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บทคัดย�อ 

 ธุรกิจอสังหาริมทรัพยV ในยุค Digital Transformation ตUองมีการปรับตัวในแง$ของการตลาด
ออฟไลนVสู$ การตลาดออนไลนV ดังนั้นองคVประกอบที่สําคัญในการทําการตลาดในยุคดิจิทัล คือการวิเคราะหV 
การสื่อสาร การตัดสินใจซ้ือของผูUบริโภคใหUตรงกลุ$มเปiาหมาย และ การวิเคราะหVส$วนประสมทางการตลาด
ออนไลนV 6Ps เพื่อใชUเปjนแนวทางในการทําสื่อโฆษณาออกไปใหUตรงกลุ$มมากข้ึน  

งานวิจัยเชิงสํารวจฉบับนี้ มีวัตถุประสงคVเพื่อศึกษา 1) ลักษณะทางประชากรของผูUที่ซ้ือ และผูUที่สนใจ 
ซ้ือคอนโดมิเนียม My Resort Huahin จังหวัดประจวบคีรีขันธV 2) ปpจจัยส$วนผสมทางการตลาดออนไลนV 6PS 
และ 3) ความสัมพันธVระหว$างปpจจัยดUานลักษณะทางประชากรและปpจจัยดUานส$วนผสมทางการตลาด ที่มีผลต$อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม My Resort Huahin จังหวัดประจวบคีรีขันธV ผ$านเคร่ืองมือ การสื่อสาร
การตลาด โดยเก็บรวบรวมขUอมูลดUวยแบบสอบถามออนไลนVกับ ประชาชนที่ซ้ือ และสนใจซ้ือ คอนโดมิเนียม 
My Resort Huahin ที่อาศัยอยู$ในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รวมถึงจังหวัด ประจวบคีรีขันธV
จํานวน 256 กลุ$มตัวอย$าง ตั้งแต$เดือนมีนาคม ถึง เดือนเมษายน 2564 เปjนระยะเวลา 1 เดือน  

ผลการวิจัยพบว$ากลุ$มตัวอย$างส$วนใหญ$เปjนเพศหญิง อายุระหว$าง 41-50 ป� ศึกษาระดับชั้น 
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจส$วนตัว รายไดUมากกว$า 150,000 บาท รองลงมา คือ เพศชาย อายุ
ระหว$าง 31-40 ป� ศึกษาระดับปริญญาโท ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดU 50,000-70,000 บาท 
ส$วนปpจจัยดUานส$วนประสมทางการตลาดออนไลนV  6Ps พบว$า ปpจจัยที่ทําใหUลูกคUาตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม ทุกปpจจัยมีความสัมพันธVกัน คือ ปpจจัยดUานผลิตภัณฑV (ตUองมีสิ่งอํานวยความสะดวก เช$น 
สระว$ายนํ้า ฟsตเนส และระบบรักษาความปลอดภัย) ปpจจัยดUานราคา (ราคามีความเหมาะสมกับทําเลที่ตั้ง) 
ปpจจัย ดUานการจัดจําหน$าย (ทําเลที่ตั้งโครงการอยู$ใกลUสถานที่ทํางานหรือสถานที่ท$องเที่ยวสําคัญ ๆ) 
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ปpจจัยดUาน การส$งเสริมการตลาด (ตUองมีโปรโมชั่นการขายที่ตรงต$อความตUองการ) ปpจจัยดUานการ
ใหUบริการแบบเจาะจง (มีการแนะนําโครงการกับลูกคUาแบบตัวต$อตัว) ปpจจัยดUานการรักษาความปลอดภัย 
(มีการรักษาขUอมูล ส$วนตัวของลูกคUาเปjนอย$างดี) 

 

คําสําคัญ: การสื่อสารการตลาดดิจิทัล; คอนโดมิเนียม; การตัดสินใจซ้ือ 
 

ABSTRACT 
Real Estate Business in the Digital Transformation Era. There must be an Adjustment in 

terms of offline marketing to online marketing. Therefore, The essential elements of market-ing 
in the digital age consist of analyzing the purchase decision of consumers and analyzing the 
6Ps online marketing mix to use as a guideline for the marketer. 

The objectives of survey research were to study 1) The demographic characteristics 
of the purchasers and those who are interested in buying condominiums My Resort 
Huahin, Pra-chuap Khiri Khan Province 2) The online marketing mix factor 6PS and 
3) Relationship be-tween Demographic Factors and Marketing Ingredient Factors Affecting 
Decision to Buy Con-dominium My Resort Huahin, Prachuap Khiri Khan Province through 
Marketing Mommunica-tion tools by using online questionnaires to collect data from 
people who buy and are inter-ested in buying condominiums My Resort Huahin who live 
in Bangkok and also live in Pra-chuap Khiri Khan Province total 256 sample groups from 
March to April 2021 for a period of 1 month 

The results showed that the most of sample group were female, aged between 41 - 
50 years, studying at the bachelor's degree level, occupation business owner, Income more 
than 150,000 baht, Followed by males aged between 31 - 40 years, Studying for a master's 
degree, occupation employees of private companies, Income between 50,000 – 70,000 baht. 
As for the 6Ps online marketing mix, It was found that all factors that influenced the custom-
er's decision to purchase the condominiums were related 1) Product factor which is facilities 
such as swimming pool, fitness and security system. 2) Price factor, the price is suitable for the 
location. 3) Distribution factor, the project's location is close to the workplace or attrac-tions. 4) 
Promotion factor must have a sales promotion that meets the target needs 5) Spe-cific service 
factors, the projects are introduced with clients by face-to-face. 6) Security factor with good 
customer privacy. 

 

Keywords: Digital Marketing Communications; Condominiums; Purchase Decisions 
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บทนํา 
สมาคมโฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย) หรือ 

Digital Advertising Agency (Thailand) ห รื อ ที่  
เรียกว$า DAAT มองว$าเม็ดเงินโฆษณาที่จะเกิดข้ึน 
บนสื่อดิจิทัลในป� 2561 มีค$าใชUจ$ายที่ เกิดข้ึนจาก 
การลงเงินโฆษณาบนดิจิทัลมากที่สุด ถึง 585 ลUาน
บาท เพิ่มข้ึนจากป� 2560 แลUวถึง 114% คาดการณV
ว$าป� 2562 จะเพิ่มข้ึนอีก ทั้งนี้กลุ$ม อสังหาริมทรัพยV 
และ กลุ$มธุรกิจอ่ืน ๆ จะมีการใชU จ$ายซ้ือโฆษณา
ออนไลนVกันเพิ่มข้ึน ไดUแก$ Online Video, การทํา 
Virtual Tour 360 อ งศ า  เปj น ตU น  แล ะธุ ร กิ จ
ประเภทนี้ยังตUองมีการปรับตัวจาก Traditional 
Media มาเปjน Digital Transformation เพื่อใหUไดU
กลุ$มผูUบริโภคใหม$ และ สรUางช$องยอดขาย ใหม$ไดU
ท าง Social Media และในปp จจุ บั น โครงการ 
อสังหาริมทรัพยVส$วนใหญ$เร่ิม มีการนําเทคโนโลยี ที่
เรียกว$า Property Technology เขUามามีส$วนร$วม 
ในองคVกรเพื่อช$วยใหUลูกคUา เขUาถึงองคVกรไดUง$าย
ยิ่งข้ึน เช$น 1) การคUนหา ขUอมูลเพื่อเปรียบเทียบ
โครงการที่ น$าสนใจ 2) การตัดสินใจ วางเงินจอง
ผ$าน Online Booking 3) หลังจากซ้ือขายแลUว มี
บริการหลัง การขาย ที่เรียกว$า แจUงซ$อมออนไลนV 
จะเห็นไดUว$า เทคโนโลยีดิจิทัลมีส$วนช$วยใหUธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยVกับลูกคUาสามารถติดต$อสื่อสารกัน
ไดUง$ายข้ึน และยังประหยัดค$าใชUจ$ายในบางส$วน
ออกไปไดUอีกดUวย 

มาตรการรัฐปรับปรุงเกณฑV  Loan to 
Value เปj นมาตรการรัฐในการสนั บสนุ น ใหU
ประชาชน สามารถมีบUานเปjนของตัวเอง ทาง
ธนาคาร แห$งประเทศไทย ไดUปรับปรุงมาตรการใน
การดูแล การปล$อยสินเชื่อ ในภาคอสังหาริมทรัพยV 

มีการกําหนดอัตราส$วน มูลค$าหลักประกันใหม$ 
(Loan to Value: LTV) (ธนาคารแห$งประเทศ
ไทย. 2563) ดังนี้ 1. ส$งเสริม ใหUประชาชนที่จะ
เปjน เจUาของบUานหลังแรกไดUง$ายข้ึนและช$วย
บรรเทา ภาระค$าใชUจ$ายที่จําเปjนใน การเขUาอยู$
อาศัย อาทิเช$น การตกแต$งบUาน และการซ$อมแซม
หรือ ต$อเติม 2. เพื่อดูแลประชาชน กลุ$มที่มีความ
จําเปjน ที่จะ ตUองมีที่อยู$อาศัย 2 หลัง ที่มีวินัยใน
การ ผ$อนชําระมาแลUวระยะหนึ่งใหUสามารถเขUาถึง 
สินเชื่อไดUง$าย 

แ ล ะ เนื่ อ ง จ า ก  My Resort Huahin 
เจUาของโครงการ คือ บริษัท มายรีสอรVท โฮลดิ้ง 
จํากัด (เฟส1), บริษัท เดอะวิลล$า (หัวหิน) จํากัด 
(เฟส2) เปjนโครงการที่มีหUองชุดตั้งแต$ 60 ตรม. 
ข้ึนไป และมีราคาค$อนขUางสูง ทําใหUเหลือหUองชุด 
เหลือขายอีกจํานวนหนึ่ง 

ดังนั้น My Resort Huahin จึงมีความ
จํา เปj น  ตUองใหUความสํา คัญ เร่ืองการสื่ อสาร
การตลาดดิจิทัลผ$านช$องทางออนไลนVใหUมากข้ึน 
โ ค ร ง ก า ร  My Resort Huahin จั ง ห วั ด
ประจวบคีรีขันธV มีความตUองการที่จะเขUาใจถึง
ขUอมูลของประชากรศาสตรV และ ส$วนประสมทาง
การตลาดออนไลนV 6Ps ใหUมากยิ่งข้ึน เพราะ ยังมี
หUองว$างเหลือขายอีก จํานวนหนึ่ง แต$ยังไม$มีขUอมูล
สรุปฐานขUอมูลที่แน$ชัด จากโครงการ จึงเกิดเปjน
งานวิจัยเล$มนี้ข้ึน ในหัวขUอ การสื่อสารการตลาด
ดิจิทัลที่ส$งผลต$อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
กรณี ศึ กษ า  : โค รงก าร  My Resort Huahin 
จังหวัดประจวบคีรีขันธV 

เนื่องจากการสื่อสารการตลาดดิจิทัลผ$าน
ช$องทางออนไลนVหรืออินเทอรVเน็ต เปjนอีกหนึ่ง
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ช$องทางที่สําคัญที่สามารถเขUาถึงประชาชนไดUง$าย
และเปjนจํานวนมาก ผูUวิจัยจึงตUองการ ศึกษาการ
สื่อสารการตลาดดิจิทัลที่ส$งผลต$อการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม และเพื่อนําขUอมูล การศึกษาในคร้ัง
นี้ไปวางแผนกลยุทธVทางการสื่อสารการตลาดใน
การดําเนินงานธุรกิจผ$านสื่อสังคมออนไลนV ใหU
ตอบโจทยVความตUองการของลูกคUาไดU เพื่อช$วย
กระตุUนยอดการขายคอนโดมิเนียมในโครงการที่มี
จํานวนหUองเหลืออยู$จํานวนมาก และทางบริษัทจะ
นํ าขU อ มู ลที่ มี อยู$ ม าวิ เคราะหV ใหU ส ามารถทํ า
การตลาดถูกกลุ$มผูUบริโภคมากที่สุด 

 
วัตถุประสงค7ของการวิจัย 

1) เพื่อศึกษาลักษณะของประชากรของ
ผูUที่ ซ้ือและผูUที่สนใจซ้ือคอนโดมิเนียม My Resort 
Huahin จังหวัดประจวบคีรีขันธV  

2) เพื่อศึกษาปpจจัยส$วนประสมทางการ 
ตลาดออนไลนV 6PS ที่ส$งผลต$อการตัดสินใจ เลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียม My Resort Huahin จังหวัด
ประจวบคีรีขันธV ผ$านเเบบสอบออนไลนV 

3) เพื่อศึกษาความสัมพันธVระหว$างปpจจัย 
ดU านลักษณ ะทางประชากรและปp จจั ยดU าน
ส$วนผสมทางการตลาดที่มีผลต$อการตัดสินใจเลือก
ซ้ือคอนโดมิเนียม My Resort Huahin จังหวัด 
ประจวบคีรีขันธV ผ$านเเบบสอบออนไลนV 
 
กรอบแนวคิด 
 ก าร ศึ ก ษ าวิ จั ย เชิ งป ริ ม าณ ค ร้ั งนี้
ประกอบดUวยตัวแปรที่ใชUในการศึกษา สามารถแบ$ง
ออกเปjน 2 กลุ$ม ดังนี้ 

1. ตัวแปรตUน คือ  

1.1 ปpจจัยดUานประชากรศาสตรV คือ 
เพศ (Gender), อายุ (Age), ระดับการศึกษา (Edu-
cation), อาชีพ (Occupation), รายไดU (Income) 

1.2 ส$วนประสมทางการตลาด 6Ps 
ประกอบดUวย ดUานผลิตภัณฑV ดUานราคา ดUานการ
จัดจําหน$าย ดUานส$งเสริมการตลาด ดUานการ
ใหUบริการแบบเจาะจง และ ดUานการรักษาความ
เปjนส$วนตัว 

2. ตัวแปรตาม ไดUแก$ การตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียม ผ$านเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด
ออนไลนV  กรณี ศึกษา : โครงการ My Resort 
Huahin จังหวัดประจวบคีรีขันธV  
 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวขTอง  
 งานวิจัยฉบับนี้ ศึกษาเร่ืองการสื่อสาร
การตลาดดิ จิ ทั ลที่ มี ผลต$ อการตั ดสิ น ใจ ซ้ื อ
คอนโดมิเนียมกรณีศึกษา : โครงการ My Resort 
Huahin จังหวัดประจวบคี รีขันธV  ซ่ึงผูU วิจัยไดU
ทํ าการศึกษา เก่ียวกับแนวคิด ทฤษฎี  และ
งานวิจัยที่เก่ียวขUอง เพื่อนํามาเปjนประโยชนVใหUกับ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยV โดยแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เก่ียวขUอง ดังนี้  
 แนวคิดและทฤษฎีดUานประชากรศาสตรV 
คือ หลักแนวคิดที่ใชUในการแบ$ง หรือ จัดกลุ$มของ
ของกลุ$มลูกคUา ตามหัวขUอหลักๆ ดังนี้  
 1. เพศ คือ การที่มีสรีระที่แตกต$าง เปjน
เหตุผลที่ทําใหUแต$ละบุคคลมีพฤติกรรมที่แตกต$าง
กัน โดยเพศหญิงมีความแตกต$างกับเพศชาย อย$าง
มากในเร่ืองค$านิยม ความนึกคิด  
 2. อายุ  คือ ตัวแปรที่ เปjนตัวกําหนด 
ระยะเวลา ที่แต$ละบุคคลเกิดและมีชีวิตอยู$ ถือว$า
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เปjนอีกหนึ่งปpจจัยที่ส$งผลใหUบุคคลแต$ละคนมี
พฤติกรรม และความนึกคิดที่แตกต$างกัน  
 3. การศึกษา คือ ระดับการศึกษาของ 
แต$ละบุคคล โดยการกําหนดระดับจากสถาบัน 
การศึกษา ที่บ$ งบอกถึงความสามารถในการ 
เรียนรูUหนังสือ และเลือกรับข$าวสารเปjนสิ่งที่ทําใหU 
บุ คคลแต$ ละบุ คคลมีทั ศนคติ  ค$ านิ ยม  และ
พฤติกรรมที่แตกต$างกัน 
 4. อาชีพ คือ หนUาที่การงานของแต$ละ 
บุคคล ซ่ึงส$งผลโดยตรงต$อความตUองการในการ 
บริโภคสินคUารวมถึงบริการที่แตกต$างกัน การ
ตัดสินใจว$าสิ่งไหนคือของใชUที่ มีความจําเปjนก็
แตกต$างกัน  
 5. รายไดUต$อเดือน คือ จํานวนเงินสุทธิที่ 
แต$ละคนหาไดU ในแต$ละเดือน  เพื่ อทราบ ถึง 
ศักยภาพทางการเงินของผูUบริโภค โดยขUอมูล 
รายไดUของแต$ละบุคคลนั้นนํามาใชUในการพัฒนา 
สินคUาและบริการใหU เหมาะสม เพื่อใหUตรงต$อ 
ความตUองการของผูUบริโภค 
 เนื่องจากปpจจัยทางดUานประชากรศาสตรV
ส$งผลต$อพฤติกรรมการแสดงออก และความ นึกคิด
ของแต$ละบุคคล ดังนั้นในงานวิจัยฉบับนี้  จึงไดU
นําเอาปpจจัยทางดUานประชากรศาสตรV ไดUแก$ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดUต$อ เดือนมา
เปjนปpจจัยในการวิเคราะหVการตัดสินใจซ้ือเสื้อผUา
ผ$านการไลฟ�สดทางสื่อสังคมออนไลนV โดยผูUวิจัยคาด
ว$ากลุ$มบุคคลที่มี เพศ อายุ ระดับ การศึกษา อาชีพ 
และระดับรายไดUที่แตกต$างกัน 
 ท ฤษ ฎี และแน ว คิ ด เก่ี ย ว กับ ศึ กษ า
พฤติกรรมของผูUบริโภค คือ การกระทําของบุคคล
ใด บุคคลหนึ่ง เพื่อคUนควUาหาสินคUาและบริการ 

เรียกว$า กระบวนการในการตัดสินใจ และการ 
กระทําของบุคคลในการเลือกซ้ือไปจนถึงใชUสินคUา 
ปpจจัยที่ส$งผลกระทบต$อผูUบริโภค ประกอบไปดUวย  
 1. ปpจจัยทางดUานวัฒนธรรม (Cultural 
Factor) คือ วัฒนธรรมถือว$าเปjนตัวกําหนด ความ
ตUองการพื้นฐานของบุคคลในเร่ืองการเรียนรูU 
ค$านิยม ทัศนคติ การรับรูU ความชอบ วัฒนธรรม 
ถือเปjนสิ่งที่ดีงาม และยอมรับปฏิบัติสืบต$อกันมา 
จึงมีการกําหนดกลยุทธVที่ แตกต$างกันออกไป 
ประกอบไปดUวย 1.1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Cul-
ture) หมายถึง รูปแบบหรือวิธีการดําเนินชีวิตที่ 
จําเปjนตUองเรียนรูUและเกิดการสืบทอดต$อกันมา
จากการอบ รมและขัด เกลาทางสั งคม  1.2) 
วั ฒ น ธ ร ร ม ย$ อ ย  (Subculture) ห ม า ย ถึ ง 
วัฒนธรรมที่จําแนกจากศาสนา เชื้อชาติ ที่อยู$  
อาศัย และสีผิว โดยในที่นี้วัฒนธรรม กลุ$มย$อย 
หมายถึง กลุ$มเชื้อชาติ กลุ$มสีผิว และกลุ$มศาสนา 
เปj น ตU น  1.3) ชั้ น ท า งสั ง ค ม  (Social class) 
หมายถึง การจัดระดับของบุคคล ในสังคม จาก
ระดับสูงไปจนถึงตํ่า แต$มีลักษณะ ที่คลUายคลึง ใน
ดUานอาชีพ รายไดU ชาติตระกูล แต$ระดับชั้นทาง 
สังคมสามารถปรับข้ึนลงไดUจากตัวแปรทางดUาน
รายไดUที่เปลี่ยนไป 
 2. ปpจจัยทางดUานสังคม (social factors) 
คือ อิทธิพลที่มีผลกระทบต$อกระบวนการตัดสินใจ 
ของผูUบริโภคมีมากมาย เช$น 2.1) กลุ$มอUางอิง (ref-
erence group) หมายถึง กลุ$มบุคคลที่ผูUบริโภค 
ยึดถือเปjนแบบอย$างในการบริโภคหรือไม$ยึดถือก็
ตาม โดยที่ผูUบริโภคคนนั้นจะเปjนสมาชิกของ กลุ$ม
อUางอิงนั้น ๆ หรือไม$ก็ไดU 2.2) กลุ$มครอบครัว (fam-
ily group) หมายถึง ครอบครัวถือเปjนองคVกร ที่
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จับจ$ายใชUสอยที่สําคัญที่สุดในสังคม เพราะ ใน
ครอบครัวหนึ่ง ประกอบดUวย พ$อ แม$ และลูก จึง
ส$งผลใหUมีอิทธิพลในการซ้ืออย$างมาก 2.3) บทบาท
ของบุคคล (role) หมายถึง การทําตาม หนUาที่ที่
ตนเองไดUรับมอบหมาย เช$น หนUาที่เปjนแม$ หนUาที่
เปjนพ$อ หนUาที่เปjนนักการเมือง 2.4) สถาน ภาพ
ของบุคคล (status) หมายถึง มีความ คลUายคลึงกับ
บทบาท แต$ในที่นี้หมายถึง เกียรติยศ ฐานะ หรือ 
ตําแหน$งของบุคคลที่แสดงใหUเห็น ในสังคม บุคคล
หนึ่งจึงย$อมมีไดUหลายสถานภาพ 
 3. ปpจจัยทางดUานจิตวิทยา (Psycholog-
ical factors) คื อ  ปp จ จั ย ที่ มี อิ ท ธิ พ ล ต$ อ 
กระบวนการตัดสิน ใจซ้ือสินคUาของผูUบ ริโภค 
ประกอบไปดUวย 3.1) ดUานการจูงใจ คือ การชักจูง
หรือการเกลี้ยกล$อม ใหUบุคคลหนึ่ง เกิดพฤติกรรม
คลUอยตาม ซ่ึงในที่นี้เรียกว$า การจูงใจ (Motive) 
หมายถึง พลังที่มีอยู$ใน ตัวบุคคลแลUว ที่พรUอมจะ
ถูกกระตุUน หรือชี้แนะแนว ทางใหUบุคคลกระทํา
การอย$างใดอย$างหนึ่ง 3.2) ดUานการรับรูU คือ การ
รับรูUเปjนสิ่งหนึ่งในชีวิต ประจําวันของบุคคล แต$
แต$ละบุคคลก็มีสิ่งเรUาที่  เขUามาไดUหลากหลาย
ช$องทาง และสามารถมี ปฏิกิริยาตอบสนองที่
แตกต$างกันไดU 3.3) ดUาน การเรียนรูU คือ การ
เรียนรูUคือผลจากการไดUมาจาก ประสบการณV มีทั้ง
ท า ง ต ร งแ ล ะ ท า งอU อ ม  ห า ก  ผูU บ ริ โภ ค มี
ประสบการณVจากการเรียนรูUสิ่งนั้น ๆ แลUว จะ
สามารถประมวลผลเองไดUว$าสิ่งไหน ที่ตUองการ
หรือไม$ตUองการ 3.4) ดUานความเชื่อ และทัศนคติ 
คือ ความเชื่อและทัศนคติอาจะเกิด จากการ
เรียนรูU ความศรัทธา ในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือ อาจจะ
มีอารมณVหรือความรูUสึกเขUามาเก่ียวขUอง 

 4. ปpจจัยทางดUานส$วนบุคคล (personal 
factors) ปpจจัยทางดUานส$วนบุคคลถือว$ามีผลต$อ 
ก ารตั ด สิ น ใจ ข อ งผูU บ ริ โภ ค เปj น อ ย$ า งม าก 
ประกอบดUวย 4.1) อายุ (age) เม่ือมีช$วงอายุ ที่
แตกต$ างกัน  จะมีความแตกต$ างกัน  ในดU าน 
พฤติกรรม สามารถแบ$งออกไปไดUมากถึง 4-5 ช$วง 
อายุ  วงจรชีวิต  การดําเนินชีวิต สถานะทาง 
ครอบครัว และรายไดU 4.2) วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
(family life cycle) วงจรของชี วิต  เร่ิมตั้ งแต$  
กําเนิดข้ึนจนสิ้นสุด วงจรชีวิตครอบครัวในแต$ละ 
ช$วงเวลาจะมีพฤติกรรมและรูปแบบการซ้ือที่  
แตกต$างกัน โดยวัฏจักรชีวิตครอบครัว 4.3) อาชีพ 
(Occupation) เปjนสิ่งหนึ่งที่จําเปjนในการ ดําเนิน
ชีวิต เพราะบุคคลคนหนึ่งเม่ือเติบโตข้ึน ตUองมีการ
ประกอบอาชีพ เช$น นักธุรกิจ พนักงานส$งเอกสาร 
พนักงานขับรถเปjนตUน 4.4) รายไดUส$วนบุคคล 
(Personal income) รายไดUมีการแบ$งประเภทไดU
หลากหลายประเภท 4.5) รูปแบบการดําเนินชีวิต 
(life styles) พฤติกรรมของบุคคลในการใชUชีวิต 
ใชUเงิน ใชUเวลา ซ่ึงพฤติกรรมก็จะแตกต$างออกไป
ในแต$ละบุคคล บางคนมีกิจกรรมที่ทําใหUเกิดการมี
ส$วนร$วม (activities) บางคนมีความสนใจต$อสิ่งใด
สิ่งหนึ่ง (activities) 
 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัล คือ เคร่ืองมือที่ใชUในการทําการ 
สื่อสารการตลาดดิจิทัล ซ่ึงมาในรูปแบบ การทํา
แพลตฟอรVม หรือแกนในการเขียนคอน เทUนตV 
ประกอบดUวย 
 1. แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารการตลาด 
ดิจิทัล คือ แนวคิดและกระบวนการต$าง ๆ ที่ผสม 
ผสานกันระหว$างเคร่ืองมือ เช$น การสรUางแบรนดV 
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บนเฟสบุ�ก การเผยแพร$วีดีโอต$าง ๆ ของรUาน คUา
ผ$านยูทูป เพื่อทําใหUเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ในการ
สื่อสารไปยังผูUบริโภค โดยมีเคร่ืองมือในการ สื่อสาร
ใหU เขU ากับกลุ$มเปi าหมายที่ แตกต$างกัน 1) การ
โฆษณาผ$านสื่อดิจิทัล (Digital Advertising) 2) การ
ใชUพนักงานขายผ$านสื่อดิจิทัล (Digital Personal 
Selling) 3) การส$งเสริมการขาย ผ$านสื่อดิจิทัล 
(Digital Sale Promotion) คือ สิทธิประโยชนVจะ
มาจากการไดU รับสื่ อต$ าง ๆ  4) การขายและ
ประชาสัมพันธVผ$านสื่อดิจิทัล (Digital Publicity 
and Public Relation) คือ การใหU  ข$าวสารหรือ
การประชาสัมพันธVเชิงบวกผ$านการใชUเคร่ืองมือ
สื่อสารออนไลนV เพื่อสรUางทัศนคติ หรือภาพลักษณV
ที่ดีใหUกับบริษัท ในช$วงระยะ หลังมีการพัฒนาของ
สื่อดิจิทัล 5) การตลาด ตรงผ$านสื่อดิจิทัล (Digital 
Direct Marketing) คื อ การทํ าเพื่ อ ใหU เกิ ดการ
ตอบสนองโดยตรง หรือเรียก อีกอย$างว$าการเชื่อม
ตลาดทางตรง หรือการ โฆษณาแบบเชื่อมตรง 
 2. ส$วนประสมทางการตลาดออนไลนV 
6Ps คือ ส$วนประสมของการตลาดดิจิทัล  ที่
สามารถ นํามาเปjนแกนในการเขียนคอนเทUนไดU 
ประกอบ ไปดUวย 1) ปpจจัยทางดUานผลิตภัณฑV 
(Product) หมายถึง ผลิตภัณฑVในการนําเสนอขาย 
เพื่อตอบสนองความตUองการผูUบริโภค คือ สินคUาที่
สามารถจับตUองไดU (Physical Goods) สินคUาบน
โลกดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจที่เก่ียวกับ
การบริการ (Services) 2) ปpจจัยทางดUานราคา 
(Price) หมายถึง การกําหนดมูลค$าของสินคUาใน
รูปแบบเงินตรา ในที่นี้ตUองคํานึงถึงราคาตลาดเปjน
หลักดUวยว$าการคิดเผื่อราคาค$าขนส$ง และ เนUนถึง
ความสะดวก สบายในการสั่งซ้ือ 3) ปpจจัยดUาน

ช$องทางการ จัดจําหน$าย (Place or Distribu-
tion) เปjนกระบวนการส$งมอบสินคUาใหUกับลูกคUา 
ในที่นี้  หมายถึงการพิจารณาช$องทางการจัด
จําหน$ายผลิตภัณฑVผ$านระบบออนไลนV โดยมีเว็ป
ไซตVเปjน ช$องทางในการจัดจําหน$ายสินคUา ซ่ึงควร
คํานึง ถึงปpจจัยเหล$านี้ เว็ปไซตVใชUงานง$าย การ
เขUาถึง หนUาเว็ปไซตVตUองโหลดไม$นาน ขUอมูลที่
น$าสนใจ และความปลอดภัยของขUอมูลของลูกคUา 
4) ปpจจัยทางดUานการส$งเสริมการตลาด (Promo-
tion) เปjนการสื่อสารระหว$างผูUซ้ือกับผูUขาย ในที่นี้ 
หมายถึง การโฆษณาดUวยปiายโฆษณา หรือ แบน
เนอรV การโฆษณาดUวยอีเมล การโฆษณา ใน
เว็บไซตVผูUอ่ืน รวมถึงเสียเงินในการทําโฆษณา ดUวย
สื่อต$าง ๆ เช$น Search Engine, Web Directory 
เปjนตUน 5) ปpจจัยดUานเร่ืองการรักษาความ เปjน
ส$วนตัว (Privacy) เปjนการใหUบริการแบบ ตอบโตU
ทันทีระหว$างผูUประกอบการกับลูกคUาแบบเจาะจง
รายบุคคล เพื่อสรUางความเปjนกันเอง และ สรUาง
ความประทับใจใหUกับลูกคUา 6) ปpจจัยดUาน การ
ใหUบริการเจาะจงส$วนบุคคล (Personalization) 
เปjนการใหU บริการแบบตอบโตUทันที ระหว$าง
ผูUประกอบการกับลูกคUาแบบเจาะจงราย บุคคล 
เพื่ อสรUางความเปjน กันเอง และ สรUาง ความ
ประทับใจใหUกับลูกคUา  
 
การดําเนินการวิจัย  

ประชากรและกลุ$มตัวอย$าง 
กลุ$มประชากรเลือกใชUขนาดตัวอย$าง 222-

286 คน ประมาณค$ารUอยละ โดยที่มีความ ผิดพลาด
ไม$เกินรUอยละ 5 และมีระดับความเชื่อม่ัน อยู$ที่รUอย
ละ 95 และเพื่อความสะดวกในการ ประเมินผล 
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และการวิเคราะหVขUอมูล ซ่ึงทางผูUวิจัย ก็ไดUดําเนิน 
การเก็บขUอมูลดUวยแบบสอบถาม ออนไลนVจากกลุ$ม
ตัวอย$างจํานวน 256 ตัวอย$าง ของประชาชนที่ซ้ือ
คอน โด มิ เนี ยม  โครงการ My Resort Huahin 
จังหวัด ประจวบคีรีขันธV ไปแลUวจํานวนหนึ่งและผูUที่
มีความสนใจซ้ือซ่ึงไดUกรอกรายละเอียดไวU กับ
คอน โด มิ เนี ยม  โครงการ My Resort Huahin 
จังหวัด ประจวบคีรีขันธVแต$ยังไม$ไดUซื้อ  

เคร่ืองมือที่ใชUในการวิจัยเชิงปริมาณ  
วิธีการสํารวจดUวยแบบสอบถามออนไลนV 

และไดUกําหนดตัวแปรของขอบเขตของการวิจัย ไวU
ดังนี้   

- ตัวแปรตUน (Independent Variable) 
ไดUแก$ ปpจจัยดUานประชากรศาสตรV คือ เพศ (Gen-
der), อายุ (Age), ระดับการศึกษา (Education), 
อาชีพ (Occupation), รายไดU (Income) , ส$วน
ประสมทางการตลาดออนไลนV 6Ps ประกอบดUวย 
ดUานผลิตภัณฑV ดUานราคา ดUานการจัดจําหน$าย 
ดUานส$งเสริมการตลาด ดUานการใหUบริการแบบ
เจาะจง และ ดUานการรักษาความเปjนส$วนตัว 

- ตัวแปรตาม คือ (Dependent Varia-
ble) คือ การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ผ$าน
เค ร่ื อ ง มื อ ก า รสื่ อ ส า รก า รต ล าด อ อ น ไล นV  
ก รณี ศึ ก ษ า : โค ร งก า ร  My Resort Huahin 
จังหวัดประจวบคีรีขันธV วิธีการเก็บรวบรวมขUอมูล 

ผูUวิจัยไดUทําการทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ
แบบสอบถามออนไลนV  ที่ ไดUสรUางข้ึนใหUกลุ$ ม 
ตัวอย$างตอบนั้น ผูUวิจัยไดUทําการทดสอบความตรง 
(Validity) และทดสอบความเชื่อถือไดU (Reliabil-
ity) ของแบบสอบถามออนไลนV ก$อนที่จะนําไป
เก็บ ขUอมูลจริง ดังนี้ 

1 การตรวจสอบความตรง (Validity) 
ผูUวิจัยไดUทําการศึกษาถึงทฤษฎีที่เก่ียวขUอง เพื่อ
นํ ามาเปj นกรอบ ในการสรU างแบบสอบถาม 
หลังจากนั้นผูUวิจัยนําแบบสอบถามออนไลนVใหUกับ
อาจารยVที่ปรึกษาตรวจสอบ และพิจารณาถึงความ 
เที่ยงตรงและความเหมาะสมของเนื้อหา ความ
เหมาะสมในการใชUภาษาเขียน รวมถึงความชัดเจน
ของประเด็นคําถามเพื่อใหUแบบสอบถามออนไลนV
ฉ บั บ นี้ ส าม า รถ สื่ อ ค ว าม ห ม าย ไดU ต ร ง กั บ
วัตถุประสงคVของผูUวิจัย และผูUตอบ แบบสอบถาม 

2 การทดสอบความเชื่อถือไดU (Reliabil-
ity) ของแบบสอบถามออนไลนVชิ้นนี้  ผูUวิจัยไดU
คํานวณ หาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามรายขUอ 
(Reliability) โดยนําแบบสอบถามไปทดลองใชUกับ
ผูUตอบ ที่ไม$ใช$กลุ$มตัวอย$างจํานวน 30 คน และ
นํามาหา ค$าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค 
(Cronbach’s alpha Coefficient) เพื่ อ ห า ค$ า
ความเชื่ อ ม่ันของ ขUอคําถามรายขUอ โดยใชU
โปรแกรมวิเคราะหV ทางสถิติ ไดUความเชื่อม่ัน
รวมทั้งแบบสอบถาม α = 0.9  

ผูU วิ จั ย ไดU ทํ าการแจกแบบ สอบถาม
ออนไลรนVออกจากจาก Line ของ พนักงานขายที่
ไดUติดต$อกับลูกคUาที่ซ้ือและสนใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
เพื่ อ ใหU ทํ าแบ บสอบ ถาม และ และ รับ  Gift 
Voucher ที่ พั กของโรงแรมมายวิมาน ซ่ึงเปj น
โรงแรมในเครือ ดังนั้น ณลักษณะของผูUตอบ
แบบสอบถามจึงเปjนประชากรที่ตรงกับสิ่งที่ผูUวิจัย
ตUองการสืบคUน การวิเคราะหVขUอมูล 

1. ผูUวิจัยไดUนําแบบสอบถามออนไลนVไป 
ทําการสอบถามกับกลุ$มตัวอย$างจํานวน 256 คน 
แก$ผูUที่ซ้ือและผูUที่มีความสนใจซ้ือคอนโด My Re-
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sort Huahin จั งห วั ดป ระ จ วบ คี รี ขั น ธV  เปj น 
แบบสอบถามชนิดที่ ใหU กลุ$ม เปi าหมายกรอก 
คําตอบดUวยตนเอง (Self-Administered Ques-
tionnaire) โดยเก็บรวบรวมขUอมูลตั้งแต$ เดือน 
มีนาคม ถึง เดือนเมษายน 2564 

2. ผูUวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดUรับกลับคืน 
เพื่อตรวจหาค$าความสมบูรณVของแบบสอบถามแต$
ละฉบับและดําเนินการข้ันต$อไป 

3. ผูUวิจัยทําการบันทึกรหัสคําตอบใน
แบบสอบถามออนไลนV เพื่อประมวลผลโดยใชU
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package 
for Social Science) 
 
ผลการวิจัย 

ขUอมูลทั่วไปของผูUตอบแบบสอบถาม คือ 
ขUอมูลประชากรศาสตรVที่ใหUการตอบแบบสอบถาม
ออนไลนVกลับมา ไดUผลดังนี้ ขUอมูลประชากรศาสตรV
ที่ใหUการตอบแบบสอบถามออนไลนVกลับมา  

เพศ:หญิง รUอยละ 60.0 รองลงมาชาย 
รUอยละ 38.5  

อายุ: 41-50 ป� รUอยละ 42.3 รองลงมา
31-40 ป� รUอยละ 22.7  

ศึกษา: ปริญญาตรี รUอยละ 51.3 รอง ลง
มาปริญญาโท รUอยละ 37.1  

อาชีพ: ธุรกิจส$วนตัว รUอยละ 57.4 รอง 
ลงมาพนักงานบริษัทเอกชน รUอยละ 24.2  

รายไดU: มากกว$า 150,000 รUอยละ 33.6 
รองลงมา50,001 – 70,000 บาท รUอยละ 20.3  

ส$วนประสมทางการตลาดออนไลนV 6Ps 
ข อ ง โค ร ง ก า ร  My Resort Huahin จั ง ห วั ด
ประจวบคีรีขันธV ผ$านการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

ไดUผลทั้ง 6 ปpจจัย 
ปp จ จั ยดU าน ผลิ ต ภัณ ฑV  ผูU บ ริ โภค ใหU

ความสําคัญ ดUานรูปแบบและขนาดของพื้นที่หUอง
เพียงพอต$อการพักอาศัย 

ปpจจัยดUานราคา ผูUบริโภคใหUความสําคัญ 
ดUานราคามีความเหมาะสมกับขนาดของหUอง  

ปpจจัยดUานการจัดจําหน$าย ผูUบริโภคใหU
ความสําคัญ ความน$าเชื่อถือของช$องทางการจัด
จําหน$าย 

ปp จ จั ย ดU า น ก ารส$ ง เส ริม ก า รต ล าด 
ผูUบ ริโภคใหUความสําคัญ  ดUานการมีโปรโมชั่น
ส$งเสริมการขายที่น$าสนใจ 

ดUานการใหUบริการแบบเจาะจง ผูUบริโภค
ใหUความสํ า คัญ  มีการใหU คํ าป รึกษาเก่ียวกับ
โครงการผ$านระบบการสื่อสารออนไลนV 

ดUานการรักษาความเปjนส$วนตัว ผูUบริโภค
ใหUความสําคัญ มีการระบุนโยบายความเปjนส$วน
ตัวอย$างชัดเจน  
 
บทสรุป  

ผูU วิ จั ยทํ าแบบสอบถาม เชิ งป ริมาณ 
(Quantitative Research Method) พบว$า ผูUตอบ
แบบสอบถามส$วนใหญ$ : เปjนเพศหญิง มากกว$าเพศ
ชาย โดยส$วนใหญ$มีอายุระหว$าง 41-50 ป� รองลงมา 
คือ มีอายุอยู$ระหว$าง 31 – 40 และอายุที่เปjนส$วน
นUอยที่สุด คือ ช$วงอายุระหว$าง 51 – 60 ป� ระดับ
การศึกษาส$วนใหญ$ อยู$ที่ ระดับปริญญาตรี อันดับที่
รองลงมา คือ ปริญญาโท อาชีพ ธุรกิจส$วนตัว 
ลําดับที่รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน รายไดU
มากกว$า 150,000 รองลงมา มีรายไดUอยู$ที่ ช$ วง 
50,000 – 70,000 บาท 
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ส$วนประสมทางการตลาดออนไลนV 6Ps 
ข อ ง โค ร ง ก า ร  My Resort Huahin จั ง ห วั ด 
ประจวบคีรีขันธV ผ$านการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 
พ บ ว$ า  ปp จ จั ย ที่ ทํ า ใหU ลู ก คU า ตั ด สิ น ใจ ซ้ื อ 
คอนโดมิเนียมทุกปpจจัยมีความสัมพันธVกัน ไดUผลทั้ง 
6 ปpจจัย ดังนี้ 

ดUานผลิตภัณฑV ผูUตอบแบบสอบถามมี 
ระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก ส$วนใหญ$ 
มีความพึงพอใจเร่ืองมีสิ่งอํานวยความสะดวก 
ไดUแก$ สระว$ายนํ้า, ฟsตเนส (Mean = 4.320) 

ดUานราคา ผูUตอบแบบสอบถามมีระดับ 
ความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก ส$วนใหญ$ 
มีความพึงพอใจเร่ืองราคาเหมาะสมกับทําเลที่ตั้ง 
(Mean = 4.051) 

ดUานการจัดจําหน$าย ผูUตอบแบบสอบถาม 
มีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก ส$วน
ใหญ$มีความพึงพอใจเร่ืองทําเลที่ตั้งโครงการอยู$
ใกลUสถานที่ทํางาน/สถานที่ท$องเที่ยวสําคัญ ๆ 
(Mean = 4.179) 

ดU าน การส$ ง เส ริมการตลาด  ผูU ต อบ 
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมใน 
ระดับมาก ส$วนใหญ$มีความพึงพอใจเร่ืองโปรโมชั่น 
ส$งเสริมการขายที่ตรงกับความตUองการ (Mean = 
3.822) 

ดUานการใหUบริการแบบเจาะจง ผูUตอบ 
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมใน
ระดับมาก ส$วนใหญ$มีความพึงพอใจเร่ือง มีการ 
แนะนําโครงการต$อลูกคUาแบบตัวต$อตัว (Mean = 
3.599) 

ดUานการรักษาความเปjนส$วนตัว ผูUตอบ
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมใน

ระดับมาก ส$วนใหญ$มีความพึงพอใจเร่ือง การ
รักษาขUอมูลส$วนตัวของลูกคUา (Mean = 4.153) 

ปpจจัยที่มีความสัมพันธVต$อการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิ เนี ยมผ$ าน เค ร่ืองมือการสื่ อสาร
การตลาดออนไลนVที่ แตกต$างกันมีผลต$อการ
ตัดสินใจซ้ือ คอนโดมิเนียมผ$านเคร่ืองมือการ
สื่อสารการตลาด ออนไลนV ในปpจจัยดUานการ
จัดการจําหน$ายและ ปpจจัยในดUานการใหUบริการ
แบบเจาะจง  
 
อภิปรายผล 

จ าก ก าร ศึ ก ษ า เร่ื อ งส$ วน ผ สม ท า ง
การตลาดหรือที่เรียกว$า 6Ps นั้น พบว$า โครงการ 
My Resort  Huahin ที ่ ตั ้ ง อ ยู $ ใ น จ ั ง ห วั ด
ประจวบคีรีขันธV มีปpจจัยที่สอดคลUองกันดังนี้  

ปpจจัยที่ดUานผลิตภัณฑV ในเร่ืองสิ่งอํานวย 
ความสะดวกของโครงการ ตัวอย$างเช$น สระว$าย
นํ้ า ฟsตเนส รวมไปถึงระบบการรักษา ความ
ปลอดภัย (Mean = 4.551) ความพึงพอใจ ใน
ลําดับถัดมา เปjนความพึงพอใจที่เก่ียวกับเร่ือง 
รูปแบบและ ขนาดพื้นที่การใชUสอยที่เพียงพอต$อ
ความตUองการและการพักอาศัย (Mean = 4.516) 
โดยผลการ วิจัย ในค ร้ังนี้นั้น  สอดคลUองกับ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนV และคณะ (2546) ที่กล$าวไวUว$า 
ตัวผลิตภัณฑV หรือสิ่งอํานวยความสะดวกต$าง ๆ 
รวมถึงรูปแบบ หUองพักของตัวโครงการ หาก
ตUองการที่จะรักษา ผูUบริโภคกลุ$มเดิมหรือตUองการ
ที่จะเพิ่มหรือขยายกลุ$มลูกคUาใหUมากข้ึน ตUองมีการ
ปรับปรุง พัฒนา ตัวผลิตภัณฑV สินคUาหรือบริการ
ใหUมีคุณภาพ และดีข้ึนอยู$เสมอ เพื่อที่จะสามารถ
ตอบสนองตาม ความตUองการของผูUบริโภคไดUมากยิ่ง  
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ปpจจัยทางดUานราคา ในเร่ืองราคาที่  
เหมาะสมกับทําเลที่ตั้งของโครงการ (Mean = 
4.197) รองลงมา คือ เร่ืองราคามีความเหมาะสม 
กับขนาดหUอง (Mean = 4.098) และมีความ พึง
พอใจนUอยที่สุดเร่ืองราคามีความเหมาะสมกับตรา
สินคUาโครงการ (Mean = 43.945) ซ่ึงจากการ 
ศึกษางานวิจัยที่เก่ียวขUองพบว$าซ่ึงสอดคลUองกับ
งานของ Han Gia Vuong and Minh Tan Ngu-
yen. (2018) ไดUศึกษาเร่ืองปpจจัยที่มีอิทธิพลต$อ 
ความตั้งใจซ้ือของคนรุ$นมิลเลนเนียลต$อผลิตภัณฑV 
Fast Fashion: กรณี ศึกษาในเวียดนาม พบว$า 
ปpจจัยดUานราคาที่รับรูUคุณภาพการรับรูU จิตสํานึก 
แบรนดVจิตสํานึกแฟชั่น He-donic มูลค$าการ 
จับจ$ายสภาพแวดลUอมของรUานคUาและการส$งเสริม
การขายมี อิทธิพลเชิงบวกต$อความตั้งใจซ้ือของ 
คนรุ$นมิลเลนเนียลที่มีต$อสินคUาแฟชั่นอย$างรวดเร็ว  

ปpจจัยทางดUานการจัดจําหน$าย ในเร่ือง 
ทําเลที่ตั้งโครงการอยู$ใกลUสถานที่ทํางาน/สถานที่
ท$องเที่ยวสําคัญ ๆ (Mean = 4.427) รองลงมา 
คือ เร่ือง สภาพแวดลUอมโดยรอบที่ตั้งโครงการ มี
ความเหมาะสม ปลอดภัย (Mean = 4.414) ซ่ึง 
สอดคลUองกับผลการวิจัยของ เจริญจิตตV ผจงวิริ
ยาทร (2559) ที่พบว$า ปpจจัยทางดUานราคา และ
ปpจจัย ทางดUานสถานที่ เปjน 2 ปpจจัยสําคัญและ
เปjน ตัวแปรที่สําคัญที่ส$งผลต$อการเลือกตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิเนียมในบริเวณกรุงเทพมหานครของ
กลุ$มประชากรกรุงเทพมหานครมากที่สุด 

ดUานการส$งเสริมการตลาด ในเร่ืองมี 
โปรโมชั่นส$งเสริมการขายที่ตรงกับความตUองการ 
(Mean = 3.941) รองลงมาคือเร่ือง มีโปรโมชั่น 
ส$ งเส ริมการขายที่ น$ าสนใจ (Mean = 3.925) 

สอดคลUองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตนV และคณะ (2546) 
ที่ทํ าการศึกษาเก่ียวกับเร่ือง ปp จจัยดU านการ 
ส$งเสริมการตลาด กล$าวว$า การส$งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) เปjนสิ่งที่สามารถช$วยกระตุUน 
ใหUเกิดการซ้ือขายสินคUาและบริการไดU  

ดUานการใหUบริการแบบเจาะจง ในเร่ือง 
มีการแนะนําโครงการต$อลูกคUาแบบตัวต$อตัว 
(Mean = 3.713) รองลงมาคือเร่ือง มีการส$ ง 
ขUอมูลแนะนําสินคUาใหม$ๆที่ตรงกับความสนใจใหU 
ลูกคUา (Mean = 3.645) ซ่ึงสอดคลUองกับ ชัยสมพล 
ชาวประเสริฐ (2546) ที่กล$าวว$า แบรนดVหรือ
ผูUผลิตควรใหUความสําคัญกับการเก็บขUอมูลแบบ
เฉพาะเจาะจง เพื่อสามารถพัฒนาสินคUา หรือ
บริการใหUตรงกับความตUองการ รวมถึงเปjนการ 
สรUางความรูUสึกดีหรือความประทับใจใหUกับกลุ$ม
ลูกคUา โดยมีการใหUบริการแบบรายบุคคล ตัวอย$าง 
การบริการ เช$น การส$งขUอความอวยพรวันเกิด 
ไปยังผูUบริโภคที่เกิดตามวันดังกล$าว หรือเปjนการ 
ส$งคําอวยพรเนื่องในโอกาสสําคัญต$าง ๆ เพื่อ 
ใหUยิ่งเกิดความประทับใจมากยิ่งข้ึน โดยแบรนดV 
หรือผูUประกอบการสามารถจําแนกขUอมูลเหล$านี้
ออกเปjนกลุ$มตามความตUองการ เพื่อตอบสนอง 
ความตUองการของลูกคU า ดUวยการที่ สามารถ 
แนะนําสินคUาหรือใหUบริการต$าง ๆ ตามสนใจของ 
กลุ$มเปiาหมายนั้น ๆ ไดUอย$างละเอียด มากยิ่งข้ึน  

ดUานการรักษาความเปjนส$วนตัว ในเร่ือง 
มีการรักษาขUอมูลส$วนตัวของลูกคUา (Mean = 
4.258) รองลงมาคือเร่ือง มีการเก็บรายการสินคUา
ที่ ลูกคUาตUองการเปjนความลับ (Mean = 4.193) 
ซ่ึงสอดคลUองกับ ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546) 
ที่กล$าวว$า ผูUใหUบริการควรเก็บขUอมูลต$าง ๆ ของ 
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ลูกคUาที่เขUามาใชUบริการหรือซ้ือสินคUาเหล$านั้นไวU
เปjนความลับ โดยไม$นําขUอมูลต$าง ๆ ที่ ไดUมา
เหล$านั้น ไปเผยแพร$ หรือถUาหากตUองการที่จะทํา
การ เผยแพร$ขUอมูลดังกล$าวจะตUองไดU รับการ
อนุญาตจากเจUาของขUอมูลนั้น ๆ ก$อนทําการ
เผยแพร$ทุกคร้ัง นอกจากนั้นผูUใหUบริการตUองมีการ
ระบุนโยบายการรักษาความเปjนส$วนตัวของลูกคUา
ไวUอย$างชัดเจน และพนักงานทุกคนควรปฏิบัติตาม
นโยบายเหล$านี้อย$างเคร$งครัด  

ปpจจัยที่มีความสัมพันธVต$อการตัดสินใจ
ซ้ือคอนโดมิ เนี ยมผ$ าน เค ร่ืองมือการสื่ อสาร
การตลาดออนไลนVที่แตกต$างกันนั้น มีผลในปpจจัย
ดUานการ จัดจําหน$ายและปpจจัยดUานการใหUบริการ
แบบเจาะจง ซ่ึงสอดคลUองกับจากการศึกษาของ ศิ
ริวรรณ เสรีรัตนVและคณะ (2546) กล$าวว$า สินคUา
ห รือ  บ ริการที่ นํ าข ายสู$ ต ล าด เพื่ อตU อ งการ
ตอบสนองความตUองการของผูUบริโภค โดยที่ความ
พึงพอใจ นั้นอาจเกิดไดUจาก รูปลักษณVคุณสมบัติ 
ตราสินคUา สี บรรจุภัณฑV ชื่อเสียงของบริษัท และ
จากการ ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปpจจัย
ส$วนผสมทางการตลาดออนไลนV (6Ps) ผูUวิจัยไดU
เลือกใชU แนวคิดปpจจัยส$วนผสมทางการตลาด
ออนไลนVของ ชญาดา สมศักดิ์  (2559) โดยจัด
ประเภทปpจจัย ส$วนผสมทางการตลาดออกเปjน 6 
ปpจจัย (6Ps) ประกอบดUวย ปpจจัยดUานผลิตภัณฑV 
(Product) ปpจจัยดUานราคา (Price) ปpจจัยดUาน
ช$องทาง การจัดจําหน$าย (Place) ปpจจัยดUานการ
ส$งเสริม การตลาด (Promotion) ปpจจัยดUานการ
รักษา ความเปjนส$วนตัว (Privacy) และปpจจัยดUาน 
การใหUบริการเจาะจงส$วนบุคคล (Personali-
zation) 

ขTอเสนอแนะ  
1) จากผลการศึกษา การสื่อสารการ 

ตลาดดิจิทัลที่ส$งผลต$อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
ก รณี ศึ ก ษ า : โค ร งก า ร  My Resort Huahin 
จังหวัดประจวบคีรีขันธV ของงานวิจัยคร้ังนี้ นําไปสู$
การเสนอแนะว$าโครงการคอนโดมิเนียมจะตUอง
เนUนการนําสื่อออนไลนVมาใชUในการประชาสัมพันธV
การขายใหUประชาชนไดUรับทราบขUอมูลมากข้ึน 
เนื่องจากพบว$าจะเปjนสิ่งที่ช$วยกระตุUนใหUการ
ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไดUง$ายข้ึน และตรงกลุ$ม 
เปiาหมายมากยิ่งข้ึนอีกดUวย 

2) จากผลการศึกษาพบว$า ปpจจัยดUาน
เพศ และ รายไดUเฉลี่ยต$อเดือน ไม$มีผลต$อการ
ตัดสินใจ ซ้ือคอนโดมีเนียมของโครงการ ดังนั้น 
ผูUป ระกอบการโครงการ My Resort Huahin 
จังหวัดประจวบคีรีขันธV ควรใหUความสําคัญและ 
สื่อสารใหUประชาชนที่มาใชUบริการโครงการ My 
Resort Huahin จังหวัดประจวบคีรีขันธVที่ตรง 
ตามกลุ$มเปiาหมาย 

3) ปp จจัยที่ ส$ งผลต$อการตัดสิน ใจ ซ้ือ 
คอนโดมิเนียม ในปpจจัยดUานการจัดจําหน$าย และ
ปpจจัยดU านการใหUบ ริการแบบเจาะจง ดังนั้น 
ผูUประกอบการและหรือนักสื่อสารการตลาดดิจิทัล
ควรใหUความสําคัญกับปpจจัยทั้ง 2 ดUานนี้ ดUวยการ 
นํามาใชUในการกําหนดนโยบายและแนวทางการ
ส$งเสริมกิจการคอนโดมิเนียมโครงการ My Re-
sort Huahin จังหวัดประจวบคีรีขันธVไดU เพื่อใหUมี
การ เพิ่มการจองผ$านทางช$องทางออนไลนVและ
เพิ่มการพูดคุยกับลูกคUาแบบตัวต$อตัวใหUมากข้ึน  

4) จ าก ผ ล ก าร ศึ ก ษ าที่ พ บ ว$ า ก ลุ$ ม 
ตั วอย$ างมีความพึ งพอใจ เก่ียวกับการมีการ
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รับประกันหUองชุดพักอาศัยที่เหมาะสมนUอยที่สุด 
ดังนั้นโครงการควรเพิ่มระยะเวลาการรับประกัน
หUองชุดพักอาศัยและทําการสื่อสารออกไปใหU
ครอบคลุมทุกสื่อโดยเฉพาะสื่อออนไลนVเพื่อเปjนจดุ
ดึงดูดใหUผูUที่สนใจซ้ือโครงการมีการตัดสินใจซ้ือเพิ่ม
มากข้ึน 

5) จากผลการศึกษาที่พบว$ากลุ$มตัวอย$าง 
มีความพึงพอใจนUอยที่สุดเร่ืองการมีการใหUคําปรึกษา
เก่ียวกับโครงการผ$านระบบออนไลนV  ดังนั้น 
โครงการจึงควรเพิ่มบริการในส$วนนี้ใหUมากข้ึน 

6) การตลาดดิจิทัลส$งผลใหUโครงการ 
สามารถมีโอกาสเพิ่มยอดขายไดUจากการทําสื่อ
โฆษณาออนไลนV  ผ$านระบบการซ้ือขายแบบ
ออนไลนV ขUอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยคร้ังถัดไป 
 1) เปรียบเทียบการทําโฆษณาในเฟสบุ�ค
และกูเก้ิล เพื่อใหUเห็นประสิทธิภาพสูงสุดในการทํา
โฆษณาออนไลนVของธุรกิจอสังหาริมทรัพยV  

2) เปรียบเทียบตัวอย$างภาพของการลง
โฆษณาในเฟสบุ�คเปjนภาพแบบ Single Photo 
และ Multi Photo  
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