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บทคดัย่อ 
 การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการบา้นจดัสรรของกลุ่มคน 
Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหม มวีตัถุประสงค ์1) เพื่อศกึษาคุณลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มคน 
Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหม 2) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการบา้นจดัสรร
ของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหมและ 3) เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการบ้านจดัสรรของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอน
เมอืง-สายไหม   

ผลการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 25 
- 31 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานรฐัวสิาหกจิหรอืรบัราชการ สถานภาพ
โสด รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท และมรีายไดค้รอบครวัเฉลีย่ต่อเดอืน น้อยกว่า
หรอืเท่ากบั 30,000 บาท โดยในส่วนของ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได้เฉลีย่
ต่อเดือน และรายได้ของครอบครวัเฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิซื้อ
โครงการบา้นจดัสรรในเขตดอนเมอืง – สายไหม แตกต่างกนั  ส่วนปัจจยัดา้นพฤตกิรรมและวถิี
การด าเนินชวีติของกลุ่มคน Generation Y ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อโครงการบา้นจดัสรรใน
เขตดอนเมอืง-สายไหม พบว่า กลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตวัตนส่งผลมากที่สุด ในขณะที่กลุ่มมุ่ง
ความส าเรจ็ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อโครงการบา้นจดัสรรในเขตดอนเมอืง-สายไหม และ
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อโครงการบ้านจดัสรรใน
เขตดอนเมอืง-สายไหม พบว่า ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพส่งผลมากทีสุ่ด 



ในขณะที่ปัจจยัด้านด้านราคา ด้านท าเลที่ตัง้ ด้านโปรโมชัน่ และด้านบุคลากร ไม่มอีิทธิพลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อโครงการบา้นจดัสรรในเขตดอนเมอืง-สายไหม  

 
ค าส าคญั : พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ ,ส่วนประสมทางการตลาด ,โครงการบา้นจดัสรร 
 
Abstract  

The purposes of my study about the influences that affect house estate buying 
decision of Generation Y living in Donmueang and Saimai are; 1) To study generation Y’s 
traits and nature. 2) To analyze their housing estate buying behaviors and decisions. 3) 
To understand how the marketing mix influences their buying behaviors and decisions. 
 To follow the first purpose of this research, we found out that more than half of 
the question form fillers were 25-31 year-old female, single. They own a bachelor degree 
and work for a government organization and government-owned company. The salary 
range is THB20,001-30,000/month. We discovered that the differences between 
Generation Y’s sex, education, career, marital status, average income, and family’s 
average income do affect their decision in buying housing estate in Donmueang and 
Saimai. For the second purpose of this research, we discovered that Generation Y’s traits 
and behaviors in daily life affect their housing estate buying decision in Donmueang and 
Saimai. This affects most the self-expression’s decision. And for the achievement, traits 
and behaviors can’t do anything at all to their buying decision. Last but not least, for the 
last purpose of this research, we found that marketing mix influences that affect the buying 
decision are; 1) Physical look and presentation, these affect the most. And for pricing, 
locations, promotion, and Human Resources, they don’t affect any housing estate buying 
decision in Donmueang and Saimai at all. 
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บทน า 
 การเตบิโตของประชากรในกรุงเทพมหานครและเมอืงใหญ่ๆ ตลอดจนการพฒันาเศรษฐกิจ
ในช่วง 4 ทศวรรษที่ผ่านมาท าให้เกิดการพฒันาธุรกิจบ้านจดัสรรอย่างรวดเร็วในหลายด้าน เช่น 
การลงทุน การด าเนินการก่อสร้าง การออกแบบบ้านและแผนผังโครงการ การตลาด การน า
เทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาช่วยในการก่อสร้าง ท าให้เกิดการประหยัดต่อขนาด การเปลี่ยนแปลง
รูปแบบการจดัการต่างๆ ตลอดจนการเปลีย่นรูปแบบการด ารงชวีติ (นิพนธ์ พวัพงศกร, ณรงค ์ชวน
ใช,้ 2542 : 7)  
 กลุ่มคน Generation Y คอื กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี 1981–1996 ซึ่งจะมอีายุตัง้แต่ 25– 
40 ปี กลุ่มคน Gen Y ถือว่าเป็นอีกเจนเนอเรชัน่ส าคญัที่นักการตลาดให้ความส าคญัและหมาย
ตามากที่สุด โดยเฉพาะในตลาดอสงัหาฯ เหตุผลส าคญัส่วนหนึ่งเพราะคนกลุ่มนี้มกี าลงัซื้อสูง 
ส่วนใหญ่เป็นวยัท างานและหลายคนประสบความส าเรจ็ในหน้าทีก่ารงาน จึงท าใหม้พีลงัในการ
ตดัสนิใจซื้อสูง อกีทัง้ผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ยงัมขีนาดใหญ่ เพราะมจี านวนมากถงึ 13.7 ลา้นคน หรอืคดิ
เป็น 31.53% ของประชากรวยัแรงงานทัง้หมด ปัจจุบนักลุ่มคน Gen Y เริม่หนัมาใหค้วามสนใจ
และซื้อบ้านจดัสรรแทนคอนโด เพราะคน Gen Y อยู่ในช่วงชีวติ ที่เริม่จะขยายครอบครวัทัง้ใน
รูปแบบแต่งงาน มลีูก และซื้อเพื่ออยู่กบั พ่อ แม่ รวมทัง้ยงัมคีวามต้องการพื้นที่ที่เพิม่มากขึ้น
ส าหรบัการขยายครอบครวัในอนาคตท าใหแ้นวโน้มอสงัหารมิทรพัยใ์นแนวราบกลายเป็นอุปทาน
หลักในตลาด ดร.วิชัย วิรัตกพันธ์ ผู้ตรวจการธนาคารอาคารสงเคราะห์ และรักษาการ
ผู้อ านวยการศูนย์ข้อมูลอสงัหารมิทรพัย ์(REIC) กล่าวว่า จากการที่ศูนย์ขอ้มูลอสงัหารมิทรพัย์
ไดจ้ดัเกบ็ขอ้มูลความเคลื่อนไหวทีเ่กดิขึน้กบัการลงทุนพฒันาโครงการที่อยู่อาศยัในช่วงครึ่งแรก
ของปี 2564 ด้วยการส ารวจภาคสนาม ซึ่งเป็นช่วงเวลาทีป่ระเทศไทยยงัคงประสบกบัการแพร่
ระบาดของ COVID-19 ระลอก 3 และ 4 ไดพ้บความเปลีย่นแปลงทีช่ดัเจนของอุปทานทีอ่ยู่อาศยั
หน่วยเปิดขายใหม่ที่เข้าสู่ตลาดในพื้นทีก่รุงเทพฯ-ปรมิณฑล คาดว่าจะมทีี่โครงการบ้านจดัสรร
เปิดขายใหม่จะเข้าสู่ตลาดกรุงเทพและปรมิณฑลจ านวนประมาณ ”35,070 หน่วย มูลค่ารวม
ประมาณ 180,421 ลา้นบาท และคาดว่าในช่วงครึง่แรกปี 2565 จะมยีอดขายทีด่ขีึน้กว่าครึ่งแรก
ของปี 2564 17.4% ขยายตัวเพิ่มขึ้นอีก 26.9% ในช่วงครึ่งหลังของปี 2565 (ศูนย์ข้อมูล
อสงัหารมิทรพัยห์รอื REIC, 2564)  
       ดังนั ้น การศึกษาครัง้นี้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับ “ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการบ้านจดัสรรของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมอืง – 
สายไหม” เพื่อทีจ่ะเขา้ใจถงึคุณลกัษณะและรูปแบบการด าเนินชวีติชองกลุ่มคน Generation Y ที่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโครงการบ้านจัดสรร รวมถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดนัน้สามารถดงึดูดใจผูบ้รโิภคทีม่พีืน้หลงัแตกต่างกนัไปไดใ้นระดบัไหน โดยผูว้จิยัคดิว่า
การศึกษาครัง้นี้จะมปีระโยชน์ในหลายๆ ด้าน เพื่อจะน าผลการศกึษาที่ไดไ้ปประยุกต์ใช้ พฒันา
และปรบัปรุงต่อไป  
 



วตัถปุระสงคง์านวิจยั  
1 เพื่อศกึษาคุณลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหม 
2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการบ้านจดัสรรของกลุ่มคน Generation Y 

ในเขตดอนเมอืง-สายไหม  
3 เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการ 

บา้นจดัสรรของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหม  
 
สมมุติฐานงานวิจยั 

1 เพื่อศกึษาคุณลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหม 
2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการบ้านจดัสรรของกลุ่มคน Generation Y 

ในเขตดอนเมอืง-สายไหม  
3 เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อโครงการ 

บา้นจดัสรรของกลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมอืง-สายไหม  
 
ขอบเขตของการวิจยั 

 ขอบเขตด้านประชากร การวิจัยนี้ผู้วิจัยจะศึกษากลุ่มประชากรเป้าหมายซึ่งเป็นประชากร
กลุ่ม Generation Y ที่มีอายุระหว่าง 25-40 ปี ที่อาศัยอยู่ในพื้นที่เขตดอนเมือง - สายไหม 

 ขอบเขตด้านเนื้อหา ประกอบด้วย ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่ ปัจจัย
ด้านคุณลักษณะทั่วไปของกลุ่มคน Generation Y ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ รายได้ของตนเองเฉลี ่ยต่อเดือน รายได้ของครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน  ,ปัจจัยด้าน
พฤติกรรมและวิถีการดำเนินชีวิตของกลุ่มคน Generation Y ได้แก่ รูปแบบการดำเนินชีวิต 8 
ประเภท จำแนกได้ 5 กลุ่ม (VALS Value and Lifestyle System) ดังนี้ กลุ่มมุ่งอุดมคติ (Ideals) 
กลุ่มมุ่งความสำเร็จ (Achievement) กลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตัวตน (Self-Expression) กลุ่มนัก
สร้างสรรค์ (Innovators) กลุ่มผู้ด้ินรน (Survivors) และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโครงการบ้านจัดสรรของ
กลุ่มคน Generation Y ในเขตดอนเมือง-สายไหม โดยใช้ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค 5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) การแสวงหาข้อมูล 
(Information Search) การพิจารณาทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase Decision) และ พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

 
 



กรอบแนวคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ทบทวนวรรณกรรม  
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั Generation Y 
 Philip Kotler, Hermawan Kartajaya and Iwan Setiawan (2021 : 29) ได้อธิบายไว้ว่า 
Generation Y หมายถึง กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี 1981 – 1996 เป็นรุ่นที่ถูกพูดถึงกนัมากทีสุ่ด
ช่วงสองสามทศวรรษทีผ่่านมา คนรุ่นนี้มชี่วงหวัเลี้ยวหวัต่อสู่วยัผู้ใหญ่ ช่วงเดียวกบัโลกเปลีย่น
ผ่านสู่สหสัวรรษใหม่ จึงเรยีกพวกเขาอีกอย่างว่าเป็นรุ่นมลิเลนเนียลส ์Gen Y ส่วนใหญ่เป็นรุ่น
ลูกของ Baby Boomers และยงัเกดิในช่วงเวลาทีเ่ดก็เกดิใหม่มอีตัราขยายตวัสูงรอบใหม่ จงึเรยีก
กนัอกีอย่างว่ารุ่น Echo Baby Boomers โดยทัว่ปแลว้พวกเขาเป็นรุ่นทีม่กีารศกึษาสูงและมคีวาม
หลากหลายทางวฒันธรรมมากกว่าคนรุ่นก่อน 
 เนื่องจากเป็นรุ่นคนที่มีการศึกษาสูงกว่า มีความหลากหลายกว่า และไม่ปิดกัน้การ
เปิดรบัเนื้อหา Gen Y จงึเป็นคนทีเ่ปิดใจและมอุีดมคตมิากกว่าคนรุ่นอื่น Gen Y มกัตัง้ค าถามกบั
ทุกเรื่องจงึมแีนวโน้มคดิขดัแยง้กบัคนคนรุ่นเก่ากว่าทีค่าดหวงัใหพ้วกเขาเดนิตามขนบ  
 Gen Y ค่อนข้างเปิดเผย ตัวเองในโซเชียลมีเดีย และมักเปรยีบเทียบตวัเองกบัเพื่อน 
พวกเขารู้สึกต้องการยอมรับและรับรองจากเพื่อน ท าให้ค าพูดของเพื่อนหรอืสิง่ที่เพื่อนซื้อมี
อทิธพิลกบัพวกเขามาก พวกเขาเชื่อเพื่อนมากกว่าแบรนด์ทีต่ดิตลาดอยู่ก่อนแลว้ Gen Y จะเน้น
ใช้โทรศพัท์มอืถอืหาข้อมูลจากอินเทอรเ์น็ตก่อนตดัสนิใจซื้อสนิคา้ แต่พวกเขาจะไม่ซื้อของมาก
เหมอืนกบัคนรุ่นก่อน เพราะชอบมปีระสบการณ์มากกว่าครอบครองเป็นเจ้าของ พวกเขาไม่เน้น
สะสมเงนิทองหรอืทรพัยส์นิ แต่เน้นเกบ็เกี่ยวเรื่องราวของชวีติ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์

ปัจจัยด้านคุณลักษณะทั่วไปของกลุ่ม
คน Generation Y 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมและวิถีการดำเนิน
ชีวิตของกลุ่มคน Generation Y 

(VALS Value and Lifestyle System) 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อโครงการบ้าน
จัดสรรของกลุม่คน Generation Y ใน

เขตดอนเมือง-สายไหม 
(กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

5 ขั้นตอน) 



 ผศ. ดร.ลัคนา วัฒนะชีวะกุล ( 2557 : 10) ได้อธิบายไว้ ว่ า ประชากรศาสตร์  
(Demography) หมายถงึ การศกึษาเรื่องประชากรมนุษยท์ีเ่กี่ยวกบัขนาดโครงสรา้งอายุและเพศ 
การกระจายตวั และการเปลีย่นแปลงประชากรไดแ้ก่การเกดิ การตาย และการยา้ยถิน่ ดงันี้ 
ประชากรทีเ่ปลีย่นแปลงไปคอื จ านวนเกดิ + จ านวนยา้ยเขา้ – จ านวนตาย – จ านวนยา้ยออก 
 
รปูแบบการด าเนินชีวิต 8 ประเภท 
 SRI Consulting Business International (1989 อ้างถึงใน Watjana Poopanee, 2012) 
ได้อธิบายเกี่ยวกบั VALS (Value and Lifestyle System) หรอืที่เรยีกว่ารูปแบบการด าเนินชวีติ 
หรอื ไลฟ์สไตล์ Lifestyle 8 ประเภท โดยไดจ้ าแนกผูบ้รโิภคเป็น 5 กลุ่ม ดงันี้ 
 กลุ่มมุ่งอุดมคติ (Ideals) เป็นกลุ่มที่ใช้หลกัการและความเชื่อตนเองในการตดัสนิใจ
เรื่องต่างๆ มากกว่าการใชอ้ารมณ์ความรูส้กึ 
 กลุ่มมุ่งความส าเร็จ (Achievement) เป็นกลุ่มที่มุ่งแสวงหา ความส าเร็จและความ
ยอมรบันับถอืจากผูอ้ื่น 
 กลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตวัตน (Self-Expression) เป็นกลุ่มที่ต้องการแสดงออกถึง
ความเป็นตวัของตวัเอง ชอบความทา้ทายและความเสีย่ง 
 กลุ่มนักสร้างสรรค์ (Innovators) คนกลุ่มนี้มกัเป็นผู้น าที่ประสบความส าเร็จในภาค
ธุรกิจและวงการราชการ ชอบหาความท้าทายใหม่ๆ เพื่อดึงศกัยภาพตวัเองให้เพิม่ขึ้น ประสบ
ความส าเรจ็ในหลายๆดา้นและมคีวามภาคภูมใิจในตนเองสูง 
 กลุ่มผู้ด้ินรน (Survivors) เป็นกลุ่มทีท่รพัยากรทางดา้นการเงนิน้อย มองว่าโลกและสิง่
ต่างๆมวีวิฒันาการที่เปลี่ยนแปลงเร็วจนเกินไป รู้สกึสบายใจกบัสิง่ที่คุ้นเคยและสนใจต่อความ
ปลอดภยัและความมัง่คง 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2562 : 170) ได้อธิบายไว้ว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค คอื 
ขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคท าการเลอืกผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีต้่องการซื้อ มอียู่ดว้ยกนั 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 
 การตระหนกถึงปัญหา (Problem Recognition) เป็นเรื่องของการมองเหน็หรอืรบัรูถ้งึความ
ต้องการ เป็นขัน้ตอนแรกของการตดัสนิใจซื้อทีเ่กดิขึน้จากสถานการณ์กระตุ้นใหเ้กดิการตดัสนิใจ 
 การแสวงหาข้อมูล (Information Search) หลงัจากที่มองเหน็ปัญหา ผู้บรโิภคจะเริม่
ค้นหาข้อมูลว่าอะไรคอืผลิตภณัฑ์หรอืบริการที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการทีเ่กิดขึน้ได้ 
 การพิจารณาทางเลือก (Evaluation of Alternative) หลงัจากหาขอ้มูลไดแ้ลว้ ต่อมาผูบ้รโิภค 



จะพจิารณาทางเลือก ซึ่งเป็นการประเมนิคุณค่า ของสนิค้าและตราสนิค้าด้วยตวัเอง โดยขึ้นอยู่กับ
ปัจจยัต่างๆ เช่น ราคา คุณภาพ ความสะดวก รสชาต ิหรอืแมแ้ต่ชื่อเสยีงของตราสนิคา้ 
 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เกิดขึ้นหลงัจากประเมนิตวัเลือกแล้ว ขัน้ตอน
นี้ผูบ้รโิภคจะมโีจทยส์องขอ้ใหต้ดัสนิใจ คอื ซื้อกบัใคร ซื้อรา้นใด และซื้อเมื่อไร   
 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) โดยส่วนใหญ่แลว้พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
คอื ประเมนิระดบัความพงึพอใจต่อความคาดหวงั หากลูกคา้ไดร้บัความพงึพอใจตวัสนิคา้ สิง่ทีเ่กดิขึน้
ตามมากค็อื การแนะน าหรอืบอกต่อกบัครอบครวั เพื่อนฝงู ถงึสิง่ดทีีไ่ดร้บั เกดิการซื้อซ ้า (กรณีทีเ่ป็น
สนิคา้ทีต้่องซื้อบ่อยครัง้) อกีทัง้ยงัสรา้งใหเ้กดิความจงรกัภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand Royalty) ดว้ย 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือบริการ 
 Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985 อ้างถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2547 : 
183-186) เกี่ยวกับคุณภาพในการให้บรกิารจากการศึกษาของ Parasuraman และคณะ พบว่า
ผลลพัธ์ทีเ่กดิขึน้จากการทีลู่กค้าประเมนิคุณภาพของการบรกิารทีเ่ขาไดร้บั เรยีกว่า “คุณภาพของ
การบรกิารทีลู่กคา้รบัรู”้ (Perceived Service Quality) กบั “บรกิารทีร่บัรู”้ (Perceived Service) ซึ่งก็
คือประสบการณ์ที่เกิดขึ้นหลังจากที่เขาได้รบับริการแล้ว คุณภาพของบริการมีทัง้หมด รวม 5 
ประการ ดงัต่อไปนี้ ความไวใ้จ หรอื ความน่าเชื่อถอื (Reliability) ความมัน่ใจ (Assurance) สิง่ที่
สามารถจบัต้องได ้(Tangibles) ความใส่ใจ (Empathy) การสนองตอบลูกคา้ (Responsiveness) 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด 7 อย่าง หรือ Marketing Mix 7P's 
             ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร 
(Service  Mix) ของ Philip  Kotler  ไวว่้าเป็นแนวคดิทีเ่กี่ยวขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึ่งจะไดส้่วนประสม
การตลาด (Marketing  Mix) หรอื 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบดว้ย 
 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คอื  
สิง่ทีผู่ข้ายต้องมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้  ๆโดยทัว่ไป
แลว้ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัต้องได ้และผลติภณัฑท์ีจ่บัต้องไม่ได้ 
 ด้านราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรูปตวัเงนิ ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตดัสนิใจซื้อ  ดงันัน้ การก าหนดราคาการให้บรกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการให้บรกิาร
ชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดล้อม
ในการน าเสนอบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ ซึ่งมผีลต่อการรบัรูข้องลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิาร



ที่น าเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบรกิาร 
(Channels) 
 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืที่มคีวามส าคญัเพื่อใช้สื่อสารกับ
ผู้บรโิภค  โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร สื่อสาร ชกัจูงผู้บรโิภคให้เกิดทศันคติที่ดีต่อตัว
สนิคา้ และเกดิพฤตกิรรมร่วมกบัผลติภณัฑ์ 
 ด้านบุคคล (People) หรอืพนักงาน ต้องมกีารคดัเลือกบุคคลากร การฝึกอบรม การ
สรา้งแรงจูงใจ เพื่อใหบุ้คลากรสามารถสร้างความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ได้อย่างสูงสุด และยงัต้อง
มีการประสานงานสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างพนักงานผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ 
ภายในองค์กร บุคลากรต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มี
ความคดิรเิริม่ สามารถแก้ไขปัญหา สรา้งค่านิยมทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ใหก้บัองคก์รได้ 
 ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation) 
เป็นการน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า ด้วยการสร้างคุณภาพแบบภาพรวม ทัง้ทางด้าน
กายภาพและรูปแบบการให้บรกิารเพื่อส่งการบรกิารทีม่คีุณค่าใหก้บัลูกค้า ทัง้ในดา้นบุคลกิภาพการแต่ง
กาย การเจรจาดว้ยค าสุภาพอ่อนโยน การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืรกัษาผลประโยชน์ทีลู่กคา้ควรไดร้บั 
 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏิบตัิ
ในดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็ และท า
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
 
ข้อมูลเก่ียวกบัโครงการบ้านจดัสรรในเขตดอนเมือง-สายไหม 
 นิพนธ์ พวัพงศกร, ณรงค ์ชวนใช ้(2542 : 23) ไดใ้หค้ าอธบิายไวว่้า โครงการบา้นจดัสรร
พรอ้มทีด่นิ หมายถงึ บา้นและทีด่นิของโครงการตามชานเมอืงมทีัง้ราคาปานกลางจนถงึราคาถูก 
มีทัง้บ้านเดี่ยว บ้านแฝด และบ้านแถว โครงการระดับนี้มีอยู่ทัว่ไปรอบๆ กรุงเทพมหานคร 
โครงการที่อยู่อาศยัใกล้ศูนย์กลางเมอืง หรอืใจกลางเมอืงจะเป็นโครงการส าหรบัผู้มรีายได้สูง 
ลกัษณะที่อยู่อาศยัขึ้นอยู่กบัราคาที่ดิน หากที่ดินไม่แพงนักจะสามารถปลูกสรา้งเป็นบ้านเดีย่ว
หรอืบ้านแฝดที่มทีี่ดินกว้างขวาง แต่ถ้าที่ดินมรีาคาแพงบ้านที่ปลูกมกัเป็นทาวน์เฮ้าส์ 2-3 ชัน้ 
มาตรฐานอาคารและวสัดุทีใ่ชใ้นการก่อสรา้งค่อนขา้งถูก ขณะทีม่าตรฐานของชุมชนมกัไม่เด่นชดั 
โดยเฉพาะถ้าเป็นโครงการเลก็ๆ ทีต้่องพึง่พาสาธารณูปโภคและสาธารณูปการภายนอกชุมชน 

ข้อมูลทัว่ไปของเขตดอนเมือง  
แบ่งพืน้ทีอ่อกเป็นจ านวน 3 แขวง ไดแ้ก่ แขวงสกีนั แขวงดอนเมอืง แขวงสนามบนิ เนื้อ

ทีป่ระมาณ 36.803 ตารางกโิลเมตร ชุมชนหมู่บา้นจดัสรร จ านวน  60 ชุมชน ประชากรกลุ่มคน 
Gen Y อายุ (25-40 ปี) จ านวน 38,132 คน 

ข้อมูลทัว่ไปของเขตสายไหม  



แบ่งพื้นที่ออกเป็นจ านวน 3 แขวง ได้แก่ แขวงสายไหม แขวงออเงนิ แขวงคลองถนน 
เนื้อทีป่ระมาณ 44.615 ตารางกโิลเมตร ชุมชนหมู่บา้นจดัสรร จ านวน 60 ชุมชน ประชากรกลุ่ม
คน Gen Y อายุ (25-40 ปี) จ านวน 45,425 คน  
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Method Research)  
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 การวจิยันี้ผูว้จิยัจะศกึษากลุ่มประชากรเป้าหมายซึ่งเป็นประชากรกลุ่ม Generation Y ที่
มีอายุระหว่าง 25-40 ปี โดยการแบ่งตัวอย่างแบบชัน้ภูมิ (Stratified Sampling) แล้วสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างกลุ่มคน Gen Y ในแต่ละชัน้โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบกลุ่ม (Cluster random sampling) 
ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณตัวอย่างของ Yamane (1973) โดยก าหนด
ความเชื่อมัน่ที่ระดบั 95% ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ มจี านวน 399.995 คน 
ผูว้จิยัจงึก าหนดกลุ่มตวัอย่างเป็น 400 คน 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการท าวิจยั 
 ผู้วิจัยกำหนดแบบสอบถามโดยใช้โปรแกรม Google forms โดยจัดแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 4 ส่วน จากนั้นนำแบบสอบถามที่ได้ไปให้ผู้เชี่ยวชาญ จำนวน 3 ท่าน ตรวจสอบความ
เที ่ยงตรงของเนื ้อหา โดยใช้เกณฑ์การหาค่าความสอดคล้องของคำถาม (IOC) และนำ
แบบสอบถามไปหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยคำนวณหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของคอนบ
ราค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (Cronbach, 1970) ได้ค่าความเชื่อมั่น 0.957 ถือว่าอยู่ใน
ระดับที่มีความน่าเชื่อถือ 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการใช้ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าความถี่ 
(Frequency) เพื่อวเิคราะหข์้อมูลเกี่ยวกบัคุณลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มคน Generation Y และค่าเฉลีย่ 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ในการวเิคราะหข์้อมูลเกี่ยวกบัปัจจยั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการใช ้Independent T-test ใชว้เิคราะหเ์พือ่
การเปรยีบเทยีบค่ากลาง 2 กลุ่ม ทีเ่ป็นอสิระต่อกนั ใชร้ะหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตรก์บัการ
ตดัสนิใจซื้อ ,One Way ANOVA ใช้วเิคราะห์เพื่อเปรยีบเทียบค่ากลาง มากกว่า 2 กลุ่ม ที่เป็น
อิสระต่อกนัใช้ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กบัการตดัสนิใจซื้อ และMultiple Regression 
Analysis ใช้วเิคราะหค์วามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงของตวัแปร ระหว่างปัจจยัด้านพฤติกรรมและวถิี
การด าเนินชีวิตของกลุ่มคน Generation Y กับการตัดสินใจซื้อ และระหว่างปัจจัยด้านส่วน



ประสมทางการตลาด 7Ps ที่มอีิทธิพลต่อการติดสนิใจเลือกซื้อโครงการบา้นจัดสรรของกลุ่มคน 
Generation Y 
 
ผลการวิจยั 
 ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 201 คน (ร้อยละ 50.20) มี
อายุระหว่าง 25 - 31 ปี ซึ่งมีจำนวน 238 คน (ร้อยละ 59.50) ระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 
255 คน (ร้อยละ 63.70) ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจหรือรับราชการ จำนวน 191 คน 
(ร้อยละ 47.80) มีสถานภาพโสด จำนวน 230 คน (ร้อยละ 57.50) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 
– 30,000 บาท จำนวน 115 คน (ร้อยละ 28.70) และมีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 
หรือเท่ากับ 30,000 บาท จำนวน 103 คน (ร้อยละ 25.80) สามารถสรุปได้ดังนี้ 

 1. ปัจจัยด้านคุณลักษณะทั่วไปของกลุ่มคน Generation Y ที่มีผลต่อการตัดสินซื้อที่
แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ การศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และรายได้เฉลี่ยของ
ครอบครัวต่อเดือนให้ความสำคัญด้านการรับรู ้ปัญหา ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล ด้านการ
ประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้นปัจจัยด้านอายุที่ไม่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 2. ปัจจัยด้านพฤติกรรมวิถีชีวิตและทัศนคติของกลุ่มคน Generation Y ที่แตกต่างส่งผลต่อ
การตัดสินซื้อโครงการบ้านจัดสรรในเขตดอนเมือง – สายไหม ที่แตกต่างกัน โดยพฤติกรรม วิถีชีวิต
และทัศนคติของกลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตัวตนให้ความสำคัญกับพื้นที่สีเขียว พื้นที่ส่วนกลาง พื้นที่
ออกกำลังกาย รองลงมากลุ่มมุ่งอุดมคติมักที่เลือกซื้อจากความคุ้มค่ากับตัวเงินที่ต้องจ่าย ส่วน
กลุ่มผู ้ดิ ้นรนคิดว่าราคาเป็นสิ ่งสำคัญในการตัดสินใจซื ้อ  และกลุ ่มนักสร้างสรรค์ให้ความสนใจ

เครื่องใช้ไฟฟ้าที่ทันสมัย มีนวัตกรรมที่ล้ำหน้า อำนวยความสะดวกในการใช้งานสูง รวมถึงการ
ใส่ใจต่อสุขภาพ ซึ่งมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากตามลำดับ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  

 โดยสามารถเขียนเป็นสมการทำนายรูปแบบคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้
 สมการในรปูแบบคะแนนดิบ 

Y = 0.90 - 0.16(กลุ่มมุ่งอุดมคติ) - 0.05(กลุ่มมุ่งความสำเร็จ) + 0.32(กลุ่มมุ่งแสดงความเป็น
ตัวตน) + 0.23(กลุ่มนักสร้างสรรค์) + 0.16(กลุ่มผู้ด้ินรน) 

 สมการในรปูแบบคะแนนมาตรฐาน 



𝑍̂𝑌 = 0.16(กลุ่มมุ่งอุดมคติ) - 0.05(กลุ่มมุ่งความสำเร็จ) + 0.32(กลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตัวตน) 
+ 0.24(กลุ่มนักสร้างสรรค์) + 0.16(กลุ่มผู้ด้ินรน) 

 3. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินซื้อ
โครงการบ้านจดัสรรในเขตดอนเมอืง – สายไหม ที่แตกต่างกัน โดยด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ผู้บรโิภคต้องการระบบสาธารณูปโภคภายในโครงการครบถ้วน ทัง้ในเรื่อง
ของถนนภายในโครงการ ทางเดินเท้า ระบบความปลอดภัย รองลงมาด้านกระบวนการพบว่า
ผู้บริโภคต้องการให้มีบริการในด้านการท าเรื่องเซ็นต์สัญญา ท าเรื่องกับเขต และการยื่นกู้ กับ
ธนาคาร รวมถึงบรกิารจดัหาค่ายติดตัง้อินเทอร์เน็ต และสุดท้ายด้านผลิตภณัฑ์ผู้บรโิภคต้องการ
บ้านจดัสรรที่มมีาตราฐานในการก่อสร้าง เลือกใช้วสัดุที่มคีุณภาพ ซึ่งมรีะดบัความคดิเห็นอยู่ใน
ระดบัมากตามล าดบั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 โดยสามารถเขียนเป็นสมการทำนายรูปแบบคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้
 สมการในรปูแบบคะแนนดิบ 

Y = 0.54 + 0.19(ด้านผลิตภัณฑ์) + 0.03(ด้านราคา) + 0.07(ด้านทำเล) + 0.06(ด้านส่งเสริม
ทางการตลาด) + 0.09(ด้านบุคลากร)+ 0.20(ด้านกระบวนการ) + 0.22(ด้านหลักฐานทาง
กายภาพ) 

 สมการในรปูแบบคะแนนมาตรฐาน 

𝑍̂𝑌 = 0.20(ด้านผลิตภัณฑ์) + 0.03(ด้านราคา) + 0.07(ด้านทำเล) + 0.06(ด้านส่งเสริมทางการ
ตลาด) + 0.10(ด้านบุคลากร)+ 0.23(ด้านกระบวนการ) + 0.25(ด้านหลักฐานทางกายภาพ) 

อภิปรายผลการวิจยั 
 1. ปัจจยัด้านคุณลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มคน Generation Y จากผลการวิจัยพบว่า 
เพศ การศกึษา อาชพี สถานภาพ รายไดข้องตวัเองเฉลี่ยต่อเดือน และรายไดค้รอบครวัเฉลี่ยต่อ
เดือน ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิซื้อโครงการบ้านจดัสรรในเขตดอนเมอืง – สาย
ไหม แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศศิพร บุญชู (2560) ที่พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ อายุ อาชพี สถานภาพการสมรส รายไดเ้ฉลีย่รวมต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อบ้านเดี่ยวของโครงการบ้านจดัสรร ในจงัหวดัราชบุร ีทัง้นี้เพราะในเขตพื้นที่ดอนเมอืง-สาย
ไหม ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญจ่ะประกอบอาชีพรับราชการและพนกังานเอกชนรองลงมา ซึ่งกลุ่ม
ผู้บริโภคนี้อาศัยอยู่ถิ่นที่อยู่นี้มาตั้งแต่เกิดหรือตั้งแต่รุ่นพ่อแม่ ทำให้มีความผูกพันธ์และคุ้นเคย
กับพื้นที่ที ่อาศัยอยู่ ดังนั ้นจึงมีต้องการที่จะหาที่อยู่อาศัยในพื้นที ่เดิมที่อยู่มานานแล้ว กลุ่ม
ผู้บริโภคกลุ่มนี้จึงให้ความสำคัญกับโครงการบ้านจัดสรรในพื้นที่ดอนเมือง-สายไหมเป็นตัวเลือก



อันดับแรกๆ นอกจากนี้ในส่วนของรายได้เฉลี ่ยต่อเดือนของกลุ่มผู ้บริโภคและรายได้ของ
ครอบครัวสามารถสรุปได้ว่าลักษณะที่อยู่อาศัยที่เป็นที่ต้องการและได้รับความนิยมสูงสุดเป็น
บ้านแบบทาวน์โฮมหรือบ้านแฝดเป็นส่วนใหญ่ จากคุณลักษณะข้างต้นที่แตกต่างกันย่อมมีการ
เลือกซื้อรูปแบบและลักษณะของโครงการบ้านจัดสรรที่แตกต่างกันตามปัจจัย ในด้านการรับรู้
ปัญหา ด้านการเสาะแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้าน
พฤติกรรมหลังการซื้อที่แตกต่างกัน 

 2. ปัจจยัพฤติกรรมและวิถีการด าเนินชีวิตของกลุ่มคน Generation Y อิงตาม
ทฤษฎี VALS (Value and Lifestyle System) จากผลการวจิยัพบว่า ทศันคติของกลุ่มมุ่งอุดม
คติ กลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตวัตน กลุ่มนักสร้างสรรค์ และกลุ่มผู้ดิ้นรน ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิซื้อโครงการบา้นจดัสรรในเขตดอนเมอืง – สายไหม แตกต่างกนั ในดา้นของ
ทศันะคติของกลุ่มมุ่งแสดงความเป็นตวัตนนัน้ได้สอดคล้องกบัแนวความคดิของ Philip Kotler, 
Hermawan Kartajaya and Iwan Setiawan (2021) ที่ว่ากลุ่มคน Generation Y ในปัจจุบันที่มี
อายุอยู่ในช่วง 25-40 ปี เป็นกลุ่มคนทีม่กีารศกึษาสูงกว่าคนรุ่นก่อน รวมถงึรายไดท้ีม่ากกว่าเมื่อ
เทียบกนักบัช่วงอายุ และยงัอยู่ในช่วงทีต้่องการสรา้งครอบครวัหรอืขยายครอบครวั คน Gen Y 
จะเน้นใช้โทรศพัท์มอืถือหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตก่อนตดัสนิใจซื้อสนิค้า แต่พวกเขาจะไม่ซื้อ
ของมากเหมอืนกบัคนรุ่นก่อน เพราะชอบมปีระสบการณ์มากกว่าครอบครองเป็นเจ้าของ พวก
เขาไม่เน้นสะสมเงนิทองหรอืทรพัยส์นิ แต่เน้นเกบ็เกี่ยวเรื่องราวของชวีติ นอกจากนี้ยงัสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ธญัญ์นาร ีชยัชาญ (2557) ที่ พบว่าผู้อาศยัเจเนอเรชัน่วายชอบพบปะพูดคุย มี
ปฏสิมัพนัธ์กบัเพื่อน ชอบการมสี่วนร่วม มคีวามสมดุลในการท างานและใชช้วีติ มคีวามพงึพอใจ
ต่อพืน้ทีส่่วนกลางดา้นนันทนาการ ไดแ้ก่ สระว่ายน ้า ฟิตเนส สวนและลานออกก าลงักาย และยงั
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชานนท์ ศริธิร (2554) ในดา้นทศัคตขิองกลุ่มนักสรา้งสรรค ์ทีอ่ธบิายถงึ
พฤตกิรรมชอบแสวงหาขอ้มูลของกลุ่มคน Gen Y การเปิดรบัสิง่ต่างๆ อย่างกวา้งขวาง ประกอบ
กบัเป็นกลุ่มคนทีเ่กดิขึน้มาในยุคของพฒันาการทางเทคโนโลยต่ีางๆ จงึนับไดว่้าเป็นคนรุ่นใหม่ที่
มทีกัษะหลากหลาย ในดา้นของกลุ่มผูด้ิ้นรนสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สมชาย วนัด ี(2556) ทีว่่า
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อบา้นส่วนมากเพื่ออยู่อาศยัเอง  ผูม้อีทิธพิลในการซื้อคอืบุคคลในครอบครวั  
ท าเลในการซื้ออยู่ในเขตชานเมอืง ราคาในการซื้อต ่ากว่า 1,500,000 บาท โอกาสในการซื้อเมื่อมี
รายไดท้ีเ่พิม่มากขึน้  
 3. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps จากผลการวจิยัพบว่า ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสนิซื้อ
โครงการบ้านจดัสรรในเขตดอนเมือง – สายไหม แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ปรชัญาภรณ์  เพไร (2559) ที่พบว่า ผู้บรโิภคอาจมองถึงสภาพแวดล้อมของโครงการ  การจดั



แต่งสถานทีก่ารท าภูมทิศัน์ใหส้วยงามรอบๆ โครงการ บรรยากาศทีเ่หมาะกบัการพกัอาศยัของ
หมู่บา้นจะเขา้มาซื้ออยู่อาศยั นอกจากความรูส้กึสบายและผ่อนคลายภายในรัว้บา้นแลว้ ผูบ้รโิภค
ในปัจจุบนัยงัใหค้วามส าคญักบัสภาพแวดล้อมรอบบา้นว่าได้อยู่ในหมู่บ้านทีม่สีภาพแวดล้อมที่ดี
และสวยงาม นอกจากนี้ปัจจยัด้านกระบวนการและดา้นผลติภณัฑย์งัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
วรนันท์  โกยทอง (2564) ที่ว่า ผู้บรโิภคต้องการใหม้คีวามรวดเร็วในการใหค้วามช่วยเหลอืและ
บรกิารหลงัการขาย มคีวามตรงต่อเวลาในการนัดหมายวนัและเวลาในการจองบ้าน รบับ้านและ
ตรวจรับบ้าน และมีความรวดเร็วในกระบวนการขอสนิเชื่อ ในส่วนของตวับ้านนนัน้ผู้บรโิภค
ต้องการใหใ้ชว้สัดุในการก่อสรา้งทีม่คีุณภาพ ไดม้าตรฐาน ขนาดของบา้น สดัส่วนของหอ้งต่างๆ 
และพื้นที่รอบๆ ตวับ้านมคีวามเหมาะสม มกีารออกแบบทัง้ภายในและภายนอกทีท่นัสมยั และ
พืน้ทีส่่วนกลาง สิง่อ านวยความสะดวก มคีวามหลากหลายและเพยีงพอต่อความต้องการ ผูว้จิยั
คดิว่าจากทีเ่หตุผลดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ และดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเนื่องจากผูบ้รโิภค Gen Y ที่ให้ความสนใจซื้อโครงการบ้านจดัสรรในพืน้ทีด่อนเมอืง
เมอืง-สายไหม เป็นกลุ่มผู้อาศยัเดิมที่อยู่ในพื้นที่อยู่แล้วจึงใหค้วามส าคญัในด้านส่วนกลางของ
โครงการ เนื่องจากพื้นที่ในเขตดอนเมือง-สายไหมในอดีตอยู่กันอย่างแออัด ถนน ซอย 
ทางเขา้ออกมขีนาดเลก็ ไม่มพีืน้ทีส่่วนกลางทีส่วยงามและสามารถท ากจิกรรมได้ นอกจากนี้หาก
จะด าเนินการด้านการซื้ออสงัหารมิทรพัย์นัน้ ในอดีตเมื่อผู้บรโิภคมคีวามต้องการจะซื้อบ้านมอื
สองในพืน้ทีผู่บ้รโิภคต้องไปใชบ้รกิารทีส่ านักงานเขตในพืน้ทีน่ัน้ๆเอง ตามแต่เวลาทีส่ะดวกและ
นอกจากนี้ยงัต้องศกึษาในเรื่องของขอ้มูลเองทัง้หมดท าใหเ้กดิความยุ่งยากในดา้นของการเตรยีม
เอกสารทีไ่ม่ครบถ้วนท าใหเ้สยีเวลาในการด าเนินการดา้นนี้พอสมควร และในส่วนของผลติภณัฑ์
นัน้เนื่องจากในพื้นทีม่บีา้นเรอืนทีอ่าศยัอยู่กนัมาไม่ต ่ากว่า 20-30 ปี ท าให้ลกัษณะรูปลกัษณ์ตวั
บ้านมคีวามใกล้เคยีงกนัไปหมด มคีวามเก่าและทรุดโทรมไปตามกาลเวลาและไม่ทนัสมยัตรง
ความต้องการของกลุ่มผูอ้าศยัทีเ่ป้นรุ่นลูกซึ่งอายุอยู่ในช่วง Gen Y ปัจจุบนั แต่สาเหตุทีผู่บ้รโิภค
กลุ่มนี้ไม่ได้ใหค้วามส าคญัด้านท าเลที่ตัง้ ราคา โปรโมชัน่ และด้านพนักงานเนื่องจาก กลุ่มคน 
Gen Y ในพื้นที่อาจจะคดิว่าถงึอย่างไร เมื่อถึงเวลาก็ต้องซื้อโครงการบา้นจดัสรรก็ต้องเลือกซื้อ
ในถิน่ทีอ่ยู่ทีคุ่น้เคยอยู่ดนีัน่เอง 
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัในครัง้น้ี 
 งานวิจัยนี้ ไ ด้ข้อค้นพบด้านคุณลักษณะทัว่ ไปของกลุ่ มคน Generation Y คือ 
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญไปที่กลุ่มครอบครวั หรือกลุ่มที่ก าลงัสร้างครอบครวั ซึ่งอยู่
ในช่วงทีม่องหาบา้นจดัสรรทีม่พีื้นทีแ่ละฟังก์ชัน่การใชง้านทีม่ากขึน้ ควรออกแบบรูปแบบบ้านที่
มคีวามทนัสมยัแต่เรยีบง่าย มฟัีงก์ชัน่การใช้งานทีห่ลากหลาย และควรเป็นบ้านทาวน์โฮมหรอื
บา้นแฝด ทีม่รีาคาเหมาะกบัรายไดข้องกลุ่มคน Generation Y ในพืน้ทีน่ี้ 



 ด้านพฤติกรรม วถิีชีวติและทศันคติของกลุ่มคน Generation Y คอื ควรมกีารการแบ่ง 
Zoning ทีช่ดัเจน มกีารออกแบบใหม้พีืน้ทีส่่วนตวัของแต่ละคนทีอ่าศยัอยู่ในบา้น นอกจากนี้ควร
ที่จะมีพื้นที่สีเขียวอยู่ภายในพื้นที่บ้าน ควรเพิ่มฟังก์ชัน่ด้านเทคโนโลยีเข้าไปในตัวบ้าน เช่น 
สญัญาณกนัขโมย Digital Door Lock ค านึงถึงทิศทางแดด ลม และฮวงจุ้ย และราคาควรอยู่ใน
ระดบัทีพ่อดกีบัรายไดข้องคนในพืน้ที ่
 ส่วนประสมทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพควรค านึงถึงระบบสาธารณูปโภค 
สิง่อ านวยความสะดวก และภูมสิถาปัตย์ภายในโครงการ ด้านกระบวนการควรมบีรกิารในเรื่อง
การด าเนินการในการท าสญัญา การยื่นเรื่องเพื่อกู้ธนาคารใหก้บัผูซ้ื้อด้วยความรวดเร็ว ถูกต้อง
และครบถ้วน ดา้นผลติภณัฑค์วรมกีารออกแบบตวัผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความต้องการเพื่อดงึดูดใจ 
ดว้ยการใส่ฟังก์ชัน่ทีห่ลากหลาย รูปแบบบา้นมใีหเ้ลอืกหลายรูปแบบ มคีวามทนัสมยั 
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัในครัง้ต่อไป 
 ในการวิจัยครัง้ ต่อไปควรที่จะท าการศึกษาข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวการการแบ่งกลุ่ม 
Generation Y ไดแ้ก่ กลุ่ม Net generation คอืผูท้ีเ่กดิระหว่างปี ค.ศ.1982-1991 กลุ่ม Millennials 
คอืผู้ที่เกิด ในปี ค.ศ.1982 หรอืหลงัปี ค.ศ.1982 และกลุ่ม Google generation คอืผู้ที่เกดิหลงัปี 
ค.ศ.1993 เพื่อศกึษาถงึความต้องการทีแ่ทจ้รงิของคน Generation Y แต่ละกลุ่มและเพื่อใหท้ราบ
ถงึความต้องการทีแ่ท้จรงิของผู้บรโิภค ซึ่งจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการน าไปพฒันา
ทางดา้นผลติภณัฑท์ีต่รงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมายหลกัต่อไป 
 ในการวิจัยครัง้ต่อไปควรที่จะท าการศึกษาถึงข้อมูลเชิงลึกของแบรนด์โครงการบ้าน
จดัสรรต่างๆ ว่าแต่ละแบรนด์มเีอกลกัษณ์ รูปแบบผลิตภณัฑ์ แนวคดิในการออกแบบผงัแปลน 
รูปลกัษณ์ของตวับ้านและการออกแบบภายใน ในสไตล์ไหนทีส่ามารถส่งผลท าใหผู้บ้รโิภคเลอืก
ซื้อโครงการบ้านจดัสรร เพื่อน าไปพฒันาในด้านของการท าการตลาดเพื่อสื่อสารภาพลกัษณ์ที่
ชดัเจนใหแ้ก่ผูบ้รโิภคได ้
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