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บทคัดย่อ 

 
การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ี โดยมีวตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอทิธิพลต่อปัจจยั

ส่วนประกอบการตลาด  7P's  และ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเช่าห้องชุดของผูเ้ช่า กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน สถิติ
ท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูลประกอบดว้ย การวิเคราะหด์ว้ยสถิติแบบพรรณนา ในรูปการแจกแจงความถ่ีและการ
หาอตัราส่วนร้อยละค่าเฉล่ียเลขคณิต ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า สมมุติท่ี1“ปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
แตกต่าง จะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าห้องชุดในระดบัท่ีแตกต่าง
กนั” พบว่า ปัจจยัส่วนบคุคลดา้นการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าห้องชุด แตกต่างกนั สมมติฐานขอ้ท่ี 2 “ผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมการเช่าห้องชุดท่ีแตกต่าง
กนัจะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั” พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมเช่าห้องชุดในปัจจบุนั
มานานเท่าใด จ านวนพ้ืนท่ี (ตารางเมตร) ของห้องชุด ลกัษณะห้องชุด และงบประมาณในการเช่าห้องชุด ท่ี
แตกต่างกนั   
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ABSTRACT 
 

 The independent study on the condominium management strategies that affect rental fees in the 
Bangkok Metropolitan Region. The purposes of this study were 1.) To study the individual factors that affect 
Marketing Mix (7P’s) and 2.) To study the rental behaviors of tenants.The sample population consisted of 400 
people. The statistics used to analyze consists of descriptive statistics which were frequency distribution, 
percentage, mean and standard deviation. 

           The results of the study have found that, the first hypothesis which was “The different individual factors 
will give precedence to the marketing mix that affects the consideration of renting in the condominium on a 
different level” has found that individual factors of education, career, and income will give precedence to the 
marketing mix that affects the consideration of renting in the condominium on a different level. The second 
hypothesis which was “The different behaviors of tenants will give precedence to the different marketing mix” 
has found that the behaviors of tenants differently rely on rental period, room size (square meter), room type 
and budget for rental. 

Keyword:  
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บทน า 

ประชากรในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีปริมาณเพ่ิมขึ้นทุกปี ท าให้ปัจจยัดา้นท่ีพกัอาศยั
ส่งผลถึงคุณภาพชีวิตในการด ารงชีพ ท่ีพกัอาศยัเป็นส่ิงส าคญัในชีวิตของมนุษยเ์พราะว่าเป็นตน้ก าเนิดของสถาบนั
ครอบครัว ในหลายประเทศไดก้ าหนด ให้ท่ีพกัอาศยัเป็นตวัช้ีวดัท่ีส าคญัของการพฒันาประเทศ เป็นเพราะว่า การ
ท่ีประชาชนมีท่ีพกัอาศยัท่ีมีความมัน่คงและมีคุณภาพ ยอ่มแสดงให้เห็นถึงความเขม้แขง็ในเบ้ืองตน้ของสถาบนั
ครอบครัวซ่ึงเป็นพ้ืนฐานส าคญัของการพฒันาประเทศชาติไดอ้ยา่งย ัง่ยืน (ปรีดิยาธร เทวกุล, 2550; โยธิน แสวงดี, 
2548; สุจิตรา บุณยรัตพนัธ์ุ, 2541) นอกจากน้ีแลว้ ยงันบัไดว่้าการก่อสร้างท่ีพกัอาศยัหรือ “การสร้างบา้น” ใน
รูปแบบต่างๆ ยงัเป็นการกระตุน้ให้ระบบเศรษฐกิจเกิดการหมนุเวียนไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดการจา้งงาน 
การระดมเงินทุน การพฒันาฝีมือแรงงานของประเทศ ดงัเห็นไดว่้ารัฐบาลของหลายประเทศพยายามท่ีจะท าการ
กระตุน้ระบบเศรษฐกิจดว้ยมาตรการส่งเสริมให้ธนาคารหลายแห่งปล่อยสินเช่ือราคาถูกส าหรับการสร้างบา้น 
และท่ีพกัอาศยั ตลอดจนรัฐบาลไดมี้นโยบายท่ีจะสร้างท่ีพกัอาศยัส าหรับผูมี้รายไดน้อ้ยเพื่อเป็นการกระตุน้ระบบ
เศรษฐกิจและเป็นการสร้างพ้ืนฐานท่ีเขม้แขง็ให้กบัสถาบนัครอบครัว (Bellagio, Housing & Declaration,2005; 
ไชยยนัต ์ชาครกุล, 2545) การพฒันาประเทศท่ีให้ความส าคญักบัภาคอุตสาหกรรมและบริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัดึงดูด
ให้ประชาชนในเขตชนบทตอ้งเขา้มาประกอบอาชีพในเขตเมือง ไดส่้งผลใหเ้กิดปัญหาทางสังคมต่างๆ ขึ้นมาตาม 
เช่น ปัญหาอาชญากรรม ปัญหายาเสพติด การลกัขโมย การพนนั เม่ือท าการพิจารณาถึงตน้เหตุของ  

ปัญหาแลว้พบว่า ลว้นเกิดขึ้นจากการท่ีประชาชนยงัคงขาดคุณภาพชีวิตท่ีดี (กฤษณา ปลัง่เจริญศรี1ผูช่้วย
ศาสตราจารย ์ดร. บณัฑิต ผงันิรันดร์2รองศาสตราจารย ์ร.ต.อ. หญิง อรุณรุ่ง วงศก์งัวาน3,2562) 

ดชันีราคาห้องชุดใหมท่ี่อยูร่ะหว่างการขาย ไตรมาส 3 ปี 2562ในกรุงเทพฯ – ปริมณฑล ดชันีราคาหอ้งชุดใหมท่ี่
อยูร่ะหว่างการขาย ในกรุงเทพฯ-ปริมณฑล ไตรมาส 3 ปี 2562 มีคา่ดชันีเท่ากบั 153.0 จุด เพ่ิมขึ้นร้อยละ 7.0 เม่ือ
เทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีก่อน (YoY) และเพ่ิมขึ้นร้อยละ 1.7เม่ือเทียบกบัไตรมาสก่อน (QoQ) แต่เป็นการ
เพ่ิมขึ้นในอตัราท่ีชะลอตวัลงติดตอ่กนั 2 ไตรมาสตั้งแต่ไตรมาส 2 ปี 2562 โดยการชะลอตวัของราคาอาจเป็นผล
จากการชะลอตวัของตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการโอนกรรมสิทธ์ิห้องชุดใน   ไตรมาส 2 ลดลงร้อยละ 9.0 เม่ือเทียบ
กบัไตรมาสก่อน (QoQ) และลดลงร้อยละ 27.7 เม่ือเทียบกบัช่วงเวลาเดียวกนัของปีก่อน (YoY) ดงันั้นจึงพบว่า
ผูป้ระกอบการชะลอการปรับขึ้นราคาขายและใชวิ้ธีการส่งเสริมการขายในการแขง่ขนักนัมากขึ้น 

จากขอ้มูลขา้งตน้พบว่าอสังหาริมทรัพยท่ี์เป็นรูปแบบคอนโดมิเนียมมีการปรับตวัขยายเพ่ิมขึ้นและ
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นส่วนในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจ 

ทั้งหมดเป็นท่ีมาของกลยทุธ์การจดัการห้องชุดท่ีส่งผลต่อการเช่าในเขตกรุงเทพ และปริมณฑลเพื่อ
สนบัสนุนขอ้มูลให้แก่ผูท่ี้กาลงัจะลงทุน หรือเจา้ของกิจการ ท่ีตอ้งการปรับปรุงพฒันาธุรกิจของตน ไดท้ราบว่า
ปัจจยัใดส่งผลต่อการตดัสินใจเช่าคอนโดมิเนียมส าหรับการอยูอ่าศยั ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล เพื่อ
ผูป้ระกอบการสามารถน าขอ้มูลไปประกอบการตดัสินใจ และก าหนดกลยทุธ์การจดัการห้องชุด ส่งผลต่อธุรกิจ
ให้ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และก่อใหเ้กิดรายไดสู้งสุด (ดชันีราคาห้องชุดใหม่ท่ีอยู่
ระหว่างการขาย ไตรมาส 



วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยัส่วนประกอบการตลาด 7P's ในการตดัสินใจเช่าหอ้ง
ชุดส าหรับการอยูอ่าศยั ของผูอ้ยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเช่าห้องชุดของผูเ้ช่าในเขตกรุงเทพ และปริมณฑลท่ีมีอิทธิพลต่อปัจจยั
ส่วนประกอบการตลาด 7P's ในการตดัสินใจเช่าห้องชุดส าหรับการอยูอ่าศยั ของผูอ้ยูอ่าศยัในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

สมมุติฐานการวิจัย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง จะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเช่าห้องชุดในระดบัท่ีแตกต่างกนั 

2. ผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมการเช่าห้องชุดท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนัน 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล 

(Cool Download Rox | Admin.2562 : ออนไลน์)ปัจจยัส่วนบคุคล (personal factors) ประกอบดว้ย 

               1. อาชีพ (occupation)  ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้หรือบริการก็
จะแตกต่างกนัออกไป ดงันั้นนกัการตลาดสามารถออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของบุคคลท่ี อยูใ่น
แต่ละสาขาอาชีพได ้ตวัอยา่งเช่น เคร่ืองคิดเลข ก็จะมีการออกแบบให้มีรุ่นเพื่อใหผู้บ้ริโภคแต่ละอาชีพ เช่น 
นกัเรียน/นกัศึกษา วิศวกร นกัการเงิน นกับญัชี หรือพ่อคา้/แม่คา้เลือกใชไ้ดต้ามความเหมาะสม  

               2 สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) การเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคนั้นยงัมีความ
เก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์ทาง เศรษฐกิจอีกดว้ยโดยสถานการณ์ทางเศรษฐกิจนั้นจะพิจารณาจาก รายไดส้ าหรับใช้
จ่าย เงินออมและสินทรัพย ์หน้ีสินอ านาจในการกูยื้ม ทศันคติท่ีมีตอ่การใชจ้่ายและการออม เป็นตน้ 

               3 รูปแบบการด าเนินชีวิต (lifestyle) คนแต่ละคนถึงแมว่้าจะมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชั้นทางสังคม หรือ
อาชีพเดียวกนัก็ตาม แต่ก็อาจจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนัได ้ซ่ึงจะมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการ โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นจะวดัจาก 
                      - Activities : กิจกรรม  
                      - Interests : ความสนใจ 
                      - Opinions : ความคิดเห็น 

4 บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (personality and self-concept)  บุคลิกภาพ (personality) 
หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรมหรืออุปนิสัยของคนแต่ละคน ท่ีสะทอ้นถึงความเป็นตวัตนของบคุคลนั้น ๆ 



แนวความคิดของตนเอง (self-concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบคุคลมีต่อตนเอง คนแต่ละคนจะมีบคุลิกภาพ
ท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงบคุลิกภาพนั้นจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น คนท่ี
มีความมัน่ใจในตวัเองจะใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ส้ันกว่าคนท่ี ไม่ค่อยมัน่ใจในตวัเอง บุคลิกภาพจะถูก
มองจากดา้นต่าง ๆ เช่น  
                     - ความมัน่ใจในตวัเอง (self-confidence) 
                     - การมีอ านาจเหนือคนอื่น (dominance) 
                     - การชอบเขา้สังคม (socialability) 
                     - ความสามารถในการปรับตวั (adaptability)                           

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538,หนา้ 41) กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรลกัษณะส่วนบคุคลประกอบดว้ย เพศ 
สถานภาพ อาย ุครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา11อาชีพ และรายไดต้่อเดือน ลกัษณะ
ปัจจยัส่วนบุคคลเป็นลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคม วฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น 
ขอ้มูลดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลกัษณะประชากร
(ปกภณ จนัทศาสตร์. 2557) 

2. พฤติกรรมการเช่าห้องชุด (5 เทคนิคเลือกห้องชุดอยา่งไรให้ดีตอ่ใจท่ีสุด) 

1. เลือกท าเลใหเ้หมาะกบัไลฟ์สไตล ์ควรเลือก “ท าเล” ท่ีอยูใ่กล้ๆ กบัสถานท่ีท างานหรือมหาลยั เพื่อ
สะดวกในการเดินทางไป-กลบั ไม่ตอ้งเสียเวลานัง่รถนานๆให้เสียสุขภาพจิตใจ นอกจากช่วยประหยดัเวลาแลว้ ท่ี
ส าคญัยงัช่วยประหยดัค่าใชจ้่ายในการเดินทางอีกดว้ย ส าหรับคนไม่รู้จะเร่ิมยงัไง ให้ลอง Search หาขอ้มูลจาก
อินเตอร์เน็ตก่อนก็ได ้เพ่ือหาภาพรวมเบ้ืองตน้ แลว้ค่อยโทรสอบถามขอ้มูล จดัเรียง List สถานท่ีโดนใจไวสั้ก 5 
แห่ง หลงัจากนั้นแลว้ค่อยลงพ้ืนท่ี เพ่ือจะไดเ้ห็นท าเลท่ีตั้งและสภาพแวดลอ้มท่ีชดัเจน 

2. ก าหนดค่าเช่า เท่าท่ีรับมือไหว ราคาในการเช่าห้องชุดถือเป็นปัจจยัส าคญั เพราะเม่ือเราเจอท าเลท่ีตรง
กบัไลฟ์สไตลข์องตวัเองแลว้ ก็ควรก าหนดราคาท่ีเราเองสามารถจา่ยไดด้ว้ย เพื่อจะไดไ้ม่เสียเวลาในการหาห้องชุด 
เพราะเด๋ียวน้ีห้องชุดหรืออพาร์ทเมน้ทมี์ให้เลือกมากมาย ตั้งงบประมาณท่ีเราไหว แลว้ก็ลองเช็คราคาและ
ค่าใชจ้่ายโดยรวมในแต่ละห้องชุด ซ่ึงแต่ละห้องชุดก็จะแตกต่างกนัขึ้นอยูก่บัปัจจยัต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ค่าน ้า ค่าไฟ 
เงินประกนั บางห้องชุดก็มีค่าบริการส่วนกลางอื่นๆท่ีมาเก่ียวขอ้งในแต่ละเดือน แน่นอนว่าห้องชุดหรืออพาร์ท
เมน้ทท่ี์มี Option เสริมเยอะ ราคาก็แพงตามไปดว้ย เพื่อให้ไดพ้อพกัในราคาท่ีเป็นมิตรกบักระเป๋าสตางค ์ดงันั้น
ควรค านวณค่าใชจ้่ายคร่าวๆต่อเดือนไวก่้อน (ค่าห้อง+ค่าน ้าค่าไฟ) ว่าจะตอ้งจ่ายประมาณเท่าไหร่ต่อเดือน บวก
กบัค่าใชจ้่ายส่วนตวั ดว้ยหลกัการคิดง่ายๆ คือรายจ่ายค่าเช่าห้องชุดหรืออพาร์ทเมน้ท ์ควรเป็นแค่ 1 ใน 3 ของ
รายไดท่ี้เราไดต้่อเดือน (หากคุณมีรายได ้15,000 บาทต่อเดือน เพราะฉะนั้นค่าห้องชุดท่ีรวมค่าน ้าคา่ไฟแลว้ตอ้ง
ไม่เกิน 5,000 บาท) 



3. ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในห้องชุด ส่ืงอ านวยความสะดวกภายในห้องพกัถือเป็นปัจจยัอีกอยา่ง
หน่ึงในการเลือกห้องชุดหรืออพาร์ทเมน้ท ์เพราะจะช่วยให้การใชชี้วิตของเราง่ายขึ้น ไม่ว่าจะเป็น ฟิตเนส สระ
ว่ายน ้า ท่ีจอดรถ ร้านซกัอบรีด ร้านอาหาร ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกให้เราอยา่งครบวงจรโดยไม่ตอ้งใชเ้วลาใน
การเดินทางไปสถานท่ีอื่นๆใหเ้สียเวลา หากคุณตอ้งใชบ้ริการเหล่าน้ีอยูเ่ป็นประจ าอยูแ่ลว้ ห้องชุดท่ีมี  Option 
หลากหลายก็ยอ่มตอบโจทยไ์ดดี้กว่าน๊ะ 

4. สภาพแวดลอ้มบริเวณโดยรอบห้องชุด นอกจากปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้แลว้ สภาพแวดลอ้มบริเวณ
โดยรอบของห้องชุดก็เป็นส่ิงท่ีส าคญั ท่ีจะช่วยให้เราใชชี้วิตไดอ้ยา่งสะดวกและราบร่ืน มีส่ิงแวดลอ้มท่ีน่าอยู ่ไม่
แออดัวุ่นวาย อยา่งนอ้ยก็ควรจะใกลแ้หล่งของกิน หรือมีร้านคา้ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกใกล้ๆ ห้องชุด ไม่ว่าจะ
เป็น เซเว่น ร้านอาหาร ร้านซกัอบรีด ตู ้ATM ร้านขายยา เป็นตน้ ท่ีเราสามารถเดินหรือนัง่รถไปไดง้่ายๆ ไม่ใกล้
จากห้องชุดมาก เผื่อวนัสบายๆท่ีไม่อยากเดินทางไปไหนไกลๆ การมีร้านน่านัง่ หรือแหล่งของกินดีๆก็คงจะเป็น
ทางเลือกของการใชชี้วิตอยา่งมีความสุขไม่นอ้ยเลยแหละ 

5. ความปลอดภยั ความปลอดภยัถือเป็นส่ิงส าคญัท่ีเราตอ้งเช็คให้ละเอียดรอบคอบ ไม่ว่าจะเป็นภายใน
ห้องชุดหรือบริเวณโดยรอบ โดยเฉพาะผูห้ญิงควรหลีกเล่ียงห้องชุดท่ีอยูใ่นซอยลึกๆ เปล่ียวๆ ไวเ้ลย หากเป็นไป
ไดค้วรสอบถามขอ้มูลจากคนแถวๆนั้นก่อนว่าเป็นแหล่งเส่ียงในการก่อเหตุอาชญากรรมหรือเปล่า? เพื่อความ
สบายใจในการอยูอ่าศยั ส่วนภายในห้องชุดนั้นก็ควรมี ยาม กลอ้งวงจรปิด ระบบรักษาความปลอดภยัในการเขา้-
ออกประตู  

3. ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

ทฤษฏีและแนวคดิเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix 7P’s) เป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีธุรกิจนามาใช ้เพื่อตอบสนอ ความพึงพอใจของลูกคา้ โดย Kotler and Keller (1997) ไดแ้บ่งเคร่ืองมือ
ทางการตลาดไวมี้ทั้งหมด 7 กลุ่ม 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเสนอขายเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค อาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตน ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย สินคา้บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบคุคล ซ่ึงจะตอ้งแจง้
ให้กบัผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงขอ้มูลต่างๆ เช่น ตราสินคา้ packaging รูปลกัษณะสินคา้ ตวัสินคา้ ขนาดเคร่ืองหมาย
การคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจะส่ือความหมายสร้างความเขา้ใจให้กบัผูรั้บข่าวสาร โดยผูผ้ลิตตอ้งพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

2. ราคา (Price) หมายถึง การก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑใ์ห้อยูใ่นรูปของเงินตรา ผูบ้ริโภคใชร้าคาเป็น
เคร่ืองมือหน่ึงในการประเมินคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วน
หน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ บางคร้ังการตั้งราคาสินคา้สูงก็สามารถจูงใจผูบ้ริโภคบางกลุ่มได ้เน่ืองจากเกิดความ
ภูมิใจจากการซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑร์าคาแพงๆ ราคาจึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ 



3. การจดัจ าหน่าย หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างหรือช่องทางหลงัจาก
ผูบ้ริโภครับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ลว้ จนเกิดความสนใจและอยากทดลองซ้ือใช ้แต่หากไม่สามารถหาซ้ือไดอ้ยา่ง
สะดวกแลว้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะลม้เลิกความตั้งใจ แลว้เปล่ียนไปซ้ือย่ีห้ออ่ืนท่ีหาไดส้ะดวกกว่า โดยการจดั
จ าหน่ายแบง่ไดอ้ีก 2 แบบ ดงันี 
                3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑแ์ละ/หรือ
กรรมสิทธ์ิผลิตภณัฑถ์ูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง 
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยจะผา่นคนกลางหรือไม่ก็ได ้
               3.2 การกระจายสินคา้ (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์าก
ผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม   การกระจายสินคา้จึงประกอบดว้ย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้าง
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารท าไดโ้ดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการขายโดยไม่
ใชพ้นกังานขาย (Non-Personal Selling)  

5. บุคลากร (People) บุคลากรเป็นเสมือนตวัแทนของธุรกิจท่ีส่งมอบบริการโดยตรงแก่ผูบ้ริโภค จึงมี
ความส าคญัอยา่งมากต่อธุรกิจ ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือในตวัธุรกิจ การสรรหาบุคคลท่ีมีความเหมาะสมกบั
รูปแบบการดาเนินการเป็นส่ิงจ าเป็น รวมถึงการสร้างแรงจูงใจ ปลกูฝังความเช่ือค่านิยม  

6. กระบวนการ (Process) เป็นระบบท่ีธุรกิจเลือกใชใ้นการด าเนินธุรกิจ เพื่อเป็นขอ้ก าหนดการท างาน
ของบคุลากรให้มีความชดัเจน เพือ่ให้การด าเนินการมีประสิทธิภาพ โดยใชต้น้ทุนต ่าท่ีสุด ธุรกิจตอ้งแน่ใจว่า
ระบบท่ีเลือกสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริงไมใ่ช่เป็นเพียงการท าให้ธุรกิจเอง
ด าเนินงานไดง้่ายขึ้น  

7. การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยการสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งดา้นกายภาพและการให้บริการ เช่นการตกแตง่ร้านให้มีความสะอาด เป็นระเบียบ ยอ่มสร้าง
การรับรู้แก่ผูบ้ริโภคว่าจะไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีมีมาตรฐาน นอกจากน้ีธุรกิจจะตอ้งนาเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ตามความคาดหวงัของผูบ้ริโภค  

ณัฐปคลัภ ์ป่ินทอง (2558) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัคอนโดลุมพินีของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยั
คอนโดลุมพินีในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยใหค้วามส าคญักบัช่องทางการจ าหน่ายเป็นอนัดบั
หน่ึง รองลงมาคือผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 2) ความภกัดีและความไวว้างใจต่อคอนโด
ลุมพินีอยูใ่นระดบัมาก 3) ผูบ้ริโภคมีระดบัการตดัสินใจเลือกท่ีพกัอาศยัคอนโดลุมพินีในกรุงเทพมหานครดว้ย
เหตผุลต่าง ๆ อยูใ่นระดบัมาก 

 



นายเจริญจิตต ์ผจงวิริยาทร (2559) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมใน
กรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา:ผูท่ี้เคยซ้ือหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครแต่ไม่ไดอ้ยูใ่นกรุงเทพมหานคร จ านวน 79 ชุด มีผูท่ี้ไม่เคยซ้ือหรือมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครจ านวน 397 ชุด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นสถานท่ี ส่วนปัจจยัทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมนั้น พบว่ามีเพียง ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เท่านั้น ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
คอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

      ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7P’s 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

2. ราคา (Price) 

3. ช่องทางการจดัจาหน่ายหรือทาเลท่ีตั้ง (Place) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. บุคลากร (People) 

6. กระบวนการ (Process) 

7. การสร้างและการนาเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence Presentation) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

 

     

พฤติกรรมการเช่าห้องชุด 



ระเบียบวิธีการวิจัย 
 การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ผูวิ้จยัใชก้ลุ่มตวัอยา่งจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,556,631 คน 
(ขอ้มูลจากราชกิจจานุเบกษา ลงประกาศส านกัทะเบียนกลาง เร่ือง จ านวนราษฏรทัว่ราชอาณาจกัร ตามหลกัฐานการ
ทะเบียนราษฏร ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2562 ) โดยใชสู้ตรการค านวนขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Yamane (1967) ดว้ยสมมติฐาน
ท่ีว่า ขอ้มูลมีการกระจายตวัแบบปกติ (Nornal Distribution) และวดัระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 ค่าความคลาด
เคล่ือนท่ียอมรับไดไ้ม่เกินร้อนละ  
กลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรในการศึกษา คือ ผูเ้ช่าคอนโดในเขตกรุงเทพมาหานคร และปริมณฑล โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

ผลการวิจัย 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง จะใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเช่า
ห้องชุดในระดบัที่แตกต่างกนั 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 

1. เพศ ปฏิเสธสมมติฐาน 
2. อาย ุ ปฏิเสธสมมติฐาน 
3. การศึกษา ยอมรับสมมติฐาน 
4. อาชีพ ยอมรับสมมติฐาน 
5. รายได ้ ยอมรับสมมติฐาน 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ปัจจยัส่วนบคุคลดา้นการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะใหค้วามส าคญัต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเช่าห้องชุด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และในส่วน
ของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ และอาย ุจะใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตดัสินใจเช่าห้อง
ชุด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05



สมมติฐานที่ 2 ผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมการเช่าห้องชุดท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนั 

สมมติฐานการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 

1. ท่านเช่าห้องชุดในปัจจุบนัมานานเท่าใด ยอมรับสมมติฐาน 
2. จ านวนพ้ืนท่ี (ตารางเมตร) ของห้องชุดท่ีท่านเช่าในปัจจบุนัขนาดพ้ืนท่ี
ประมาณเท่าไร 

ยอมรับสมมติฐาน 

3. ลกัษณะห้องชุดท่ีท่านเช่าในปัจจบุนัเป็นแบบใด ยอมรับสมมติฐาน 
4. จ านวนสมาชิกท่ีพกัอาศยัอยูใ่นห้องชุดเดียวกนักบัท่าน (รวมตวัท่านเอง) ปฏิเสธสมมติฐาน 
5. งบประมาณในการเช่าห้องชุดต่อห้อง ยอมรับสมมติฐาน 
6. ใครช่วยท่านการตดัสินใจเลือกเช่าห้องชุด ปฏิเสธสมมติฐาน 
7. พ้ืนท่ีท าเลท่ีตั้งห้องชุดท่ีท่านเช่าปัจจบุนั ปฏิเสธสมมติฐาน 

 
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า ผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมท่านเช่าห้องชุดในปัจจุบนัมานานเท่าใด 

จ านวนพ้ืนท่ี (ตารางเมตร) ของหอ้งชุดท่ีท่านเช่าในปัจจุบนัขนาดพ้ืนท่ีประมาณเท่าไร ลกัษณะห้องชุดท่ีท่านเช่า
ในปัจจบุนัเป็นแบบใด และงบประมาณในการเช่าห้องชุดต่อห้อง ท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัตอ่ส่วนประสม
ทางการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และในส่วนของผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมจ านวนสมาชิกท่ีพกั
อาศยัอยูใ่นห้องชุดเดียวกนักบัท่าน (รวมตวัท่านเอง) ใครช่วยท่านการตดัสินใจเลือกเช่าห้องชุด และพ้ืนท่ีท าเล
ท่ีตั้งหอ้งชุดท่ีท่านเช่าปัจจุบนั  
ท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัตอ่ส่วนประสมทางการตลาด ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05

อภิปรายผลการวิจัย 
 ผู้วิจัยอภิปรายผลการศึกษาวิจัย ดังต่อไปนี ้
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเช่าห้องชุด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวีร
ภทัร พุทธรักษา,ชลธิศ ดาราวงษ(์2561 )พฤติกรรมของผูเ้ช่าท่ีมีผลต่อการให้ความส าคญัของกลยทุธท์างการตลาด
ของท่ีพกัอาศยัในอ าเภอปลวกแดง จงัหวดัระยอง ผลการศึกษาพบว่า 1) พฤติกรรมของผูเ้ช่าท่ีพกัอาศยัส่วนใหญ่
อาศยัอยูห่้องละ 1 คนมีระยะเวลาในการเช่ามากท่ีสุดคือ 6 เดือน 2) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุรายได้
ต่อเดือนและอาชีพมีความความคดิเห็นในการเลือกเช่าท่ีพกัอาศยัท่ีแตกต่างกนัออกไปในแต่ละดา้น และ 3) 
พฤติกรรมการพกัอาศยั ไดแ้ก่ ประเภทท่ีพกัอาศยั จะให้ความส าคญัดา้นปัจจยัทางการตลาดของท่ีเช่าพกัอาศยั
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  2. ผูเ้ช่าท่ีมีพฤติกรรมท่านเช่าห้องชุดในปัจจบุนัมานานเท่าใด จ านวนพ้ืนท่ี (ตารางเมตร) ของห้องชุดท่ี
ท่านเช่าในปัจจุบนัขนาดพ้ืนท่ีประมาณเท่าไร ลกัษณะห้องชุดท่ีท่านเช่าในปัจจุบนัเป็นแบบใด และงบประมาณใน
การเช่าห้องชุดต่อห้อง ท่ีแตกต่างกนัจะให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั



ทางสถิติท่ี 0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนศ.พรรณภา ครองทรัพย,์ ผศ.ดร. สวรส ศรีสุตโต (2559) ลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
กรณีศึกษา โครงการแชปเตอร์วนั อีโค ้รัชดา ห้วยขวาง กรุงเทพฯ กรณีศึกษา :ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจและเขา้มา
เยี่ยมชมโครงการแชปเตอร์วนั อีโค ซ่ึงมีอายตุั้งแต่ 25 – 60 ปี มีรายไดต้ั้งแต่ 20,000 บาทขึ้นไปพบว่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัเลง็เห็นความสาคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละปัจจยัแตกต่างกนั 
และมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเน่ียมท่ีแตกต่างกนัในแต่ละประเด็น อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าไปใช้ 

จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประกอบการตลาด 7P's ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเช่าห้องชุดส าหรับการ
อยูอ่าศยั ของผูอ้ยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นปัจจยัดา้น
ท าเลท่ีตั้ง ดา้นปัจจยัดา้นบคุลากรปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกดา้น ส่วนดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก ผูป้ระกอบการจึงควรปรับปรุงและพฒันาจดักิจกรรมดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ให้เป็นท่ีรู้จกั
ของผูบ้ริโภภคมากขึ้น ควรมีการจดัออกบูธท ากิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายและแนะน าผลิตภณัฑใ์ห้กบัผูบ้ริโภค
ไดรู้้จกัมากขึ้น มีการจดัท ากิจกรรมทางการตลาด โปรโมชัน่ ให้มีพนกังานใหค้ าแนะน าลูกคา้ มีการแนะน าสินคา้
บริการให้ลูกคา้อยา่งเหมาะสม 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการวิจยัคร้ังต่อไป คือ 

1. ควรศึกษาปัจจยัอื่นท่ีท่ีส่งผลตอ่การเช่าในเขตกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล เน่ืองจากในปัจจุบนั รูปแบบ
การด าเนินชีวิตมีหลากหลายรูปแบบและเหตผุลท่ีส่งผลต่อต่อการเช่าในเขตกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล มีไดห้ลาย
ปัจจยัมากขึ้น เช่น ศึกษาปัจจยั ดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิต ปัจจยัดา้นความภกัดี เป็นตน้ 

2. ในท าวิจยัคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษากบักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีอ่ืนนอกเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เมืองใหญ่ในภูมิภาคต่างๆ รวมถึงการศึกษาความคิดเห็นร่วมดว้ยเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีมี
ประโยชน์ท่ีมีมุมมองท่ีหลากหลายมากขึ้น 

3. ควรมีการศึกษากลยทุธ์การจดัการห้องชุดท่ีส่งผลต่อการเช่าในเขตกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล ใน
ระเบียบวิธีวิจยัแบบอืน่ เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกจากมุมมองของลูกคา้ และเพื่อให้ผลการวิจยัทางดา้นกลยทุธ์การ
จดัการห้องชุดท่ีส่งผลต่อการเช่าในเขตกรุงเทพ ฯ และปริมณฑล และชดัเจนมากขึ้น อาทิ การวิจยัเชิงคุณภาพผา่น
การสัมภาษณ์เชิงลึกจากคนในกรุงเทพมหานคร เป็นตน้ 
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