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การคน้ควา้แบบอิสระน้ี  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อลูกคา้ในการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือผู ้
ท่ีทาํงานแลว้ และมีรายไดไ้ม่นอ้ยกวา่ 15,000 บาทต่อเดือน อาศยัในอาํเภอเมืองเชียงใหม่  จาํนวน 
400 ราย  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล  การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย   

จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุ 31-40 ปี 
สถานภาพโสด  อาชีพพนกังานเอกชน  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  ปัจจุบนัอาศยัอยูก่บัสามี/ภรรยา/
บุตร และบิดา/มารดา  การครอบครองท่ีพกัท่ีอาศยัอยูใ่นปัจจุบนัเป็นของครอบครัว   ภูมิลาํเนาเดิม
จงัหวดัเชียงใหม่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 15,000-20,000 บาท  และมีผูต้อบแบบสอบถามท่ี
ความสนใจท่ีจะซ้ือท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียม ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่  คิดเป็นร้อยละ 67.3  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกคา้ในการซ้ือคอนโดมิเนียมใน
อาํเภอเมืองเชียงใหม่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความสนใจจะซ้ือท่ีอยูอ่าศยัประเภทคอนโดมิเนียมใน
อาํเภอเมืองเชียงใหม่ใหร้ะดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุดคือดา้นการสร้างและนาํเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร  ให้ระดับท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในระดับมาก ได้แก่ ด้าน
กระบวนการให้บริการ  ดา้นการจดัจาํหน่าย    ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้น
ราคา ตามลาํดบั 



 จ

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัย่อยมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ รูปแบบอาคาร สไตลก์ารตกแต่ง
และความสวยงามของอาคาร   

ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัยอ่ยมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ โครงการมี
การจดัสถาบนัการเงินไวใ้หกู้ ้เพื่อความสะดวก  

ปัจจยัดา้นจดัจาํหน่าย  ปัจจยัยอ่ยมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สถานท่ีตั้งสาํนกังานขาย สถาน
ท่ีตั้งโครงการอยูใ่นยา่นชุมชน ใกลส้ถานท่ีทาํงาน  

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัย่อยมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีส่วนลดและสิทธิพิเศษ 
เช่น ผูท่ี้จอง 10 หอ้งแรกไดรั้บส่วนลดพิเศษ 3% หรือแถมแอร์ 1 เคร่ือง เป็นตน้  

ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัย่อยมีค่าเฉล่ียสูงสุดลาํดบัแรกคือการตอ้นรับ การบริการ 
และอธัยาศยัของของพนกังานขาย  

ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัยอ่ยมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการ
ออกแบบผงัโครงการโดยรวมน่าอยูอ่าศยั การจดัพื้นท่ีสาธารณะภายในโครงการ เช่น จดัใหมี้พื้นท่ี
สีเขียว พื้นท่ีสาํหรับของเล่นเดก็ เป็นตน้ การจดัพื้นท่ีจอดรถ และส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ อยา่ง
เป็นระเบียบและมีเคร่ืองหมายแสดงอยา่งชดัเจน เท่ากนั  

ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ  ปัจจยัย่อยมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือมีการรับประกนัการ
ซ่อมแซม หลงัจากโอนแลว้ 1 ปี  
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ABSTRACT 

 
  This independent study aimed at investigating marketing mix factors affecting 
customers towards purchasing  condominium in Mueang Chiang Mai District. Samples were 
specified to 400 workers in Mueang Chiang Mai district who earned monthly income at the 
minimum amount of 15,000 baht. Questionnaire was used as a tool to collect data; then, all data 
obtained were analyzed by the descriptive statistics, consisting of frequency, percentage and 
mean. 

According to the studying results, most respondents were single female in ages 
between 31-40 years old, worked as employee of private company and held Bachelor’s Degree.  
Presently, they stayed with their couples: husband/wife, children and father/mother in the house 
as owned by the family member. Their domicile of origin was Chiang Mai province. The 
respondents averagely earned monthly income at the amount of not over than 15,000-20,000 
Baht. 67.3% of  respondents were interested in purchasing condominium in Mueang Chiang Mai 
district. 

The findings of the study on marketing mix factors affecting the purchases of 
condominium in Mueang Chiang Mai district presented that the respondents interested in 
purchasing condominium in Mueang Chiang Mai District. The factors affecting their purchasing 
decision at the highest level were Physical Evidence and Presentation and People factors and the 
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factors affecting their purchasing decision at the high level were Process, Place, Promotion, 
Product and Price, accordingly. 

In Product factor, the sub-factors affecting the respondents at the highest level were 
the form of its building, the decorative style and the building’s beauty. 

In Price factor, the sub-factors affecting respondents’ purchasing decision at the 
highest level were the reasonable price comparing to its quality and the arrangement of financial 
institutes to facilitate customers. 

In Place factor, the sub-factors affecting respondents’ purchasing decision at the 
highest level were the convenient location of sale-office and the project location where situated in 
the community area and nearby customers’ working places. 

In Promotion factor, the sub-factors affecting respondents’ purchasing decision at 
the highest level were the discounts and the privileges given to customers: 3% of discount or a 
free air-conditioner for the first-10-room reservations, for example. 

In People factor, the sub-factors affecting respondents’ purchasing decision at the 
highest level were the reception, the service and the hospitality of salesperson. 

In Physical evidence and presentation factor, the sub-factors affecting respondents’ 
purchasing decision at the highest level were the satisfied design of project plan, the allocation of 
public space: a green zone and a playground zone, for example, and the well arrangement of 
parking space with facilities and with clear signs.  

In Process factor, the sub-factors affecting respondents’ purchasing decision at the 
highest level was the repairing warranty within 1-year of transfer.  


