขตคลองเตย
กรุงเทพมหานคร ว่าปัจจัยด้านราคามีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม ในแง่ของ
ความเหมาะสมของราคาต่อคณุภาพ และต่อท าเลที่ตัง้ 

2.7.2.3 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
นิธิวดี  สขุโหมด (2555) ได้ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมที่

มีต่อการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมมือสองของผู้อยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้าน
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ช่องทางการจัดจาหน่ายที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้แตกต่างกัน และยังส่งผลต่อ
ระยะเวลาในการตัดสินใจของผู้บริโภคด้วย ซึ่งสอดคล้องกับอัชฌา ติโลกวิชยั (2557) ที่ได้ศึกษา
เก่ียวกบัความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซือ้คอนโดมิเนียม
เพื่อการลงทุนในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกบัช่องทางการจดัจาหน่ายโดย
ให้ความเห็นว่า การเยี่ยมชมบูธโครงการหรือสานักงานขายเพื่อทาการจองในช่วงพรีเซลล์ก่อน
ก่อสร้างช่วยให้นักลงทุนสามารถเลือกทัง้ท าเลโครงการและท าเลห้องชุดที่ดีได้ก่อนคนอ่ืน ซึ่ง
สอดคล้องกบั จิดาภา ปะตงัเวสา (2556) ที่ได้ท าการศกึษาเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในเขตคลองเตยกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านช่องทาง
จดัจ าหน่ายสง่ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของผู้บริโภค ในแง่การตกแต่งภายใน
ที่สวยงามของส านกังานขายและห้องตวัอย่าง 

2.7.2.4 ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
ศศิณัชชา หอมคง (2556) ได้ท าการวิจัยเก่ียวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มี

ความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ วิสต้า การ์เด้น คอนโดมิเนียม พบว่า ปัจจัยด้านการ
สง่เสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมในแง่ระยะเวลาการตดัสินใจซือ้
เพียงระดบัต่าซึ่งสอดคล้องกับ จิดาภา ปะตังเวสา (2556) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจัยที่ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของผู้บริโภคในเขตคลองเตยกรุงเทพมหานคร พบว่า
สว่นลดพิเศษ การรับประกนัการก่อสร้าง และ ของแถม ไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้อย่าง
มีนัยสาคัญทางสถิติ ผลงานวิจัยข้างต้นขัดแย้งกับงานวิจัยของ ภัฐฬเดช มาเจริญ (2555 
{BOONPARTSAPHAI, 2020 #26}) พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้บ้านจดัสรรของผู้บริโภคมากที่สดุเมื่อเทียบกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านอ่ืน 
 
2.7.3  พฤติกรรมผู้บริโภคตัง้แต่มีระบาดของโรคติดเชือ้โควิด-19 

อวาทิพย์ แว (2563) {Jantana, 2022 #28}ศึกษาเก่ียวกบั COVID-19 กบัการเรียนรู้สู่การ
ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมสุขภาพในวันนี ้ผลจากการศึกษาครัง้นี ้พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
จ าเป็นต้องได้รับการพฒันาความรอบรู้ด้านสขุภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการล้างมืออย่างถูกวิธี การ
ไอและการจามที่ถูกวิธี การสวมใส่หน้ากากอนามัยอย่างถูกวิธี ซึ่งต้องร่วมกนัรณรงค์ให้ประชาชน
รับทราบถึงขัน้ตอน และหลักการปฏิบัติอย่างละเอียดและถูกต้อง โดยใช้ภาษาและการสื่อสารที่
เข้าใจและจดจ าได้ง่าย รวมไปถึงการสร้างความรู้และความเข้าใจเก่ียวกบัช่องทางการแพร่กระจาย
ของเชือ้โควิด-19 เพื่อให้ประชาชนสามารถปอ้งกนัตนเองไม่ให้สมัผสัเชือ้ดงักล่าว 
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บทท่ี 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

การศึกษาค้นคว้าเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความผลต่อแนวโน้ม การตดัสินใจ
ซือ้คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั มหาชนในสถานการณ์การระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 ” 

มีวิธีการด าเนินการศกึษาค้นคว้าดงันี ้ 
1. การก าหนดประชากรและกลุม่ตวัอย่าง  
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศกึษาค้นคว้า  
3. การเก็บรวบรวมข้อมลู  
4. การจดัท าและการวิเคราะห์ข้อมลู  
5. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
 

 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือผู้บริโภคที่มีความสนใจคอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัย  

จ ากดั (มหาชน) โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
กลุม่ตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั  
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ผู้ที่เคยซือ้โครงการหรือผู้สนใจที่เข้ามาติดต่อสอบถาม

ขอชมห้องตัวอย่างของโครงการเนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ขนาดตัวอย่างจึงได้
จากการค านวณโดยใช้สตูรที่ไม่ทราบค่าสดัส่วนประชากร ที่ระดับความเชื่อมัน่ประมาณ 95% จะ
มีความคลาดเคลื่อนมากกว่าหรือน้อยกว่า 5%ได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างเป็นจ านวน 385 คน และ
เพิ่มจ านวนกลุ่มตัวอย่างอีก 15 คน  มีจ านวน 400 คนโดยมีวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างตามขัน้ตอน 
ดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) 

 
โดย 
n = ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 
p = ค่าเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด (p = 0.50) 
q = 1-p 
e = ระดบัความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึน้ได้ 
Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีได้จากตารางแจกแจงแบบปกติ (Z = 1.96) 
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    ส าหรับงานวิจัยนี ผู้้  วิจัยได้ก าหนดค่าความเชื่อมั่นที่  95% Z เท่ากับ 1.96 และ
ก าหนดให้ e เท่ากบั 0.05 แทนค่าได้ ดงันี ้

 
 

 
ดังนัน้ขนาดกลุ่ม ตัวอย่างที่ใช้ ในการวิจัย จากออนไลน์เท่ากับ 385 คน และมีการเก็บ

แบบสอบถามเพิ่มเติมอีก 5% เท่ากบั 15 คน ซึง่จะเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอย่าง 
วิธีการสุม่ตวัอย่าง 
ขัน้ตอนที่  1 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  (Purposive sampling) เนื่องจาก

การเก็บตวัอย่างจะแจกแบบสอบถามให้กบัผู้ที่เข้าเยี่ยมชมโครงการ ผู้วิจัยได้ท าการโทรศพัท์ไปที่ 
Call center ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) เมื่อวนัที่ 27 มกราคม 2564 ได้ทราบข้อมลู ว่าใน
ปัจจุบนัโครงการคอนโดมิเนียม ของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด (มหาชน) ที่อยู่ในระหว่างก่อสร้างและ
เปิดให้ผู้บริโภคที่สนใจเข้าเยี่ยมชมโครงการมี ทัง้สิน้ 18 โครงการ จึงท าการจับสลากเพื่อเลือก 4 
โครงการ ได้แก่ City Resort จรัญ 91 , เวอเรนด้า พระราม 9 ,เวอเรนด้า ภาษีเจริญ  , ปาร์ค ตลาด
พล ู

ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง
ที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้มีจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยก าหนดโควตาให้โครงการละ 100 ตวัอย่าง 

โครงการ City Resort จรัญ 91    จ านวน 100 ชดุ 
โครงการ เวอเรนด้า พระราม 9    จ านวน 100 ชดุ 
โครงการ เวอเรนด้า ภาษีเจริญ      จ านวน 100 ชดุ 
โครงการ ปาร์ค ตลาดพล ู    จ านวน 100 ชดุ 
ขัน้ตอนที่  3 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกเก็บ

ข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างที่เข้าติดต่อ สอบถามหรือขอชมห้องตวัอย่างของคอนโดมิเนียม ของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) ที่ก าหนดไว้ในขัน้ตอนที่ 1 และ 2 ที่เต็มใจและยินดีให้ข้อมลูจนครบ  
400 ชดุ 
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การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้า 
เคร่ืองมือที่ผู้วิจยัจัดท าขึน้เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลในครัง้นีคื้อ แบบสอบถามที่ผู้ วิจยัสร้าง

ขึน้เพื่อศึกษาถึงปัจจยัทางด้านส่วนประสมการตลาด ในสถานการณ์ช่วงการระบาดของเชือ้ไวรัส
โควิด -19  ที่สง่ผลต่อความต้องการซือ้อสงัหาริมทรัพย์ของคนกรุงเทพมหานคร: กรณีศกึษาบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) โดยจดัท าเป็น 3 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดย
ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Close-ended Question) ทัง้หมด 7 ข้อ ดงันี ้

ข้อที่ 1 เพศ ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีลักษณะ
ค าถามที่มีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Two-way Choices) ดงันี ้

1. ชาย 
2. หญิง 

ข้อที่ 2 อายุ ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Ordinal Scale) โดยมีลักษณะ
ค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) ดงันี ้

 1. 20 – 34  ปี 
 2. 35 - 44 ปี 
 3. 45 - 54 ปี 
 4. 55 ปี ขึน้ไป 

ข้อที่ 3 สถานภาพสมรส เป็นระดบัการวดัข้อมลปูระเภทนามบญัญัติ(Nominal  scale)      
1. โสด   
 2. สมรส / อยู่ด้วยกนั 

ข้อ 4 ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั(Ordinal  scale)      
1. ต ่ากว่าปริญญาตรี  
2. ปริญญาตรี  
3. สงกูว่าปริญญาตรี    

ข้อ 5  อาชีพ เป็นระดบัการวดัข้อมลปูระเภทนามบญัญัติ (Nominal scale)       
1. ข้าราชการ/พนกงัานรัฐวิสาหกิจ  
2. พนกังานบริษัทเอกชน  
3. ประกอบธุรกิจสว่นตวั  
4. พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
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ข้อที่ 6 รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภท เรียงล าดบั (Ordinal 
Scale) ได้อ้างอิงจากงานวิจัยของธรรศ สอนเสนา ลูกค้ามีรายได้ต ่าสุดเฉลี่ย อยู่ที่ 30 ,000 บาท 
และสงูสดุเฉลี่ยอยู่ที่ 100,000 บาท จึงก าหนดรายได้ดงันี(้ธรรศ สอนเสนา, 2559)  

1. 30,000 – 47,499 บาท  
2. 47,500 – 64,999 บาท         
3. 65,000 – 82,499 บาท      
4. 82,500 บาทขึน้ไป 

ข้อที่ 7 จ านวนสมาชิกในครอบครัว ใช้การวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ซึ่ง
มีสมาชิกในครอบครัวส่วนใหญ่ ได้อ้างอิงจากงานวิจยัของธรรศ สอนเสนา จึง ได้ก าหนดสมาชิกใน
ครอบครัวดงันี ้(ธรรศ สอนเสนา, 2559)  

1. 1 - 2 คน   
2. 3 – 4 คน    
3. 5 - 6 คน     
4. 7 คนขึน้ไป 

 
ส่วนที่  2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด โดยใช้แบบสอบถาม มาตรา

สว่นประมาณค่า (Rating scale method) ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน ท าเลที่ตัง้ 
ด้านส่งเสริมการตลาด ซึ่งใช้ระดบัการวัดข้อมลูประเภทอตัราภาคชัน้ (Interval scale) มี 5 ระดับ
โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนดงันี ้

         คะแนน                                    ระดบัความคิดเห็น 
  5             หมายถึง           เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 4             หมายถึง          เห็นด้วย 
 3             หมายถึง         ไม่แน่ใจ  
  2             หมายถึง           ไม่เห็นด้วย  
  1             หมายถึง            ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง  
ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการแปรผล โดยใช้สตูรการค านวณช่วงกว้างของชัน้  ดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้   =  ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ-ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ / จ านวนชัน้ 
           = (5-1)/5      = 0.8  
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จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉลี่ย ก าหนดคะแนนดงันี ้
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้ 4.21 – 5.00  หมายถึง สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัดีมาก     
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้ 3.41 – 4.20 หมายถึง สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัดี  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้ 2.61 – 3.40  หมายถึง สว่นประสมทางการตลาดอยู่ใน 

ระดบัปานกลาง  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้ 1.81 – 2.60  หมายถึง สว่นประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัไม่ดี 
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้ 1.00 – 1.80  หมายถึง สว่นประสมทางการตลาดอยู่ใน 

ระดบัไม่ดีอย่างม 
ส่วนที่  3 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความ

สนใจ และด้านความคิดเห็น โดยลกัษณะของแบบสอบถามใช้มาตรวัดแบบ Rating Scale โดยมี
ค าตอบให้เลือก 5 ระดบั ค าถามแต่ละข้อแบ่งระดบัความถ่ีในการทากิจกรรมออกเป็น 5 ระดบั 

ซึง่มีระดบัการวดัข้อมลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยก าหนดการให้คะแนนไว้ 
ดงันี ้

 ค่าประเมิน   ระดบัความถ่ีในการท ากิจกรรม 
  5    ท าอยู่เป็นประจ า (เป็นประจ าทกุสปัดาห์) 
   4    ท าอยู่บ่อยๆ (มากกว่า 1 ครัง้ต่อเดือน) 
   3   ท าบ้างเป็นบางครัง้ (อย่างน้อย 1 ครัง้ต่อเดือน) 
   2   เคยท านานๆ ครัง้ (อย่างน้อย 3 ครัง้ต่อเดือน) 
   1    ไม่เคยท าเลย 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลทัง้ 3 ข้อ เป็นลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ในระดับการวัดข้อมูล

ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) โดยใช้มาตรวดัแบบ Rating Scale เกณฑ์ค่าเฉลี่ยผลจากการ
ค านวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ หากึ่งกลางพิสยัโดยใช้สตูรค านวณช่วงกว้างของอันตรภาค
ชัน้(นนท์, 2022) (ประสพชยั พสนุนท์, 2555, น. 137) ดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้    =  ข้อมลูที่มีค าสงูสดุ – ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุจ านวนชัน้ 
       =     5 – 1  
     5  
        =     0.80  
จากสูตรข้างต้น สามารถสรุปเกณฑ์เฉลี่ยระดับความถ่ีในการท ากิจกรรมของผู้ ตอบ 

แบบสอบถามดงันี ้
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คะแนนเฉลี่ย  หมายถึง  
4.21 – 5.00  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัการปฎิบติักิจกรรม เป็นประจ า 
3.41 – 4.20  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัการปฎิบติักิจกรรม บ่อยๆ  
2.61 – 3.40  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัการปฎิบติักิจกรรม บางครัง้ 
1.81 – 2.60  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัการปฎิบติักิจกรรม นานๆ ครัง้ 
1.00 – 1.80  ผู้ตอบแบบสอบถามไม่เคยมีระดบัการปฎิบติักิจกรรม   
                                 
รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น จ านวน 3 ข้อ  
โดยลักษณะของแบบสอบถามใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale โดยมีคาตอบให้เลือก 5 

ระดบั ค าถามแต่ละข้อแบ่งระดบัความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีระดบัการวดัข้อมลูแบบอนัตร
ภาค (Interval Scale) โดยก าหนดการให้คะแนนไว้ดงันี ้

ค่าประเมิน    ระดบัความคิดเห็น 
        5    เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
        4    เห็นด้วย 
        3    ปานกลาง 
        2    ไม่เห็นด้วย 
 1   ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลทัง้ 3 ข้อ เป็นลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ในระดับการวัดข้อมูล 

ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) โดยใช้มาตรวดัแบบ Rating Scale เกณฑ์ค่าเฉลี่ยผลจากการ 
คา นวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ หากึ่งกลางพิสยัโดยใช้สตูรค านวณช่วงกว้างของอนัตรภาค 
ชัน้ (ประสพชยั พสนุนท์, 2555, น. 137) ดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้   =  ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ – ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ 

         จ านวนชัน้ 
                 =  5 – 1  

   5  
       =   0.80 
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จากสูตรข้างต้น สามารถสรุปเกณฑ์เฉลี่ยระดับความถ่ีในการทากิจกรรมของผู้ ตอบ 
แบบสอบถาม ดงันี ้ 

คะแนนเฉลี่ย   หมายถึง  
4.21 –5.00   ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความสนใจในกิจกรรม มากที่สดุ  
3.41 –4.20   ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความสนใจในกิจกรรม มาก  
2.61 –3.40  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความสนใจในกิจกรรม ปานกลาง  
1.81 –2.60  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความสนใจในกิจกรรม น้อย  
1.00 –1.80   ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความสนใจในกิจกรรม น้อยที่สดุ 
 
รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น จ านวน 3 ข้อ 
โดยลักษณะของแบบสอบถามใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale โดยมีคาตอบให้เลือก 5 

ระดบั ค าถามแต่ละข้อแบ่งระดบัความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีระดบัการวดัข้อมลูแบบอนัตร
ภาค (Interval Scale) โดยก าหนดการให้คะแนนไว้ดงันี ้

ค่าประเมิน   ระดบัความคิดเห็น 
      5    เห็นด้วยอยา่งยิ่ง 
      4    เห็นด้วย 
      3    ปานกลาง 
       2    ไม่เห็นด้วย 

1 ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลทัง้ 3 ข้อ เป็นลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ในระดับการวัดข้อมูล

ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) โดยใช้มาตรวดัแบบ Rating Scale เกณฑ์ค่าเฉลี่ยผลจากการ
ค านวณความกว้างของอนัตรภาคชัน้ หากึ่งกลางพิสยัโดยใช้สตูรค านวณช่วงกว้างของอันตรภาค
ชัน้ (ประสพชยั พสนุนท์, 2555, น. 137) ดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้   =  ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ – ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ 

         จ านวนชัน้ 
                =  5 – 1  

   5  
       =   0.80 
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จากสูตรข้างต้น สามารถสรุปเกณฑ์เฉลี่ยระดับความถ่ีในการทากิจกรรมของผู้ ตอบ 

แบบสอบถาม ดงันี ้ 

คะแนนเฉลี่ย   หมายถึง  
4.21 –5.00  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั ดีมาก  
3.41 –4.20  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั ดี  
2.61 –3.40   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั ปานกลาง  
1.81 –2.60   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยใูนระดบั ไม่ดี  
1.00 –1.80   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั ไม่ดีอย่างมาก 
 
ส่วนที่  4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้โครงการ 

คอนโดมิเนียม ของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) ลักษณะแบบสอบถาม เป็นค าถามแบบ 
(Semantic differential scale) จ านวน 2 ข้อ ค าถามเป็นแบบปลายปิด (Closeended response 
question),ค าถามแบบปลายเปิด จ านวน 1 ข้อ ,แบบมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple choice 
question) ให้เลือกค าตอบเดียว จ านวน 2 ข้อ และ รวมทัง้สิน้ 5 ข้อ 

ข้อที่ 1 แนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ใช้การวัดข้อมลูแบบอนัตรภาคชัน้ ( Interval 
scale) มี 5 ระดบัโดยมีเกณฑ์การให้คะแนนดงันี ้

คะแนน                            ระดบัความคดิเห็น  
5               หมายถึง            ซือ้แน่นอน 
4               หมายถึง            ซือ้  
3              หมายถึง            ไม่แน่ใจ 
2              หมายถึง            ไม่ซือ้  
1               หมายถึง            ไม่ซือ้แน่นอน 
 
ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการแปรผล โดยใช้สตรูการค านวณช่วงกว้างของชัน้ ดงันี ้
 ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ-ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ/จ านวนชัน้ 
                                            = ( 5-1)/5                                     
            = 0.8  
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จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉลี่ย ก าหนดคะแนนดงันี ้
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโน้มการซือ้ในระดบัมากท่ีสดุ  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโน้มการซือ้ในระดบัมาก 
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโน้มการซือ้ในระดบัปานกลาง  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  1.81 – 2.60 หมายถึง มีแนวโน้มการซือ้ในระดบัน้อย  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  1.00 – 1.80 หมายถึง มีแนวโน้มการซือ้ในระดบัน้อยที่สดุ  
 
ข้อที่ 2 แนวโน้มที่จะบอกตอ่หรือแนะน าให้ผู้ อ่ืนซือ้ ใช้การวัดข้อมลูแบบอนัตรภาคชัน้ 

(Interval scale) มี 5 ระดบัโดยมีเกณฑ์การให้คะแนนดงันี ้
          คะแนน                               ระดบัความคดิเห็น  
 5              หมายถึง            แนะน าแน่นอน 
 4             หมายถึง            แนะน า  
 3             หมายถึง            ไม่แน่ใจ 
 2             หมายถึง            ไม่แนะน า 
 1              หมายถึง            ไม่แนะน าแน่นอน 
ผู้วิจยัใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการแปรผล โดยใช้สตรูการค านวณช่วงกว้างของชัน้ ดงันี ้
ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ = ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ-ข้อมลูที่มีค่าต ่าาสดุ/จ านวนชัน้  
                                          = ( 5-1)/5                                      
                    = 0.8  
จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉลี่ย ก าหนดคะแนนดงันี ้
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโน้มที่จะแนะน าแน่นอน 
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโน้มที่จะแนะน า 
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโน้มที่ไม่แน่ใจ  
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  1.81 – 2.60 หมายถึง มีแนวโน้มที่จะไม่แนะน า 
ค่าเฉลี่ยที่วดัได้  1.00 – 1.80 หมายถึง มีแนวโน้มที่จะไม่แนะน าแน่นอน  
 
 
 
 



  

 

33 

ข้อที่ 3 ระดบัราคาคอนโดมิเนียม ใช้การวดัข้อมลแูบบอตัราสว่น 
ข้อที่ 4 ใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจนานเพียงใด ใช้การวดัข้อมลูแบบ  
เรียงล าดบั (Ordinal scale)  
ข้อที่ 5 ขนาดพืน้ที่ใช้สอยของคอนโดมิเนียมที่ต้องการ ใช้การวดัข้อมลแูบบ  
เรียงล าดบั (Ordinal scale)   
 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
ผู้วิจยัท าการศกึษาและด าเนินการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั 
 โดยมีขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ ดงันี ้
1. ศกึษาหลกัการสร้างแบบสอบถาม และก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั  
2. น าข้อมูลจาก แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้อง รวมทัง้ปรึกษาผู้ มี

ประสบการณ์ในการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามในวงการการซือ้ขายสินค้าออนไลน์เพื่อเป็น
แนวทางน ามาสร้างข้อค าถามของแบบสอบถาม 

3. ก าหนดประเด็นและขอบเขตของแบบสอบถามให้สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์  
4. สร้างแบบสอบถามในการเก็บข้อมลูเชิงปริมาณ ซึ่งเป็นแบบสอบถามที่มีลกัษณะของ

ค าถามปลายปิด ซึง่ผู้วิจยัจะท าการแจกแบบสอบถามแก่ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5. น าแบบสอบถาม พร้อมแนบแบบประเมินให้ผู้ เชี่ยวชาญ ที่มีความรู้และประสบการณ์

ทางด้านที่จะท าการศึกษาพิจารณาแบบสอบถาม และน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อทดสอบ
ความเที่ยงตรง ความครอบคลมุเนือ้หา และความถกูต้องของภาษา  

6. ท าการปรับปรุงและแก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะจากผู้ เชี่ยวชาญ และอาจารย์
ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบและให้ ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงแก้ไข เพื่อให้แบบสอบถามมี
ความชดัเจนมากขึน้และเข้าใจได้ง่ายขึน้ 

7. น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบและแก้ไขไปทดลองใช้ (Pre-Test) กับกลุ่ม 
ตัวอย่างในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 30 ชุด เพื่อทดสอบความเข้าใจข้อค าถาม รวมถึงวิธีการ
รวบรวมข้อมูล และน าข้อมูล ที่ได้ไปหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิ 

อัลฟ่า (α – Coefficient) ด้วยสูตรของครอนบัคอัลฟ่า (Cronbach’s alpha) เพื่อให้ได้ค่าความ 

เชื่อมัน่ ซึ่งมีค่าระหว่าง 0< α <1 ค่าที่ใกล้เคียง 1 มาก แสดงว่ามีความเชื่อมัน่สงู ในงานวิจยันีจ้ะ 

ยอมรับค่า α ไม่น้อยกว่า 0.7 (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2560)  
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาวิจัยในครัง้นีเ้ป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษา

ปัจจยัที่สง่ผลแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้โครงการ คอนโดมิเนียม ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั 
(มหาชน) ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยแบ่งลกัษณะของการเก็บรวบรวม
ข้อมลูเป็น 2 ลกัษณะ ดงันี ้

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ผู้ วิจัยได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
การตอบแบบสอบถามออนไลน์ของผู้บริโภคให้กับผู้ที่เข้าเยี่ยมชมโครงการ 4 โครงการ ได้แก่ City 
Resort จรัญ 91 , เวอเรนด้า พระราม 9 , เวอเรนด้า ภาษีเจริญ  , ปาร์ค ตลาดพลู โดยใช้
แบบสอบถามกบักลุม่ตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 400 ชดุ 

2. ข้อมูลทุ ติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นขัน้ตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล  เพื่ อใช้
ประกอบการก าหนดแนวคิดในการวิจัย  (Conceptual Framework) ครัง้นี  ้และใช้ อ้างอิง 
(Reference) ในการเขียนรายงานผลการวิจยั (Research Report) ดงันี ้

2.1 หนงัสือพิมพ์ วารสาร และนิตยสารต่าง ๆ 
2.2 หนงัสือทางวิชาการ บทความ และรายงานการศกึษาวิจยัที่เก่ียวข้อง 
2.3 ข้อมลูจากอินเทอร์เน็ต 
 

การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามครบ 400 ชุด ตามจ านวนขนาดตัวอย่างแล้ว 

ผู้วิจยัจะด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลู โดยด าเนินการตามล าดบัดงันี ้
1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยได้ตรวจสอบคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความ

สมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณ์ออกไป 
2. การลงรหัส (Coding) เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้ว ตรวจสอบ

ความสมบรูณ์แล้วมาลงรหสั ในแบบลงรหสัส าหรับประมวลข้อมลูด้วยคอมพิวเตอร์ 
3. น าข้อมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เพื่อประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS 

(Statistical Package for Social Sciences) เพื่อวิเคราะห์ข้อมลูตามสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 
การวิเคราะห์ข้อมลู 
1. การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อเป็นการอธิบายให้

ทราบถึงลกัษณะข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ตวัอย่าง โดยสามารถแยกการวิเคราะห์ตามแบบสอบถามได้ 
ดงันี ้
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ส่วนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว โดยใช้การแจกแจง
ความถ่ี (Frequency) และการหาค่าร้อยละ (Percentage) 

ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด ใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา ได้แก่ การหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ส่วนที่ 3 แนวโน้มการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม ของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) 
ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ การหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Analysis) เป็นสถิติที่ ใช้ทดสอบ 
สมมติฐานในการวิจยั  

 
ซึง่สถิติที่ใช้มีดงันี ้ 
2.1 การทดสอบความแตกต่างของลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรสอาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัวกับ
แนวโน้มการตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จากดั (มหาชน)ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้
ไวรัสโควิท -19 โดยใช้สถิติ Independent t-test ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 
ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ในสมมติฐานข้อที่ 1 คือ ด้านเพศ และใช้สถิติ  One-
Way ANOVA ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม 
ในสมมติฐานข้อที่ 1 คือ ด้านอายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา 
และจ านวนสมาชิกในครอบครัว 

2.2 การวิเคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านส่งเสริมการตลาด และรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความ
สนใจ และด้านความคิดเห็น ที่มีผลต่อแนวโน้มการตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียมบริษัท ศุภาลยั จา
กดั (มหาชน)ตัง้แต่มีการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิท -19 ตาม สมมติฐานข้อที่ 2 และ 3 โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis 
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สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
1. ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Description Analysis) 

  1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) โดยใช้สตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2541) 

   P = 𝑓×100  

             𝑛  
  เมื่อ  P  แทน  ค่าร้อยละ  
   f  แทน  ความถ่ีที่ต้องการเปลี่ยนแปลงให้เป็นร้อยละ  
                           n  แทน  จ านวนความถ่ีทัง้หมด 

1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean) โดยใช้สตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2541) 

       x=̅
∑ x

n
  

  เมื่อ  x ̅ แทน  ค่าเฉลี่ย 
                ∑x  แทน  ผลรวมของค่าที่ต้องการหา 
                            n  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

1.3 สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใช้สตูร 
 (ชศูรี วงศ์รัตนะ,  2541) 

                 S.D    =    
√nƩx2- (Ʃx2)

n-(n-1)
 

  เมื่อ      S.D   แทน  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

                Ʃx    แทน  ผลรวมของคะแนน 

              Ʃx2   แทน  ผลรวมของคะแนนก าลงัสอง 
      n  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
 

สถิติที่ใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
2.1 สถิติที่ใช้ในการทดสอบความน่าเชื่อถือและความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามการหาค่า

สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2545)  
มีสตูรการค านวณดงันี ้ 

 

เมื่อ      แทน  สมัประสิทธ์ิแอลฟา  
              K     แทน  จ านวนข้อค าถาม  
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                แทน  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละข้อ  

             S1
2 แทน  ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

2.2 การวิเคราะห์หาค่าดชันีความสอดคล้อง IOC โดยใช้สตูร 

     IOC   =    
ƩR

N
      

 เมื่อ  ƩR  แทน  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นจากผู้ เชี่ยวชาญ 
         N   แทน  จ านวนผู้ เชี่ยวชาญ 
IOC (IOC: Index of item objective congruence) โดยมีเกณฑ์พิจารณาดงันี ้
  ให้คะแนน   +1    ถ้าแน่ใจว่าข้อค าถามวดัได้ตรงตามวตัถปุระสงค์ 
  ให้คะแนน     0    ถ้าไม่แน่ใจว่าข้อค าถามวดัได้ตรงตามวตัถุประสงค์ 
  ให้คะแนน    -1    ถ้าแน่ใจว่าข้อค าถามวดัได้ไม่ตรงตามวตัถุประสงค์ 
   แล้วน าผลคะแนนที่ได้จากผู้ เชี่ยวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตามสตูร    

 
3. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Analysis) 

3.1 สถิติ t-test for Independent sample ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของ
กลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2544: 178) สตูรที่หาค่า t มีสตูรดงันี ้กรณีที่ความแปรปรวน
ของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั 

 
 
กรณีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั 
 
 
เมื่อ  t      แทน  df = n1 + n2 - 2  
 X1, X2      แทน  ค่าเฉลี่ยของคะแนนกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั  
 S12, S22  แทน  ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั  

n1, n2      แทน  จ านวนคะแนนของกลุม่ที่ 1 และกลุม่ที่ 2 ตามล าดบั 
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สถิติที่ใช้ทดสอบ t มีชัน้แห่งความเป็นอิสระ = V 
   
   

เมื่อ  t แทน  ค่าสถิติที่ใช้พิจารณา t-Distribution  
X1  แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่1  
X2  แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่2  

𝑆12  แทน  ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่1  

𝑆22  แทน  ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่2  
n1   แทน  จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่1  
n2   แทน  จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่2  
V    แทน  ชัน้แห่งความเป็นอิสระ 

 
3.2 สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One Way ANOVA) โดยจะท าการ

ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances ถ้าพบความแปรปรวนเท่ากนัทุก
กลุ่มจะทดสอบความแตกต่างด้วย F-test และถ้าความแปรปรวนไม่เท่ากันทุกกลุ่มจะทดสอบ
ความแตกต่างด้วย Brown-Forsythe 

F   =   MS(B)  
MS(W)  

เมื่อ   
F   แทน  ค่าสถิติที่ใช้พิจารณา F-distribution  
df   แทน  ชัน้แห่งความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหว่างกลุม่ (k - 1) 
    และภายในกลุม่ (n - k)  
k   แทน  จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน  
n   แทน  จ านวนตวัอย่างทัง้หมด  
SS(B)   แทน  ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่  

(Between Sum of   Squares)   
SS(W)  แทน  ผลรวมก าลงัสองภายในกลุม่ (Within Sum of Squares)  
MS(B)  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 

 (Mean Square between groups)  
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MS(W)  แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  
(Mean Square within groups) 

 

สูตรวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Brown–Forsythe (𝛽) ใช้ในกรณีที่พบความ 
แปรปรวนไม่เท่ากนั (Hartung 2001: 300) สามารถเขียนสตูรได้ดงันี ้ 

   𝛽  =  MSB 
     MSW 

เมื่อ  𝛽  แทน  ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาใน Brown–Forsythe  
  MSB แทน  ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่  
           MSW  แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ส าหรับสถิติ  

Brown–Forsythe  
 3.3 ค่าสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใช้หาค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัที่เป็นอิสระต่อกนั หรือหาความสมัพนัธ์
ระหว่างข้อมลู 2 ชุด ดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 311-312) 

  
 
เมื่อ  rxy   แทน  สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์   

∑x   แทน  ผลรวมของคะแนน x  
         ∑y   แทน  ผลรวมของคะแนน y  
          ∑x2   แทน  ผลรวมคะแนนชดุ x แต่ละตวัยกก าลงัสอง  

          ∑y2   แทน  ผลรวมคะแนนชดุ y แต่ละตวัยกก าลงัสอง  
  (∑x)2   แทน  ผลรวมคะแนนชดุ x ทัง้หมดยกก าลงัสอง  
  (∑y)2   แทน  ผลรวมคะแนนชดุ y ทัง้หมดยกก าลงัสอง  
∑xy   แทน  ผลรวมของผลคณูระหว่าง x และ y ทกุคู่  

             n   แทน  จ านวนคนหรือกลุม่ตวัอย่าง 
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4.การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 
จากสมการแสดงการความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอิสระ (X) ของ  

ประชากรจะเห็นว่า กลุม่ตวัแปรอิสระ         สามารถอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงค่าของตวัแปรตามได้ส่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงที่ไม่สามารถอธิบาย ได้นี ้
เรียกว่าค่าความคาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error : ∑ ) การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหคุณู จะ

เป็นการพยากรณ์หาค่าสมัประสิทธ์ิ  และ 𝛽1 จากค่าสถิติ a และ b ที่ได้จากการ ค านวณโดย 
กลุม่ตวัอย่าง โดยหลกัการวิเคราะห์ คือ ค่าสมัประสิทธ์ิท่ีค านวณได้จะต้องเป็นค่า สมัประสิทธ์ิท่ีท า 
ให้สมการดงักลา่วมีค่าความคาดเคลื่อนก าลงัสองรวมกนัน้อย 

สมการถดถอยเชิงพหคุณูของประชากร  

Y = a + 𝛽1X1 + 𝛽2 X2 + …. + 𝛽k Xk + ∑  
สมการถดถอยเชิงพหคุณูของกลุม่ตวัอย่าง  

Y = a + b1X1 + b2 X2 + …. + bk Xk 
โดยที่ X  แทน ตวัแปรอิสระ  

Y   แทน ตวัแปรตาม  
K   แทน จ านวนตวัแปรอิสระ 

เมื่อ  และ a เป็นจุดตัดแกน Y ของสมการถดถอย หรือ ค่าของ Y เมื่อให้ตัว

แปร อิสระทัง้หมดมีค่าเท่ากับศูนย์ ส่วน 𝛽 และ b เป็นสัมประสิทธ์ิถดถอย (Partial 
Regression Coefficient) ของ ตัวแปรอิสระแต่ละตัว ซึ่งหมายถึง อัตราการเปลี่ยนแปลง
ของตัวแปร ตาม (Y) เมื่อตัวแปรอิสระนัน้ เปลี่ยนไป 1 หน่วย โดยตัวแปรอิสระตัวอ่ืนมี
ค่าคงที่โดยท่ีค่าสมัประสิทธ์ิ a และ b สามารถค านวณได้จากสตูรดงันี ้
 
 
 
 
การวิเคราะห์เชิงถดถอยเชิงพหคุณูมีเงื่อนไขที่ส าคญั คือ 
1. ความผิดพลาด (error) ต้องเป็นตวัแปรสุม่ และมีการแจกแจงแบบโค้งปกติ 
2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทกุค่าของตวัแปรอิสระ (X) จะต้องเท่ากนั 
3. ค่าความผิดพลาดของตวัแปรตาม (Y) แต่ละค่าเป็นอิสระกนั 
4. ตวัแปรอิสระที่น ามาวิเคราะห์จะต้องเป็นอิสระกัน 
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บทท่ี 4 
ผลการด าเนินงานวิจัย 

การวิจยัครัง้นีม้ีจุดมุ่งศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความผลต่อแนวโน้ม การ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากัด (มหาชน) ในสถานการณ์ช่วงการระบาดของเชือ้
ไวรัสโควิด -19 ” โดยผู้วิจยัได้ท าการแจกแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างได้ทัง้สิน้ 386 ตวัอย่าง ผล
การวิเคราะห์ข้อมลูและการแปลผลของการวิเคราะห์ข้อมลู ผู้วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ ดงัต่อไปนี ้

 
สญัลกัษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

X   แทน ค่าคะแนนเฉลี่ยระดบัการตดัสินใจ 

..DS    แทน สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
n   แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
t  แทน ค่าสถิติทดสอบ t-test 
F  แทน ค่าสถิติทดสอบ F-test 

β   แทน  ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 
H0   แทน  สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1   แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
2-tailed  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิต 
*  แทน  ความมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
**   แทน  ความมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
 

การน าเสนอข้อมูล 
ในส่วนของการน าเสนอผลของการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปรผลข้อมูลนัน้  ได้

ด าเนินการวิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางโดยมีคาอธิบาย แบ่งออกเป็น 2 สว่นดงันี ้
ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่ว ไปของแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สถิติเชิง

พรรณนาประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ โดยวิเคราะห์แต่ละตอนของแบบสอบถาม ดงันี ้
ตอนที่ 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 สว่นประสมทางการตลาด คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 
ตอนที่ 3 แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั  
 
 



  

 

42 

สว่นที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยการทดสอบสมมติฐาน 2 ข้อ โดยสถิติเชิงอนมุานดงันี ้
1.ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจานวนสมาชิกในครอบครัว ที่
แตกต่างกันมีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม  บริษัท ศุภาลัย จ ากัด 
(มหาชน) 

2.ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่ายและการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว โดย
น าเสนอข้อมลูสถิติเชิงพรรณนาประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยวิเคราะห์แต่ละตอนของแบบสอบถาม ดงันี ้

ตอนที่ 1 ข้อมลูทัว่ ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตาราง 2 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และร้อยละของข้อมลูสว่นบคุคลของผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 
ด้านเพศ 
 

ปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ (%) 

เพศ 
  

ชาย 106 26.50 

หญิง 294 73.50  
อายุ     

25 - 34 ปี         126 31.50 

35 -44 ปี            205 51.25 

45 -54 ปี 55 13.75 
55 ปีขึน้ไป 14 3.50 
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ปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ (%) 

โสด 
สมรส /  อยู่ด้วยกนั 
แยกกนัอยู่ 

240 
112 
48 

61.25 
26.75 
12.00 

ระดบัการศึกษา                         
สงูกว่าปริญญาตรี 112 26.75 
ปริญญาตรี                       240 61.25 
สงูกว่าปริญญาโท 48 12.00  
อาชีพ     
พ่อบ้าน / แม่บ้าน 52 13.00 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ              74 18.50 
พนกังานบริษัทเอกชน 192 48.00 

ธุรกิจสว่นตวั 72 18.00  
รายได้ต่อเดือน 

  

30,000 – 47,499 บาท 171 42.74 
47,500 – 64,999 บาท 94 23.50 
65,000 – 82,499 บาท 79 19.75 
82,500 บาทขึน้ไป  56 14.00  
จ านวนสมาชิก 

  

1 – 2 คน 239 59.75 
3 – 4 คน 78 19.50 
5 – 6 คน 44 11.00 
7 คน ขึน้ไป 39 9.75 
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จากตาราง 2 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างใน
การวิจยัครัง้นี ้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปร พบว่า 

เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 
และเพศชาย จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50  

อายุ ผู้ตอบอายุอยู่ในช่วง 20-40 ปี จ านวน 205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 รองลงมาคือ 
มีอายตุ ่ากว่า 20 ปี จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 ผู้ที่มีช่วงอายอุยู่ในช่วง 41-60 ปี จ านวน 
55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 และผู้ ที่มีอายุมากกว่า 61 ปีขึน้ไป จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.50 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 
รองลงมาคือ ระดบัการศึกษาปริญญาตรีขึน้ไป จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 และระดับ
การศกึษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 ตามล าดบั 

อาชีพ มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา
คือ พนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 ผู้ตอบแบบสอบถามมีอาชีพธุรกิจ
ส่วนตัว/เจ้าของกิจการ จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00  ผู้ ตอบแบบสอบถามมีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และอ่ืน ๆ จ านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 
132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 รองลงมาคือ ผู้ ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 –30,000 บาท จ านวน 79 
คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 ผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาทขึน้ไป จ านวน 56 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.00 และผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.75 ตามล าดบั 

ช่วงระยะเวลาที่ใช้บริการ มีช่วงระยะเวลาที่ใช้บริการคือ 17.00 - 00.00 น. จ านวน 
135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.75 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถาม มีช่วงระยะเวลาที่ใช้บริการ 

12.00 - 13.00 น. จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 และผู้ตอบแบบสอบถาม มีช่วง
ระยะเวลาที่ใช้บริการ 13.00 - 17.00 น. จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75 
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ตอนที่  2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริม โดยน าเสนอในรูปแบบของการหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean)และ (Standard Deviation) 
ดงันี ้
ตาราง 3  แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมรตลาดโดยรวม 
 

สว่นประสมการตลาด 
X  S.D. ระดบัความส าคญั 

ผลิตภณัฑ์ 4.13 0.616 มาก 

ราคา 4.17 0.651 มาก 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.04 0.659 มาก 
การสง่เสริมการตลาด 4.16 0.652 มาก 

สว่นประสมการตลาด 
กระบวนการ 

X  
4.26 

S.D. 
0.596 

ระดบั ความส าคญั 
มากที่สดุ 

บคุคล 4.06 0.690 มาก 
การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.04 0.729 มาก 

รวม 4.12 0.656 มาก 

 
จากตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านกระบวนการ 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 รองลงมาคือ ด้าน
ราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 ด้านบุคคล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากนัคือ เท่ากบั 4.04 ตามล าดบั 
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ตาราง 4 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาด รายด้าน 
 

สว่นประสมการตลาด X  S.D. 
ระดบั
ความส าคญั 

ด้านผลิตภณัฑ์    

1. สถานที่ตัง้ใกล้แหลง่อ านวยความสะดวก อาทิ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า  

4.09 0.843 มาก 

2. คอนโดมิเนียม มีพืน้ที่กว้างเหมาะสมกบัรูปแบบการใช้ชีวิต 4.22 0.756 มากที่สดุ 
3. มีสิ่งอ านวยความสะดวกเพียงพอต่อการใช้สอย  
เช่น ฟิตเนส, สระว่ายน า้ 

4.16 0.803 มาก 

4. วสัด ุอปุกรณ์ ที่ติดตัง้ในห้อง มีคณุภาพและได้มาตรฐาน 4.04 0.914 มาก 
รวม 4.13 0.616 มาก 
ด้านราคา    
1. ราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกบัวสัดอุปุกรณ์ที่มีให้ 4.15 0.821 มาก 
2. ราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกบัท าเลโครงการ 4.20 0.780 มาก 
3. ราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกบัขนาดห้อง 4.18 0.794 มาก 
รวม 4.17 0.651 มาก 

สว่นประสมการตลาด    
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย    
1. มีการออกบทูตามงานขายคอนโดมิเนียมอยุ่เป็นประจ า 3.97 0.941 มาก 
2. แอพสามารถติดต่อจาก Call center รวดเร็วไม่ต้องรอนาน 4.08 0.866 มาก 
3. สามารถหาข้อมลูได้ง่ายจาก Internet และ Website  
ของโครงการรองรับ 

4.11 0.844 มาก 

4. มีการใช้ช่องทางโฆษณาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์โครงการ 3.99 0.931 มาก 
 
รวม 

 
4.04 

 
0.659 

 
มาก 
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สว่นประสมการตลาด X  
 

S.D ระดบั 
ความส าคญั 

ด้านการสง่เสริมการตลาด    
1.  จ านวนเงินจอง/เงินดาวน์* ไม่สงู และเมื่อกู้ ไม่ผ่าน 
มีการคืนเงินเมื่อกู้ ไม่ผ่าน 

4.28 0.749 มากที่สดุ 

2.โปรโมชัน่ฟรีค่าโอนกรรมสิทธ์ิ  ฟรีจดจ านองห้อง  
และแถมเฟอร์นิเจอร์มีความน่าสนใจ 

4.20 0.805 มาก 

3. ของแถมมีราคาสงูท าให้น่าสนใจ 4.09 0.851 มาก 
4. มีการจงูใจมอบส่วนลดมลูค่าสงูในการจองในเวลาที่ก าหนด 4.09 0.819 มาก 
รวม 4.16 0.652 มาก 

 
จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด แบ่งเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ของผู้บริโภคา
ในการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม บริษัท ศุภาลยั จ ากัด (มหาชน ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคมองว่าการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ พบว่า คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั มีพืน้ที่กว้าง
เหมาะสมกับรูปแบบการใช้ชีวิต อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22 มีสิ่งอ านวยความ
สะดวกครบถ้วนและเพียงพอต่อการใช้สอย เช่น ฟิตเนส, สระว่ายน า้ สถานที่ตัง้ใกล้แหล่งอ านวย
ความสะดวก อาทิ เช่น ห้างสรรพสินค้า วสัดุ อุปกรณ์ ที่ติดตัง้ในห้อง มีคุณภาพและได้มาตรฐาน 
อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 4.09 และ 4.04 ตามล าดบั 

ด้านราคา ผู้บริโภคมองเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ พบว่า ราคาห้องไม่สูง เหมาะสมกับท าเล
โครงการ และราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกับขนาดห้อง และราคาห้องไม่สูงเหมาะสมกับขนาดห้อง 
อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 4.18 4.15 และ 4.14 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
การตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.04 เมื่อศึกษา
เป็นรายข้อ พบว่า สามารถหาข้อมูลได้ง่ายจาก Internet และ Website ของโครงการรองรับ แอพ
สามารถติดต่อจาก Call center รวดเร็วไม่ต้องรอนาน มีการใช้ช่องทางโฆษณาเหมาะสมกับ
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ภาพลกัษณ์โครงการและมีการออกบูทตามงานขายคอนโดมิเนียมอยุ่เป็นประจ า อยู่ในระดบัมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 4.08 3.99 และ 3.97 ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 เมื่อศึกษา
เป็นรายข้อ พบว่า มีการจดัจ านวนเงินจอง/เงินดาวน์* ไม่สงู และเมื่อกู้ ไม่ผ่านมีการคืนเงินเมื่อกู้ ไม่
ผ่าน  อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 และโปรโมชัน่ฟรีค่าโอนกรรมสิทธ์ิ  ฟรีจดจ านอง
ห้อง และแถมเฟอร์นิเจอร์มีความน่าสนใจ ของแถมมีราคาสูงท าให้น่าสนใจ และมีการจูงใจมอบ
ส่วนลดมูลค่าสูงในการจองในเวลาที่ก าหนด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 4.09 และ 
4.09 ตามล าดบั 

องค์ประกอบของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม  
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)   

  X  S.D. ระดบัความส าคญั 

ด้านกิจกรรม       
1. ในสถานการณ์การระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด-19 
ท่านมกัท ากิจกรรมที่บ้านหรือคอนโดมากขึน้ 

 
4.06 

 
0.848 มาก 

2.ในสถานการณ์การระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด-19 
ท่านหลีกเลี่ยงการไปซือ้ของจากร้าน Offline 

4.09 0.827 มาก 
  

3. ท่านหลีกเลี่ยงการไปซือ้ของจากร้าน Offline ใน
สถานการณ์การระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด-19 ท่านไป
ท างานที่ co -working space ลดลง 

 
4.03  

 
0.851               มาก 

  
รวม 4.06 0.690 มาก 
1. ท่านมีการทานอาหารที่บ้านมากขึน้  
และให้ความส าคญัเก่ียวกบั Food safety 

4.01 0.877 
มาก 

2. ท่านมกัติดตามข่าวคอนโดเปิดใหม่ 
ที่น่าสนใจเพื่อการลงทนุ 

 
4.02 

 
0.887 มาก 

3. ท่านสนใจติดตามข่าวสารเก่ียวกบับริษัท  
ศภุาลยั จ ากดั มหาชน 

 
4.01 

 
0.909 มาก 

รวม 
 
4.01 

 
0.727 

                
             มาก 
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ตาราง 5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานองค์ประกอบของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม 
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)  รายด้าน 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการใช้ชีวิต แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 
ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจและด้านความคิดเห็น โดยน าเสนอในรูปแบบของการหาค่าคะแนน
เฉลี่ย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงันี ้

ตาราง  6  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานองค์ประกอบของการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)  โดยรวม 

 

องค์ประกอบของการตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียม 
 บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)   

X  S.D. ระดบัความส าคญั 

ด้านกิจกรรม 4.06 0.690 มาก 
ด้านความสนใจ 4.01 0.727 มาก 
ด้านความคิดเห็น 4.09 0.677 มาก 
รวม 4.05 0.698 มาก 

 
  

 
องค์ประกอบของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม   X   S.D   ระดบัความส าคญั 

ด้านความคิดเห็น    
1. ท่านคิดว่า ในสถานการณ์การระบาดของเชือ้ไวรัส 
โควิด-19ทางแบรนด์ควรมีการเยี่ยมชม 
โครงการแบบ Online 

4.14 0.765 

มาก 
2.ท่านคิดว่าคอนโด มีห้องที่หลากหลาย  
ตอบสนองรูปแบบการใช้ชีวิต 

4.09 0.809 
มาก  

3. ท่านคิดว่าคอนโด ศภุาลยั ควรเพิ่มพืน้ที่สว่นกลางมาก
ขึน้ 

4.06 0.821 
มาก 

รวม 4.09 0.677 มาก 
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จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.05 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านความสะดวก 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 รองลงมาคือ ด้าน
เนือ้หา มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 และด้านการติดต่อสื่อสาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.01 ตามล าดบั 

บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน)  แบ่งเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ 
และด้านความคิดเห็น ดงันี ้

ด้านกิจกรรม ผู้ บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม 
บริษัท ศุภาลยั จ ากัด (มหาชน)ในด้านกิจกรรม  โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 
เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ พบว่า หลีกเลี่ยงการไปซือ้ของจากร้าน Offline และท่านมักท ากิจกรรมที่
บ้านหรือคอนโดมากขึน้  และท่านไปท างานที่  co -working space ลดลงอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.09 4.06 และ 4.03 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับการตัดสินใจซื อ้คอนโดมิเนียม บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน)ในด้านความสนใจ   
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ ท่านมักติดตามข่าวคอนโด
เปิดใหม่ ที่น่าสนใจเพื่อการลงทุน  ให้ความส าคัญเก่ียวกับ Food safety และท่านสนใจติดตาม
ข่าวสารเก่ียวกบับริษัท  อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 4.01 และ 4.01 ตามล าดบั 

ด้านคิดเห็น  ผู้ บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับองค์ประกอบการตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียม บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน)ในด้านความคิดเห็น โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ พบว่าทางแบรนด์ควรมีการเยี่ยมชมโครงการแบบ 
Online อยู่ในระดบัมาก ท่านคิดว่าคอนโด ศุภาลยั มีห้องที่หลากหลาย ตอบสนองรูปแบบการใช้
ชีวิต และท่านคิดว่าคอนโด ศุภาลยั ควรเพิ่มพืน้ที่ส่วนกลางมากขึน้  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 4.09 
และ 4.06 ตามล าดบั 
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม  
บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดย

น าเสนอในรูปแบบของการหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ดงันี ้
ตาราง  7 ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของซือ้คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั  
 

องค์ประกอบของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม  
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)   X  S.D. ระดบัความส าคญั 

1. ท่านมีแนวโน้มตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั มหาชน 

4.17 0.798 มาก 

2. แนวโน้มที่จะบอกต่อหรือแนะนาให้ผู้อื่นซือ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั  

4.07 0.851 มาก 

3. ท่านใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซือ้
คอนโดนานมาก 

4.22 0.798 มากที่สดุ 

4.  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 
คอนโดมิเนียม 

4.14 0.796 มาก 

รวม 4.15 0.652 มาก 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ได้ใช้ระยะเวลาใน
การตดัสินใจซือ้คอนโดนานมากพอ อยู่ในระดบัมากที่สดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.22 รองลงมาคือ ท่ามี
แนวโน้มตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด มหาชน  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ คอนโดมิเนียม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 และมีแนวโน้มที่จะ
บอกต่อหรือแนะน าให้ผู้ อ่ืนซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)  มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.07  
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สว่นที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายได้ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่ใช้บริการแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)แตกต่างกนั  

H0:  ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่ใช้บริการแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่ใช้บริการแตกต่าง มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั 
ตาราง 8 การเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย 
จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามเพศ  
 

เปรียบเทียบความแตกต่างของ
การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั  

           เพศ 

t 2-tailed ชาย  หญิง  

(n = 155) (n =245) 
 S.D. 

 

S.D.   

1. ท่านมีแนวโน้มตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั 
จ ากดั เพราะสถานการณ์การแพร่
ระบาดของโควิด-19 

4.35 0.618 4.10 0.844 2.756 0.006** 

2. ในสถานการณ์การระบาดของ
เชือ้ไวรัสโควิด-19 ท่านมีความ
ต้องการที่จะซือ้คอนโดโดยเลือก

จากหมวดอ่ืนนอกจากการอยู่  

4.40 0.752 3.96 0.855 4.687 0.000** 

3. ท่านได้ตดัสินใจซือ้คอนโด
ท่านใช้ระยะเวลาในการตสัินใจ
นานเพียงใดแบะศกึษามากพอ 

4.29 0.743 4.19 0.816 1.128 0.260 

รวม     3.905 0.001** 
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จากตาราง 8 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจ ซือ้คอนโดมิเนียมของ

บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติ Independent Sample t-test ในการ
ทดสอบ พบว่า การตัดสินใจสั่งซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นช้อปปี ้มีค่า (2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชัน่ช้อปปี ้
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้  

  
ตาราง 9 เปรียบเทียบการเปรียบเทียบความแตกต่างของ การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) จ าแนกตามอาย ุ

 
ความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม 
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 

SS df MS F 2-tailed 

การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั 
(มหาชน) 

 
ระหว่าง
กลุม่ 

 
36.888 

 
3 

 
12.296 

 
36.615 

 
.001** 

ภายใน
กลุม่ 

132.987 396 .336 
  

  รวม 169. 85 399 
   

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
 
จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติ One-Way ANOVA ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 

.01 ซึ่งค่า (2-tailed) น้อยว่าค่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ   
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้อง
กับสมมติฐานที่ตั ง้ไว้  ดังนัน้จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons) โดยใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่ามีคู่ ใดบ้างที่
แตกต่างกนั 
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ตาราง 10 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างอายุกบัการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั 
 
อาย ุ 25 - 34 ปี 35 - 44 ปี 45 - 54 ปี 55 ปีขึน้ไป 
25 - 34 ปี - 0.611** 0.621** 0.073 
    (0.000) (0.000) (0.647) 
35 - 44 ปี   - 0.010 -0.538** 
      (0.912) (0.001) 
45 - 54 ปี     - -0.548** 
        (0.002) 
55 ปีขึน้ไป       - 

     
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง  10 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างอายุกับมี การตัดสินใจซื อ้

คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัย จ ากัด โดยใช้ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 25 - 34 ปีกบั ผู้บริโภคที่มี 35 - 44 ปี ผู้บริโภคอาย ุ25 - 34 กบัอาย4ุ5 - 54 
ปี ผู้บริโภคที่อายุ 25 - 34 ปีกบัอายุ 55 ปี ขึน้ไป และผู้บริโภคที่มีอายุ 45 - 54 ปีกับอายุ 55 ปี ขึน้
ไป มีค่า 2-tailed. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ 25 - 34 ปี 
การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั แตกต่างกับผู้บริโภคที่มีอายุ 35-44 ปี ผู้บริโภค
ที่มีอายุ 25 - 34 ปี มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดัแตกต่างกบัผู้บริโภค
ที่มีอายุ 45-54 ปี ผู้บริโภคที่มีอายุ 35-44 ปี มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัย 
จ ากดั แตกต่างกบัผู้บริโภคที่มีอายุ 55 ปี ขึน้ไป และผู้บริโภคที่มีอายุ 45-54 ปี มีมีการตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั แตกต่างกบัผู้บริโภคที่มีอาย ุ55 ปีขึน้ไป อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 ส าหรับรายคู่อ่ืน ไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
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ตาราง 11 เปรียบเทียบการเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลยั จ ากัด
(มหาชน) จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม SS df MS F 
2-
tailed 

การตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของ  
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั
(มหาชน) 

ระหว่าง
กลุม่ 

17.592 2 8.796 22.93
1 

.001*
* 

ภายในกลุม่ 
152.283 397 .384 

  

  รวม 169.875 399 
   

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติ One-Way ANOVA ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ

ที่ .01 ซึ่งค่า S (2-tailed) น้อยกว่าค่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสัง่ซือ้
สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นช้อปปีแ้ตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ดงันัน้จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons) โดยใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่ามีคู่ ใดบ้างที่
แตกต่างกนั 
ตาราง 12 แสดงผลการเป รียบเทียบรายคู่ ระหว่างระดับการศึกษากับ การตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยัจ ากดั (มหาชน) 

 
ระดบัการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกว่าปริญญาตรี 
ต ่ากว่าปริญญาตรี - -0.044 0.436** 
    (0.652) (0.000) 
ปริญญาตรี   - 0.480** 
     (0.000) 
สงูกว่าปริญญาตรี     - 
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** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง 12 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซือ้

คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน)  โดยใช้ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี กับผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง
กว่าปริญญาตรี และผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูง
กว่าปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 
แตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี และผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีการตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชัน่ช้อปปีแ้ตกต่างกับผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส าหรับรายคู่อ่ืน ไม่พบว่ามี
ความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
ตาราง 13  เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั
(มหาชน)  จ าแนกตามอาชีพ 
 

ความแตกต่างของการตดัสินใจซือ้ 
คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 

SS df MS F 2-tailed 

การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั
(มหาชน) 

ระหว่าง
กลุม่ 

43.257 4 10.814 33.736 .001** 

ภายในกลุม่ 126.618 395 .321   

  
 
รวม  

 
169.875  

 
399  

   

 
* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
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จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติ One-Way ANOVA ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ
ที่ .01 ซึ่งค่า (2-tailed) น้อยว่าค่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ 
บริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้อง
กับสมมติฐานที่ตั ง้ไว้ ดังนัน้จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons) โดยใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่ามีคู่ ใดบ้างที่
แตกต่างกนั 

 
ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างอาชีพกบัการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ  
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 
 

อาชีพ นกัเรียน/
นิสิต/
นกัศกึษา 

ข้าราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจสว่นตวั อ่ืนๆ 

แม่บ้าน - 0.040 0.719** 0.655** -0.045 
    (0.655) (0.000) (0.000) (0.806) 
ข้าราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

  - 0.680** 0.615** -0.085 

      (0.000) (0.000) (0.665) 
พนกังานบริษัทเอกชน     - 0.064 -0.700** 
        0.494 (0.000) 
ธุรกิจสว่นตวั       - -0.700** 
          (0.001) 

** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างอาชีพกับการตัดสินใจซื อ้

คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน)  โดยใช้ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) พบว่า ผู้ บริโภคที่มีอาชีพพ่อบ้าน แม่บ้าน กับพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว 
ผู้บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ กบัพนกังานบริษัทเอกชนและธุรกิจสว่นตวั และ
ผู้บริโภคที่มีอาชีพอ่ืน ๆ กับพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตวั มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมี
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ค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ บ ริโภคที่มีอาชีพพ่อบ้าน แม่ บ้าน  มีการตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน)  แตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว  ผู้ บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการการ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน)  แตกต่างกบัพนกังานบริษัทเอกชน
และธุรกิจส่วนตัว และผู้บริโภคที่มีมีอาชีพอ่ืน ๆ มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภา
ลยั จ ากดั(มหาชน)  แตกต่างกับผู้บริโภคที่มีอาชีพ พนกังานบริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตวั  อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส าหรับรายคู่อ่ืน ไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 

 
ตาราง 15  เปรียบเทียบการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ 
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 

 

การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ 
 บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 

SS df MS F 2-tailed 

การตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของ 
 บริษัท ศภุาลยั จ ากดั
(มหาชน) 

ระหว่างกลุม่ 45.313 4 
11.32
8 

35.92
3 

.001** 

ภายในกลุม่ 124.562 395 .315   

  รวม 169.875 399   
  

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติ One-Way ANOVA ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ

ที่ .01 ซึ่งค่า (2-tailed) น้อยว่าค่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่าง ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้
ไว้ ดังนัน้จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparisons) โดยใช้วิธี 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อดวู่ามีคู่ใดบ้างที่แตกต่างกนั 
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ตาราง  16 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ ระหว่างรายได้ต่อเดือนกับมี การตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียม  
 

รายได้ต่อเดือน 30,000 – 47,499 
บาท 

47,500 – 64,999 
บาท  

65,000 – 82,499 
บาท 

82,500 บาท 
ขึน้ไป 

30,000 – 47,499 บาท -0.110 0.662** 0.707** 0.236* 

  (0.148) (0.000) (0.000) (0.022) 
47,500 – 64,999 บาท - 0.772** 0.817** 0.346** 
    (0.000) (0.000) (0.001) 
65,000 – 82,499 บาท   - 0.046 -0.426 **  

    (0.643) (0.001) 
82,500 บาทขึน้ไป     - -0.471**  

      (0.001) 
82,500 บาทขึน้ไป     
     

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างรายได้ต่อเดือนกบัการตดัสินใจซือ้

คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) โดยใช้ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 47,499 บาทกับ 47,500 – 64,999 บาท และ 
65,000 – 82,499 บาทผู้ บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 47,499 บาทกับ กับ 47,500 – 
64,999 บาท 65,000 – 82,499 บาทและ 82,500 บาทขึน้ไป ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 47,500 – 
64,999 บาทกบั 82,500 บาทขึน้ไป  

และผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 65,000 – 82,499 บาทกับ 82,500 บาทขึน้ไป มีค่า 2-
tailed เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ เดือน 30,000 – 47,499 บาท มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลยั จ ากัด 
(มหาชน) แตกต่างกับผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท และ 30,001 - 40,000 
บาท บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท 
ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) มีแตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 82,500 บาทขึน้ไปอย่างมี
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นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส าหรับรายคู่อ่ืน ไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 

 
ตาราง 17  เปรียบเทียบการเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ 
บริษัท ศภุาลยั  จ าแนกตามจ านวนสมาชิกในครอบครัว 
 

ความแตกต่างการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม 
ของ บริษัท ศภุาลยั 

SS df MS F 
2-
tailed 

การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั
(มหาชน) 

ระหว่างกลุม่ 32.351 5 6.470 18.537 .001** 

ภายในกลุม่ 137.524 394 .349   

  รวม 169.875 399    

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติ One-Way ANOVA ที่ระดบันัยส าคญัทางสถิติ

ที่ .01 ซึ่งค่า (2-tailed) น้อยว่าค่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีช่วงระยะเวลาที่ใช้บริการแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ดงันัน้จึงต้องน าผลการวิเคราะห์ไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparisons) โดยใช้วิ ธี  Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อดูว่ามีคู่ ใดบ้างที่
แตกต่างกนั 
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ตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างจ านวนสมาชิกในครอบครัว ที่ใช้บริการกับการ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 
 

จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

1 - 2 คน 3 - 4 คน  5 - 6 คน 7 คนขึน้ไป อ่ืน ๆ 

1 - 2 คน -0.315** -0.267* 0.069 0.589** 0.045 
  (0.005) (0.041) (0.502) (0.000) (0.725) 
3 - 4 คน - 0.048** 0.384** 0.904** 0.360** 
    (0.000) (0.000) (0.000) (0.002) 
 5 - 6 คน   - 0.336** 0.856** 0.312* 
      (0.002) (0.000) (0.018) 
7 คนขึน้ไป     - 0.520** -0.024 
        (0.000) 0.819 
อ่ืนๆ    - -0.544** 
     (0.001) 

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
** ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 
 
จากตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบรายคู่ระหว่างช่วงระยะเวลาที่ใช้บริการกับการ

ตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) โดยใช้ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) พบว่า ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คน กับ 3-4 คน และ อ่ืนๆ 
ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน กบั 5-6 คน 7 คนขึน้ไป และอ่ืน ๆ จ านวนสมาชิก
ในครอบครัว 3-4 คน กับ 7 คนขึน้ไป และ และอ่ืน ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 7 คน
ขึน้ไป มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) แตกต่าง อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส าหรับรายคู่อ่ืน ไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 

การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพหคุณู (Multiple 
Regression Analysis) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 และองค์ประกอบของการ
ตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน)  ได้แก่ ด้านกิจกรรม .ด้านความ
สนใจ และด้านความคิดเห็น ส่งผลต่อการตัดสินใจสัง่ซือ้สินค้าของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของ
โควิด-19 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด การตัดสินใจสั่งซื อ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิด-19 

ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด  

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 

H0:  ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจสั่งซือ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิด-19 

H1:  ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด การตัดสินใจสัง่ซือ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)  ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 
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ตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจ
สั่งซื อ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน)  ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple 
Regression 
 

Variance SS df Mean Square F 2-tailed 
Regression 148.907 7 21.272 397.692 .001** 
Residual 20.968 392 0.053   

Total 169.875 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด 

และการตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 
ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 
ตัว สามารถอธิบายตัวแปรตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ ซึง่จากการวิเคราะห์ถอดถอยเชิงพหุคณู
สามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 
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ตาราง 20 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง ส่วนประสมทางการตลาด และการ
ตัดสินใจสั่งซือ้การตัดสินใจสั่งซือ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย 
จ ากัด(มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 
 

Variable B Std. Error Beta t 2-tailed 
ค่าคงที่ (constant) -0.242 0.090  -2.705 0.007** 

ด้านผลิตภณัฑ์ (X1) 0.121 0.036 0.114 3.375 0.001** 

ด้านราคา (X2) 0.309 0.043 0.308 7.153 0.001** 

ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (X3) 0.073 0.035 0.074 2.092 0.037* 
ด้านการสง่เสริมการตลาด (X4) 0.110 0.036 0.110 3.037 0.003** 

R = 0.936 SEest = 0.231 F = 397.692 
R2 = 0.877 Adjusted R2 = 0.874 2-tailed of F = 0.001** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง ส่วนประสมทาง

การตลาด และการตัดสินใจสั่งซือ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย 
จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย 
จ ากดั(มหาชน)  (Y1) มีความสมัพนัธ์กบั ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ (X1) ด้านราคา 
(X2) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) ได้ร้อยละ 87.4 ผู้วิจยัจึงได้
น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน)  ดงันี ้

Y1  = - 0.242 + 0.121 (X1) + 0.309 (X2) + 0.073 (X3) + 0.110 
        (X4) + 0.212 (X5) + 0.201 (X6) 
(X1)  = ด้านผลิตภณัฑ์ 
(X2)  = ด้านราคา 
(X3)  = ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(X4)  = ด้านการสง่เสริมการตลาด 
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จากสมการจะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโค
วิด-19 ในทิศทางเดียวกนั  

 สรุปว่ามีตัวแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกบั การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) อย่างมีระดับนยัส าคัญที่ 0.05 ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยมี
ค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.074 และอย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.114, 0.308, 0.110, 0.194 และ 0.212 
ตามล าดับ เป็นปัจจัยที่เป็นตัวก าหนด การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด
(มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด -19 ซึ่งจากค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลได้ ดงันี ้ 

สว่นประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิด-19 เพิ่มขึน้ 0.114 หน่วย  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การตัดสินใจสั่งซือ้
สิน ค้าของการตัดสิน ใจซื อ้คอน โดมิ เนี ยมของบ ริษั ท  ศุภ าลัย  จ ากัด (มหาชน ) ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 เพิ่มขึน้ 0.308 หน่วย  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน)  ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 เพิ่มขึน้ 0.074 หน่วย 

สว่นประสมทางการตลาด ด้านการสง่เสริมการตลาด เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 เพิ่มขึน้ 0.110 หน่วย 

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การตดัสินใจ
ซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์
การแพร่ระบาดของโควิด-19 เพิ่มขึน้ 0.194 หน่วย 

และค่าสัมประสิท ธ์ิสหสัมพัน ธ์พหุคูณ  (Adjusted R Square) มี ค่าเท่ากับ 0.874 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของการตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
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แพร่ระบาดของโควิด-19 ได้ร้อยละ 87.4 ส่วนอีกร้อยละ 12.6 เกิดจากอิทธิพลตวัแปรอ่ืน ๆ ที่ไม่ได้
น ามาพิจารณา และความคลาดเคลื่อน (S.E.) มีค่าเท่ากบั 0.231 

สมมติฐานที่ 3 องค์ประกอบของการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยัได้แก่ 
ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น มีผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ
บริษัท ศุภาลยั จ ากดั(มหาชน)ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโค
วิด-19  

ตัวแปรอิสระ ได้แก่ การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน) 
ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น 

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 
H0:  องค์ประกอบของการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) 

ได้แก่  ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็นไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิด-19 

H1:  องค์ประกอบการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) 
ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็นส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของ
โควิด-19 
ตาราง 21 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่าง องค์ประกอบส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) และการตดัสินใจซือ้สินค้าส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์
การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression 
 

Variance SS df Mean Square F Sig. 
Regression 135.354 3 45.118 517.552 .001** 
Residual 34.521 396 0.087   
Total 169.875 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 21 แสดงผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่าง องค์ประกอบของส่งผลต่อ
การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) และการตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าของ
ผู้บริโภค ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด -19 มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ 
อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตัวแปรตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ถอด
ถอยเชิงพหคุณูสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณูได้ 
ตาราง 22 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูระหว่าง องค์ประกอบของคอนโดมิเนียมของบริษัท 
ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน) และส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด
(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน) ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 
 

Variable B Std. Error Beta t 2-tailed 
ค่าคงที่ (constant) 0.530 0.093  5.689 0.001** 

ด้านกิจกรรม (X1) 0.340 0.046 0.360 7.333 0.001** 

ด้านความสนใจ (X2) 0.193 0.036 0.215 5.343 0.001** 

ด้านความคิดเห็น (X3) 0.358 0.047 0.371 7.655 0.001** 

R = 0.893 SEest = 0.295 F = 517.552 

R2 = 0.797 Adjusted R2 = 0.795 2-tailed of F = 0.001** 

* มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง องค์ประกอบของ

คอนโดมิเนียม ของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั และการตดัสินใจซือ้องค์ประกอบของคอนโดมิเนียมของ
บริษัท ศภุาลยั จ ากดัในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 โดย
ใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า การตัดสินใจซือ้องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม
ของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด (Y1) มีความสัมพันธ์กับ องค์ประกอบของคอนโดมิเนียมด้านกิจกรรม  
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(X1) ด้านความสนใจ (X2) และด้านความคิดเห็น (X3) ซึ่งสามารถวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้
องค์ประกอบของคอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัดได้ร้อยละ 79.5 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่า
สมัประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ การตัดสินใจซือ้องค์ประกอบของ
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั ดงันี ้

  Y1 = 0.530 + 0.340 (X1) + 0.193 (X2) + 0.358 (X3)  
  (X1) = ด้านกิจกรรม   
  (X2) = ด้านความสนใจ 
  (X3) = ด้านความคิดเห็น 
 
จากสมการจะเห็นได้ว่า องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านกิจกรรม  ด้านความสนใจ 

และด้านความคิดเห็นมีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิ เนียมของบริษัท ศุภาลัย จ ากัด ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ในทิศทางเดียวกัน สรุปว่ามีตัว
แปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกการตัดสินใจซือ้องค์ประกอบของคอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั 
จ ากัด อย่างมีระดับนัยส าคญัที่ 0.01 ได้แก่ ด้านกิจกรรม  ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น 
โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั 0.360 0.215 และ 0.371 ตามล าดบั เป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนด การ
ตัดสินใจสั่งซือ้สินค้าของผู้ บริโภคผ่านทางแอพพลิเคชั่นช้อปปี ้ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วง
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ดังกล่าว สามารถ
อภิปรายผลได้ ดงันี ้ 

องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านกิจกรรม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การตดัสินใจ
ซือ้เพิ่มขึน้ 0.360 หน่วย  

องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านความสนใจ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจซือ้ เพิ่มขึน้ 0.215 หน่วย  

องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านความคิดเห็น เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจซือ้ เพิ่มขึน้ 0.371 หน่วย 

และค่าสัมประสิท ธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณ  (Adjusted R Square) มี ค่าเท่ากับ 0.795 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของการตัดสินใจซื อ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิด-19 ได้ร้อยละ 79.5 สว่นอีกร้อยละ 20.5 เกิดจากอิทธิพลตวัแปรอ่ืน ๆ ที่ไม่ได้
น ามาพิจารณา และความคลาดเคลื่อน (S.E.) มีค่าเท่ากบั 0.29 
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ตาราง 23 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจยั 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุระดบั
การ ศกึษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่ใช้บริการ
แตกต่างกนั การตดัสินใจซือ้ แตกต่างกนั 

 

- เพศ  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- อาย ุ สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- ระดบัการศกึษา  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- อาชีพ  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- รายได้ต่อเดือน  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- จ านวนสมาชิก สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

2. สว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด สง่ผลต่อกนั การ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั เขต
กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 

 

- ด้านผลิตภณัฑ์  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- ด้านราคา   สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 

3. องค์ประกอบของแอพพลิเคชัน่ช้อปปี ้ได้แก่ ด้านกิจกรรม  ด้านความ
สนใจ และด้านความคิดเห็น สง่ผลต่อการตดัสินใจสัง่ซือ้คอนโดมิเนียม 
เขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 

 

- ด้านกิจกรรม   สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- ด้านความคิดเห็น สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

- ด้านความสะดวก  สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

ในการท าวิจยัเร่ือง “สว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อแนวโน้ม  การตดัสินใจซือ้
คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั มหาชน ในสถานการณ์ช่วงการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 

สามารถสรุปผลการวิจยั โดยแบ่งหวัข้อในการสรุปผลได้ดงัต่อไปนี ้
1.สรุปผลการวิจยั 
2.อภิปรายผลการวิจยั 
3.ข้อเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
ผลจากการศึกษาข้อมลูเก่ียวกบั ปัจจยัที่ส่งผลต่อการสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

แนวโน้ม การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมบริษัท ศุภาลัย จากัด มหาชนในสถานการณ์ช่วงการ
ระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19 สามารถสรุปผลได้ดงันี ้ 

สว่นที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา  
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนก ตามเพศ อาย ุ

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และช่วงระยะเวลาที่ใช้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีจ านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 มีอายุระหว่าง 25 - 34 ปี จ านวน 
205 คน คิดเป็นร้อยละ 51.25 มีระดับการศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 245 คน คิด
เป็นร้อยละ 61.25 สว่นใหญ่เป็นพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 สว่น
ใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 – 47,499 บาท จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 และ
สว่นใหญ่ มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1 - 2 คนจ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00  

ตอนที่  2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดของ การตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม 
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการวิเคราะห์ข้อมูลส่วน
ประสมการตลาดบริการโดยรวม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก และเมื่อพิจารณารายด้าน สามารถสรุปผลได้ดงันี ้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อศึกษา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ได้แก่ คอนโดมิเนียมของบริษัท    
ศภุาลยั มีพืน้ที่กว้างเหมาะสมกบัรูปแบบการใช้ชีวิต 
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ด้านราคา ผู้บริโภคมีระดบัความคิดเห็น โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ 
พบว่า ราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกบัท าเลโครงการ และราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกบัขนาดห้อง และ
ราคาห้องไม่สงูเหมาะสมกบัขนาดห้อง  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผู้ บริโภคมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อศึกษาเป็นรายข้อ พบว่า 
สามารถหาข้อมลูได้ง่ายจาก Internet และ Website ของโครงการรองรับ แอพสามารถติดต่อจาก 
Call center รวดเร็วไม่ต้องรอนาน มีการใช้ช่องทางโฆษณาเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์โครงการและ
มีการออกบทูตามงานขายคอนโดมิเนียมอยุ่เป็นประจ า อยู่ในระดบัมาก  

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการใช้ชีวิต แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 
ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจและด้านความคิดเห็น ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ได้ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซือ้คอนโด
นานมากพอและมีแนวโน้มที่จะบอกต่อหรือแนะน าให้ผู้ อ่ืนซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลัย 
จ ากดั (มหาชน)   

 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ผู้ บริโภคที่มีข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได้ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่ใช้บริการแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียม บริษัท 
ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)แตกต่างกนั ดงันี ้

1.1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือน และจ านวนสมาชิกที่ใช้บริการแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ
บริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน)แตกต่างกนั 

1.2 ผู้ บริโภคที่มีอายุ 25 - 34 ปีกับผู้ บริโภคที่มี35  - 44 ปี ผู้ บริโภคอายุ 25 - 34 กับ
อายุ45 - 54 ปี ผู้บริโภคที่อายุ 25 - 34 ปีกับอายุ 55 ปี ขึน้ไป และผู้บริโภคที่มีอายุ 45 - 54 ปีกับ
อายุ 55 ปี ขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาย ุ
25 - 34 ปี การตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั แตกต่างกบัผู้บริโภคที่มีอายุ 35-44 ปี 
ผู้บริโภคที่มีอายุ 25 - 34 ปี มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดัแตกต่างกับ
ผู้บริโภคที่มีอาย ุ45-54 ปี ผู้บริโภคที่มีอายุ 35-44 ปี มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุ
ภาลัย จ ากัด แตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีอายุ 55 ปี ขึน้ไป  และผู้ บริโภคที่มีอายุ 45-54 ปี มีมีการ
ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั แตกต่างกบัผู้บริโภคที่มีอาย ุ55 ปีขึน้ไป 
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1.3 ผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี และผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้ บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) 
แตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี และผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี มีการตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าผ่านทางแอพพลิเคชัน่ช้อปปีแ้ตกต่างกับผู้บริโภคที่มีระดับ
การศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี  

1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพพ่อบ้าน แม่บ้าน กบัพนกังาน
บริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว ผู้บริโภคที่มีอาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับพนักงาน
บริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว และผู้บริโภคที่มีอาชีพอ่ืน ๆ กับพนักงานบริษัทเอกชนและธุ รกิจ
ส่วนตัว มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพพ่อบ้าน 
แม่บ้าน มีการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน)  แตกต่างกบัผู้บริโภค
ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว  ผู้ บริโภคที่มีอาชีพข้า ราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีการการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน)  แตกต่างกับ
พนักงานบริษัทเอกชนและธุรกิจส่วนตัว และผู้ บริโภคที่มีมีอาชีพ อ่ืน ๆ มีการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของ บริษัท ศุภาลัย จ ากัด(มหาชน)  แตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชนและธุรกิจสว่นตวั   

1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 47,499 บาทกับ 47,500 – 64,999 บาท และ 
65,000 – 82,499 บาทผู้ บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 47,499 บาทกับ กับ 47,500 – 
64,999 บาท 65,000 – 82,499 บาทและ 82,500 บาทขึน้ไป ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 47,500 – 
64,999 บาทกับ 82,500 บาทขึน้ไป และผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 65 ,000 – 82,499 บาทกับ 
82,500 บาทขึน้ไป มีค่า 2-tailed เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มี
รายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ เดือน 30,000 – 47,499 บาท มีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียม
ของ บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) แตกต่างกับผู้ บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 
บาท และ 30,001 - 40,000 บาท  

1.6 ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คน กับ 3-4 คน และ อ่ืนๆ ผู้บริโภคที่มี
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน กบั 5-6 คน 7 คนขึน้ไป และอ่ืน ๆ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
3-4 คน กับ 7 คนขึน้ไป และ และอ่ืน ผู้บริโภคที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 7 คนขึน้ไป  มีการ
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ตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) แตกต่าง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ส าหรับรายคู่อ่ืน ไม่พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
สมมติฐานที่ 2 สว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง

การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด การตัดสินใจสั่งซื อ้สินค้าของการตัดสินใจซือ้
คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโควิด-19 

 
สมมติฐานที่ 3 องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านกิจกรรม  ด้านความสนใจ และด้าน

ความคิดเห็นมีการตัดสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด -19 ในทิศทางเดียวกัน สรุปว่ามีตัวแปรที่มี
ความสมัพันธ์ทางบวกการตัดสินใจซือ้องค์ประกอบของคอนโดมิเนียมของบริษัท ศุภาลยั จ ากัด 
อย่างมีระดบันัยส าคัญที่ 0.01 ได้แก่ ด้านกิจกรรม  ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น โดยมี
ค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.360 0.215 และ 0.371 ตามล าดับ เป็นปัจจัยที่เป็นตัวก าหนด การ
ตดัสินใจสัง่ซือ้สินค้าของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมของบริษัท ศภุาลยั จ ากดั ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลได้ ดงันี ้ 

องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านกิจกรรม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การตดัสินใจ
ซือ้เพิ่มขึน้ 0.360 หน่วย  

องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านความสนใจ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจซือ้ เพิ่มขึน้ 0.215 หน่วย  

องค์ประกอบของคอนโดมิเนียม ด้านความคิดเห็น เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจซือ้ เพิ่มขึน้ 0.371 หน่วย 
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การอภปิรายผลการวิจัย  
1.ผลการวิจัยเร่ือง”ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อแนวโน้ม การตัดสินใจซือ้

คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั มหาชนในสถานการณ์ช่วงการระบาดของเชือ้ไวรัสโควิด -19) 
” มีประเด็นที่ส าคญัสามารถน ามาอภิปรายผลได้ดงันี ้

1.1 ข้อมูลทั่ว ไปของผู้บริโภค (ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์) ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรี ซึ่งสอดคล้องกับ จินตนา ศรีไชยา(2549) ได้
ท าการศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัและการรับรู้ของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้
คอนโดมิเนียม บริษัท แอล.พี.เอ็น ดีเวลลอปเมนท์ จ ากัด(มหาชน) (จินตนา ศรีไชยา, 2549)และ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุ 25 - 34 ปี สถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
รายได้เฉลี่ยส่วนบุคคลต่อเดือน 30,000 – 47,499 บาท มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คน ซึ่ง
สอดคล้องกบั ธรรศ สอนเสนา(2559) ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 
บ้านเด่ียวโครงการภสัสร ของบริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท จากดั(มหาชน) (ธรรศ สอนเสนา, 2559) 

1.2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด บริษัท ศภุาลยั จากดั มหาชน 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด บริษัท ศุภา
ลยั จ ากัด มหาชน โดยภาพรวมอยู่ในระดับดี เมื่อพิจารณาแยกแต่ละด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่
ในระดับ ดี ทัง้หมด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิมลพรรณ อิสรภัคดี(2559) ทัศนคติเก่ียวกับ
สว่นประสมทางการตลาดบริการ 

1 3 การวิเคราะห์ข้อมูลแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลัย 
จ ากดั พบว่าเมื่อพิจารณาแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั 
(มหาชน) พบว่าผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ไม่แน่ใจ ซึ่ง สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
กญัญณัท วัฒนาธร(2549) ปัจจัยที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ คอนโดมิเนียมใน
ย่านสุขุมวิทของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (กัญญณัท วัฒนาธร , 2549)และเมื่อพิจารณา
แนวโน้มที่จะบอกต่อหรือแนะนาให้ผู้ อ่ืนซือ้ คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั(มหาชน) ของกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีการแนะน าให้ผู้ อ่ืนซือ้ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อาทิตยา อัยยะวรากูล ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดค่านิยม แรงจูงใจ 
และแนวโน้มการตัดสินใจซือ้ คอนโดมิเนียม เซ็นทริค ซีน ของ บมจ.เอสซี แอสเสท ของผู้บริโภค
(อาทิตยา อัยยวรากูล, 2552) กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามใช้ ส่วนใหญ่ใช้เวลา 3 
เดือนขึน้ ไป คดิ เป็นร้อยละ 55.18 รองลงมา ใช้ระยะเวลาในการตัดสินใจซือ้ 1- 2 เดือน คิดเป็น
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ร้อยละ 22.54 และใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซือ้ 1 สปัดาห์ - 1 เดือน และ 2-3เดือน เท่ากนั คิด
เป็นร้อยละ 11.1 

 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

1. ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจที่จะนาเสนอผลิตภณัฑ์ให้กลุม่ผู้บริโภค เพศหญิงช่วง
อายุ 25-34 ปี สถานภาพโสด อาชีพธุรกิจสว่นตวั/พ่อบ้าน/แม่บ้านและอื่นๆ ระดบัการศึกษาสงูกว่า
ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 47,500-64,999 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คนเนื่องจาก
ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มผู้ บริโภคดังกล่าว มีแนวโน้มพฤติกรรมบริษัท ศุภาลัย จ ากัด มหาชน 
มากกว่าลกัษณะประชากรศาสตร์อ่ืนๆ ซึ่งจะส่งผลให้ผู้บริโภคกลุ่มดงักล่าวได้รับทราบ รับรู้ข้อมูล 
และมีการตดัสินใจซือ้ มากขึน้ สง่ผลให้ยอดขายของผู้ประกอบการมากขึน้ 

2. ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจที่จะน าเสนอผลิตภณัฑ์ให้ กลุ่มผู้บริโภคที่มีช่วงอาย ุ
25-34 ปี สถานภาพโสด อาชีพธุรกิจส่วนตัว/พ่อบ้าน/แม่บ้านและอ่ืนๆ ระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 47,500-64,999 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คน เนื่องจาก
ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มผู้ บ ริโภคดังกล่าว มีแนวโน้มที่ จะบอกต่อหรือแน ะน าให้  ผู้ อ่ืนซื อ้
คอนโดมิเนียม มากกว่าลกัษณะ ประชากรศาสตร์อ่ืนๆ ซึ่งจะส่งผลให้ผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวมีการ
แนะน าหรือบอกต่อให้ผู้ บริโภค กลุ่มอ่ืนรับทราบและอาจจะมีการตัดสินใจซือ้ มากขึน้ ท าให้
ยอดขายมาก 

 3.ผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจาหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจ
คอนโดมิเนียม ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจที่จะพฒันา ปรับปรุง สว่นประสมทางการตลาดทง้ั 
4 ด้าน โดยมุ่งเน้นสว่นประสม ทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดเนื่องจากผลการวิจยัพบว่า
ด้านส่งเสริมการตลาดมีค่าสถิติสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน(Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) สงูที่สดุ การมุ่งเน้นด้านดงักล่าวให้มีมากขึน้ จะมีแนวโน้มพฤติกรรมการ
ตดัสนัสินใจซือ้ มากขึน้ สง่ผลให้ผู้ประกอบการมียอดขายเหนือผู้ประกอบการรายอ่ืน 
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ส าหรับการวิจยัครัง้ ต่อไป ควรศกึษาเพิ่มเติมดงันี ้
1.ควรศึกษาเร่ืองคุณค่าตราสินค้าที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื อ้ 

คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั  
2.ควรศึกษาเร่ืองความรับผิดชอบต่อสงัคมขององค์กรมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้

คอนโดมิเนียม บริษัท ศภุาลยั จ ากดั  
3. ควรศึกษาเร่ืองการเปิดรับสื่ อที่ มี ผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื อ้

คอนโดมิเนียมบริษัท ศภุาลยั จ ากดั (มหาชน) 
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