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บทคัดย่อ 
  งานวิจัยฉบับน้ีมุ่งศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่
อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุร ีมีวัตถุประสงคเ์พื่อ 1) เปรียบเทียบ
กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบรุี 
จำแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัย 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบา้นเดี่ยว โดยสำรวจจากผู้ต้องการซ้ือ
ที ่อยู ่อาศัยประเภทบ้านเด ี ่ยวของกลุ ่มลูกค ้าเจนวายที ่เกิดป ี 1981 - 1996 หรือมีช่วงอายุ 25 - 40 ปี จำนวน  
384 ตัวอย่าง การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก โดยให้รูปแบบการวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงปรมิาณ คำนวณจาก
สูตร Cochran โดยเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามผ่านทางช่องทางออนไลน์ วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานโดยใช้ t-test, One-Way ANOVA และ 
Multiple Regression Analysis ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษา ปัจจัยพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศยัดา้นความสะดวกสบาย ความปลอดภัย และการออกแบบสะท้อนตวัตน ที่แตกตา่งกันส่งผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายแตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญ 
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการเรียงตามความสำคัญ ได้แก่ ด้านกระบวนการ 
ลักษณะทางกายภาพ และผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ เลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของ 
กลุ่มลูกค้าเจนวาย อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิจัยน้ีนำไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาแผนการตลาด
และกลยุทธ์ทางธุรกิจสำหรับผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ 
คำสำคัญ: ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ, กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือ, เจนวาย, ที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว 
  
Abstract 
  This research aims to study service marketing mix factors affecting the decision -making 
process for purchasing single-family homes among Gen-Y customers in Bangyai District, Nonthaburi 
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Province. The objectives are 1) To compare the decision-making process for purchasing single-family 
homes among Gen-Y customers in Bangyai District, Nonthaburi Province, classified by demographic 
factors and housing purchase decision-making behaviour and 2) To study service marketing mix 
factors affecting the decision-making process for purchasing single-family homes. The survey was 
conducted among 384 Gen-Y customers who were born between 1981-1996 or aged 25-40 years. 
The sampling method was convenience sampling. This research employed a quantitative approach, 
utilizing the Cochran formula to determine the sample size. The data collection method was 
questionnaires distributed via online channels. The statistics used for data analysis include descriptive 
statistics, such as percentage, mean, and standard deviation, as well as inferential statistics, including 
t-test, One-Way ANOVA, and Multiple Regression Analysis. The results found that demographic 
factors in terms of education level, purchase decision-making behaviour factors in terms of 
convenience, safety, and design reflecting one's identity, which were different, had a significant 
effect on purchasing single-family homes among Gen-Y customers at the significance level of 0.05. 
Service marketing mix factors ranked by importance, such as process, physical evidence, and 
product, had a significant effect on the decision-making process for purchasing single-family homes 
among Gen-Y customers at the significance level of 0.05. The findings of this research can  be used 
as a guideline for developing marketing plans and business strategies for real estate entrepreneurs. 
Keywords: Service Marketing Mix Factors, Decision-Making Process for Purchasing, Gen-Y, Single-Family 
Homes  
 
บทนำ 
  ตลาดที่อยู่อาศัยในเขตชานเมืองมีการขยายตัวอย่างต่อเน่ือง จากปัจจัยหนุนด้านการพัฒนาระบบคมนาคม
โดยเฉพาะรถไฟฟ้า ความเจริญรอบด้านที่หล่ังไหลเข้ามา และความต้องการพื้นที่ใช้สอยภายในบ้านที่เพิ่มมากข้ึน 
(ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2566) ทำให้แนวโน้มความต้องการที่อยู่อาศัยในปัจจุบัน
กระจายตัวไปยังพื้นที่รอบนอกมากข้ึน ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาปจัจัยส่วนประสมการตลาดบริการทีส่่งผลตอ่การตดัสินใจ
ซ้ือบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี สอดคล้องกับการศึกษาของ วีณา ศรีเจริญ 
ที่พบว่า ซ่ึงความต้องการที่อยู่อาศัยไม่ได้จำกัดแคโ่ครงสร้างของอาคารหรอืส่ิงปลูกสร้างเพียงอย่างเดียว แต่รวมถึง
บริการที่ตอบสนองความตอ้งการพื้นฐานได้ (วีณา ศรีเจริญ, 2558) การลงทุนในอสังหาริมทรัพย์จึงเป็นส่ิงที่น่าสนใจ 
โดยเฉพาะในกลุ่มเจนวาย ที่มองว่าเป็นการสร้างความมั่นคงในระยะยาวและสามารถนำมาผ่อนซ้ือบ้านหลังแรกได้ 
(พิชชา ฉัตรชัยพลรัตน์, 2562)  
  แม้ว่าตลาดที่อยู่อาศัยในภาพรวมจะมีการเติบโต โดยเฉพาะโครงการบ้านจัดสรรในพื้นที่ปรมิณฑล (ศูนย์
ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 2566) แต่การแข่งขันในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็มีความรุนแรง
มากข้ึน ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence) 
มีบทบาทสำคัญในการส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออสังหาริมทรัพย์ประเภทบ้านเดี่ยว โดยเฉพาะในยุคที่การแข่งขัน  
ในตลาดอสังหาริมทรัพย์มคีวามรุนแรง ผู้ประกอบการจำเป็นต้องนำแนวคดิน้ีมาใช้เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
ให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยแต่ละองค์ประกอบช่วยเสริมสร้างคุณค่าและ
ความแตกต่างให้กับโครงการ การทำความเข้าใจพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัยของผู้บริโภคจึงเป็นส่ิงสำคัญ 
(Kotler, P. & Keller, K. L., 2015); (Kotler, P. & Armstrong, G., 2016) ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือที่อยู่อาศยัในปัจจุบนั
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มีการเปล่ียนแปลงไป ผู้บริโภคพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ เช่น ทำเลที่ตั้ง ราคา รูปแบบบ้าน และการส่งเสริมการขาย 
โดยการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคยังเป็นไปตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, P., 1997) ตั้งแต่การรับรูถึ้งปญัหา 
การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยเฉพาะในกลุ่มเจนวาย  
ซ่ึงเป็นกลุ่มที่มีกำลังซ้ือสูง รายได้มั่นคง กล้าตัดสินใจ และพร้อมเปิดรับส่ิงใหม่อยู่เสมอ กลายเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
ที ่สำคัญสำหรับผู ้ประกอบการ (ธนาคารกรุงเทพ, 2563) ซึ ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อารยา ทองแท้ และ
เสาวลักษณ์ กู้เจริญประสิทธิ์ ที่พบว่า ด้านกระบวนการ มีระบบการจองบ้านที่สะดวกและรวดเร็ว ช่วยให้ลูกค้า
สามารถดำเนินการไดอ้ย่างง่ายดายและไม่ยุ่งยาก ลดความซับซ้อนในข้ันตอนต่าง ๆ  เพื่อสร้างความประทับใจตัง้แต่
แรกเริ่มของการซ้ือบ้าน ด้านลักษณะทางกายภาพ ภูมิทัศน์ของโครงการได้รับการออกแบบอย่างสวยงาม มีพื้นที่  
สีเขียวและการจัดวางทีล่งตัว สร้างบรรยากาศที่น่าอยู่และส่งเสริมคณุภาพชีวิตของผู้อยู่อาศยั ด้านส่งเสริมการตลาด 
มีการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางหลากหลาย ทั้งส่ือส่ิงพิมพ์และช่องทางออนไลน์ ทำใหข้้อมูลเก่ียวกับโครงการเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างกว้างขวางและมีประสิทธิภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ มีรูปแบบบ้านในโครงการที่มีความหลากหลาย 
เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่แตกตา่งกัน ทั้งในด้านขนาด ดีไซน์ และฟังก์ชันการใช้งาน และด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย มีสำนักงานขายของโครงการตั้งอยู่ภายในพื้นที่โครงการ ทำให้ลูกค้าสามารถเข้ามาเย่ียมชมและ  
รับข้อมูลได้สะดวก รวมถึงสามารถสัมผัสบรรยากาศจริงของพื้นทีก่่อนตัดสินใจซ้ือ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยว
โครงการ The Plant แจ้งวัฒนะ-ราชพฤกษ์ ในเครือบริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จำกัด (มหาชน) (อารยา ทองแท้ 
และเสาวลักษณ์กู้ เจริญประสิทธิ์, 2563)  
  การศึกษาน้ีมุ่งเน้นไปที่กลุ่มเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ ่จังหวัดนนทบรุี ซ่ึงเป็นทำเลที่น่าสนใจเน่ืองจาก
มีการขยายตัวของโครงการที่อยู่อาศัยอย่างต่อเน่ืองและอยู่ไม่ไกลจากกรุงเทพฯ อย่างไรก็ตาม แม้ว่าจะมีโครงการ  
ที่อยู่อาศัยจำนวนมากในพื้นที่ดังกล่าว แต่ผู้ประกอบการยังคงต้องการข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวของกลุ่มเจนวาย เพื่อให้สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทางการตลาดที่ตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ (ประวิทย์ พุ่มพา, 2562) ซ่ึงกลุ่มเจนวาย มีช่วงอายุตั้งแต่ 
25 - 40 ปี (ธนาคารกสิกรไทย, 2564) มีคุณค่า ทัศนคติ และพฤติกรรมที่แตกต่างจากรุ่นก่อนหน้า โดยเน้นเรื่อง
ความยั่งยืน ความมั่นคง ความเป็นจริง และเทคโนโลยี พฤติกรรมของพวกเขาในการเลือกซื้อบ้านสะท้อนถึง  
การค้นคว้าอย่างละเอียด ความต้องการพื้นที่ใช้สอยที่ตอบโจทย์ชีวิต และวิธีการซ้ือแบบใหม่ (Ho, G. et al., 2019) 
  จากความเป็นมาและสภาพปัญหาที่กล่าวมาทั้งหมด จะเห็นได้ว่าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด
บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี มีความสำคัญ
อย่างยิ่ง โดยเฉพาะการประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps) เพื่อช่วยในการซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดีย่ว
อย่างมีคุณภาพ ผลการวิจัยน้ีจะช่วยให้ผู้ประกอบการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เข้าใจถึงพฤติกรรมและความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างลึกซ้ึง และสามารถนำข้อมูลไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
และการบริการที่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเจนวาย ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจะนำไปสู่ความได้เปรียบ  
ในการแข่งขันและสร้างความย่ังยืนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
  1. เพื่อเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้า เจนวาย  
ในพืน้ที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุร ีจำแนกตามปัจจยัด้านประชากรศาสตรแ์ละพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ที่อยู่อาศัย 
  2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่ อยู่อาศัย
ประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี 
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วิธีดำเนินการวิจัย 
  รูปแบบของการวิจัย เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มคนเจนวาย (Gen-Y) ผู้ที่เกิดปี 1981 - 1996 หรือมีช่วงอายุ 25 - 40 ปี 
(ธนาคารกสิกรไทย, 2564) เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่เลือกซ้ือบ้านเดี่ยวในเขตพื้นที่บางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี เป็นประชากร  
ที ่ใช้สำหรับการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ ่งไม่ทราบ จำนวนประชากรที ่แน่ชัด ผู ้ว ิจ ัยได ้ม ีการใช้สูตรของ  คอแครน 
(Cochran, W. G., 1977) เพื ่อทำการคำนวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างที ่ระดับความเชื ่อมั่นร้อยละ 95 และ  
ค่าความคลาดเคล่ือนที่ร้อยละ 5 พบว่า ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องใช้ในการศึกษาวิจัยฉบบัน้ี จะต้องไม่น้อยกวา่ 
384 คน สำหรับการสุ ่มกลุ ่มตัวอย่างแบบไม่คำนึงถึงความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยจะใช้วิธี 
การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling)  
  เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลเพื่อการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยการสำรวจแบบออนไลน์ (Online Survey) ซ่ึงจะสามารถแบ่งคำถามออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่  
   ส่วนที่ 1 คำถามคัดกรอง จะเป็นลักษณะคำถามปลาย ปิด (Close-Ended Question) เป็นคำถามแบบ
ลักษณะเลือกตอบ (Check List) โดยคุณสมบัติผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้ต้องการซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว
ของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในเขตพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี โดยมีอายุ 25 - 40 ปี  
  ส่วนที่ 2 คำถามเก่ียวกับปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดอืน 
และสถานภาพสมรส คำถามในแบบสอบถาม จะเป็นลักษณะคำถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) 
เป็นคำถามแบบลักษณะเลือกตอบ (Check List) 
  ส่วนที ่ 3 คำถามเกี ่ยวกับพฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย ได ้แก่ ต ้องการความสะดวกสบาย ต ้องการ 
ความปลอดภัย และต้องการมีดีไซน์ที่สะท้อนตัวตน โดยลักษณะของคำถามในแบบสอบถาม จะเป็นลักษณะ
คำถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) เป็นคำถามแบบลักษณะเลือกตอบ (Check List) 
  ส่วนที่ 4 คำถามเก่ียวกับปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
ซ่ีงแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีเกณฑ์ในการกำหนดค่าน้ำหนักของการประเมินเปน็ 
5 ระดับ ตามวิธี Likert Scales เรียงจากน้อยไปหามาก โดยระดับ 1 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด และ
ระดับ 5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด  
  ส่วนที่ 5 คำถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวในเขตบางใหญ่ นนทบุรี 
ได้แก่ ด้านการรับปัญหาหรือความจำเป็น ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซ้ือ 
และด้านพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซ้ือ ซ่ีงแบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มีเกณฑ์ใน
การกำหนดค่าน้ำหนักของการประเมินเป็น 5 ระดับ ตามวิธี Likert Scales เรียงจากน้อยไปหามาก โดยระดับ 1 
หมายถึง มีระดับความคดิเห็นน้อยที่สุด และระดับ 5 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด ในการวิเคราะหข้์อมลู
และแปลความหมายคา่เฉล่ียของแบบสอบถามส่วนที่ 3 และส่วนที่ 4 ใช้เกณฑ์ การแปลผล ดังน้ี ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00 
หมายถึง มีระดบัความคิดเห็นมากทีสุ่ด ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง มีระดับความคิดเหน็มาก ค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40 
หมายถึง มีระดับความคิดเห็นปานกลาง ค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นน้อย และค่าเฉล่ีย 
1.00 - 1.80 หมายถึง มีระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด (ณรงค์ โพธ์ิพฤกษานันท์, 2551) 
  หลังจากน้ัน มีการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยผู้เช่ียวชาญ ด้านบริหารธุรกิจ จำนวน 3 ท่าน 
ด้วยการตรวจสอบดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงคข์องการวิจัย ( Index of Item-Objective 
Congruence: IOC) สร ุปได้ค่า IOC ทั ้งฉบับเท่ากับ 0.90 จากนั ้น ผู ้ว ิจ ัยได้นำแบบสอบถามฉบับร่างที ่ได้ผ่าน 
การแก้ไขจากผู้เช่ียวชาญแล้วไปทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มประชากรที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่าง  
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ที่ต้องการศึกษา ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่ซ้ือรถยนต์ไฟฟ้า ในด้านรายได้สูง รูปแบบการอยู่อาศัย (อาศัยในบ้านเดี่ยว) 
และพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์มูลค่าสูง เป็นกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี จำนวน 50 ชุด ซ่ึงเป็น
ปริมาณการทดลองใช้อยู ่ในระดับที่ยอมรับได้ (Engel, R. J. & Schutt, R. K., 2016) Try-out จำนวน 50 ชุด  
ในเดือนสิงหาคม 2567 แล้วจึงดำเนินการหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) ใช้การวิเคราะห์ด้วย
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ด้วยการใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติทางสังคมศาสตร์ 
ได้ค่า 0.824 
  การเก็บรวบรวมข้อมูล ดำเนินการแจกแบบสอบถามโดยแบบฟอร์มออนไลน์ (Online Questionnaire) 
ผ่านส่ือหรือแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ได้แก่ เฟซบุ๊ค แอพพลิเคช่ันไลน์ และการรับกลับคืนในรูปแบบออนไลน์ 
ทำการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือนกันยายน-เดือนตุลาคม 2567 จากกลุ่มผู้บริโภคที่เคยซ้ือที่อยู่อาศัยประเภท
บ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย เพื่อที่ผู้วิจัยจะสามารถสอบถามและสำรวจข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ต้องการซ้ือที่
อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในเขตพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี  
  การวิเคราะห์ข้อมูล สถิต ิเชิงพรรณนา และสถิติอ้างอิง ด ้วยโปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลทางสถติิ  ดังน้ี  
1) การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) 
ใช้การวิเคราะห์ค่าที (Independent Sample t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
สำหรับทดสอบสมมติฐานที่ 1: ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือ  
ที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน และสมมติฐาน
ที่ 2: พฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัยทีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศยัประเภทบ้านเดีย่ว
ของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) กลุ่มตัวอย่างที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติร้อยละ 95 สำหรับทดสอบสมมติฐาน  
ที่ 3: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว
ของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี 
 
ผลการวิจัย 
  ผลการศึกษา พบว่า 
  ตอนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
เป ็นเพศชาย จำนวน 198 คน คิดเป ็นร้อยละ 51.6  สถานภาพโสด จำนวน 197 คิดเป็นร้อยละ 51.3  ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี จำนวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 88.0 มีรายได้เฉล่ีย 30,001 - 40,000 บาท/เดือน จำนวน 
165 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 และอาชีพพนักงานบริษัท จำนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8  
  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการความสะดวกสบาย
ระบบบ้านอัจฉริยะ ส่ังการด้วยเสียง จำนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 60.4 ต้องการความปลอดภัยระบบบ้าน
อัจฉริยะ เรียนรู้พฤติกรรมผู้อยู่อาศัยคอยแจ้งเตือนเรื่องความปลอดภัย จำนวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 60.4 และ
เน้นประโยชน์ใช้สอยมากกว่าความสวยงาม จำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 60.9 
  ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
  ตารางที่ 1 ตารางแสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้า เจนวาย โดยภาพรวม 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 𝑥̅ S.D. ระดับ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.32 0.42 มากที่สุด 
2. ด้านราคา 4.39 0.33 มากที่สุด 
3. ด้านการส่งเสริมการขาย 4.49 0.38 มากที่สุด 
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  ตารางที่ 1 ตารางแสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้า เจนวาย โดยภาพรวม (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 𝑥̅ S.D. ระดับ 
4. ด้านบุคลากร 4.37 0.30 มากที่สุด 
5. ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.35 0.28 มากที่สุด 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 4.43 0.27 มากที่สุด 
7. ด้านสถานที่/ที่ตั้ง 4.36 0.27 มากที่สุด 

รวม 4.39 0.21 มากที่สุด 
 
  จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด (𝑥̅ = 4.39, 
S.D. = 0.21) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านที่มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด  
(𝑥̅ = 4.49, S.D. = 0.38) รองลงมา คือ ด้านกระบวนการ (𝑥̅ = 4.43, S.D. = 0.27) ด้านราคา (𝑥̅ = 4.39, S.D. = 0.33) 
ด้านบุคลากร (𝑥̅ = 4.37, S.D. = 0.30) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (𝑥̅ = 4.36, S.D. = 0.27) ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (𝑥̅ = 4.35, S.D. = 0.28) และด้านผลิตภัณฑ์ (𝑥̅ = 4.32, S.D. = 0.42) ตามลำดับ 
  ตอนที่ 4 กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัย  
  ตารางที่ 2 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการ  
การตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย โดยภาพรวม 

กระบวนการการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านเด่ียว 𝑥̅ S.D. ระดับ 
การรับรู้ปัญหาหรือความจำเป็น 4.24 0.37 มากที่สุด 
การแสวงหาข้อมูล 4.05 0.42 มาก 
การประเมินทางเลือก 3.93 0.48 มาก 
การตัดสินใจซื้อ 3.69 0.52 มาก 
พฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื้อ 3.79 0.47 มาก 

รวม 4.12 0.24 มาก 
 
  จากตารางที่ 2 พบว่า กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้านเดี่ยวสำหรับกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับความคดิเห็นมาก (𝑥̅ = 4.12, S.D. = 0.24) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านการรับรู้ปัญหาหรือความจำเปน็  
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด (𝑥̅ = 4.24, S.D. = 0.37) 2) รองลงมา คือ ด้านการแสวงหาข้อมูล (𝑥̅ = 4.05, 
S.D. = 0.42) ด้านการประเมินทางเลือก (𝑥̅ = 3.93, S.D. = 0.48) ด้านพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซ้ือ (𝑥̅ = 3.79, 
S.D. = 0.47) และด้านการตัดสินใจซ้ือ (𝑥̅ = 3.69, S.D. = 0.52) ตามลำดับ  
  ตอนที่ 5 การทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ทีแ่ตกต่างกัน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย
ประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน ใช้การวิเคราะห์ค่าที 
(Independent Sample t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบว่า ระดับ
การศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย
ในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุร ี แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และในส่วนของเพศ 
สถานภาพ รายได้ อาชีพ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบา้นเดี่ยวของกลุ่ม
ลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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  สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัยที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่
อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน ใช้การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) พบว่า พฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัยดา้นตอ้งการความสะดวกสบาย 
ด้านต้องการความปลอดภัย ด้านต้องการดไีซน์ที่สะท้อนตวัตน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือที่
อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภท
บ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี ใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)  
  ตารางที่ 3 ค ่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ ส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี   

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Std. Error Beta t Sig. 
(Constant) 3.63 0.251  14.454 0.000 
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.089 0.037 0.158 2.447 0.015* 
ด้านราคา 0.095 0.055 0.132 1.741 0.083 
ด้านสถานที่ 0.016 0.061 0.019 0.268 0.789 
ด้านการส่งเสริมการขาย 0.062 0.041 0.097 1.505 0.133 
ด้านบุคลากร 0.102 0.063 0.126 1.606 0.109 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 0.143 0.052 0.170 2.777 0.006* 
ด้านกระบวนการ 0.254 0.061 0.283 4.199 0.000* 
R = 0.298 R2 = 0.890 S.E. = 0.233 F = 5.248 Sig. = 0.000 

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
  จากตารางที่ 3 พบว่า มีตัวแปรพยากรณ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ตัวแปรพยากรณ์ดีที่สุด  คือ  
ตัวแปรด้านกระบวนการ (B = 0.254, P = .000) รองลงมา คือ ตัวแปรด้านลักษณะทางกายภาพ (B = 0.143, P = .000) 
ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ 
จังหวัดนนทบุรี ตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์ (B = 0.089, P < .05) ที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย
ประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ขณะที่ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ไม่ได้เป็นตวัแปรพยากรณ์ ได้แก่ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การขาย ด้านบุคลากร ด้านสถานที่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ด้าน มีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี  
ร้อยละ 29.8 ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 3 ด้าน สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงของกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี  
ร้อยละ 89.0 
 
อภิปรายผล 
  จากผลการวิจัย สามารถอภิปรายผล ได้ดังน้ี 
  การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพืน้ที่อำเภอ
บางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี จำแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ใช้การวิเคราะห์ค่าที (Independent Sample t-test) 
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และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One–Way ANOVA) พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี  
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และในส่วนของเพศ สถานภาพ รายได้ อาชีพ ที่แตกต่างกัน
ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี ่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ 
จังหวัดนนทบุรี อย่างไม่มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่า ระดับการศึกษาไม่ได้เป็นปจัจัยที่กำหนด
ความต้องการซ้ือ ที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี   
ซึ ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภูร ิณัฐ ธนวิบูลย์ชัย ท ี ่พบว่า ป ัจจัยด้านระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อ  
การตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดีย่ว และทาวน์โฮมในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยสำคัญ (ภูริณัฐ ธนวิบูลย์ชัย, 2557)  
  การเปรียบเทียบเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่ม ลูกค้า  
เจนวาย ในพืน้ที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี จำแนกตามพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย ใช้การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบว่า พฤติกรรมการเลือกที ่อยู ่อาศัย  ได ้แก่ ด ้านต้องการ 
ความสะดวกสบาย ด้านตอ้งการความปลอดภัย ด้านต้องการดไีซน์ที่สะทอ้นตัวตน ที่แตกต่างกันส่งผลตอ่กระบวนการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบรุี แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ที่สอดคล้องงานวิจัยของ ภรณี ธนบัตรชัย พบว่า บ้านที่อนุรักษ์พลังงาน   
มีระบบ Home Automation และระบบรักษาความปลอดภัย ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการขาย และอัตรา  
การดูดซับของโครงการพิจารณาความเป็นไปได้ทางการเงิน พบว่า โครงการมีความเป็นไปได้ในการลงทุน  คือ  
มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) (ภรณี ธนบัตรชัย, 2560)  
  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบา้นเดี่ยว
ของกลุ ่มลูกค้าเจนวาย ในพื ้นที ่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี  ใช้การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดตามความสำคญั ได้แก่ ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบา้นเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวาย 
ในพื้นที่อำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี อภิปรายได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยว พบว่า แม้ว่าเศรษฐกิจในภาพรวมของประเทศยังฟื้นตัวได้ไม่มากน้ัน โดยกลุ่ม
ผู้มีรายได้ระดับปานกลางถึงบนจะยังคงเป็นกำลังซ้ือที่มีความสำคัญ ประเด็นสำคัญของกลุ่มเป้าหมายเจนวาย คือ 
ความคุ้มค่า ราคาที่เข้าถึงได้จะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ต้องการความสะดวกสบายระบบบ้านอัจฉริยะมากที่สุด 
ความปลอดภัยระบบบ้านอัจฉริยะ เน้นประโยชน์ใช้สอยมากกว่าความสวยงาม ทั้งน้ีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) เป็นปัจจัยสำคัญในการกำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการตามเส้นทางเดินของลูกค้า  
กลุ่มเจนวาย ซ่ึงมีรายละเอียดในแต่ละด้าน ดังน้ี 
  ด้านผลิตภัณฑ์ ควรออกแบบให้สะท้อนความต้องการข้อเพื่อนบ้าน/สภาพแวดล้อมภายในโครงการระบบ
รักษาความปลอดภัย เช่น ป้อมยาม หรือกล้องวงจรปิด ส่ิงอำนวยความสะดวก เช่น สโมสร สระว่ายน้ำ  คุณภาพ
ของบ้านเดี่ยว และความทันสมัยของบ้านและแบบบ้าน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ เลือกซ้ือ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ชูศ ักดิ ์ ศร ีโสภา ที ่พบว่า ผลิตภัณฑ์และอรรถประโยชน์หลักในการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค รูปแบบของอสังหาริมทรัพย์ที่มีความเฉพาะเจาะจงตามเส้นทางเดินความต้องการของกลุ่ม เป้าหมาย  
เป็นสำคัญ (ชูศักดิ์ ศรีโสภา, 2564) จะช่วยเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซ้ืออย่างมีประสิทธิภาพ 
  ด้านราคา ควรกำหนดราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับโครงการของบริษัทที่อยู่ใกล้เคียงกัน ราคาเหมาะสมกับ
ความสามารถผ่อนชำระ ค่าส่วนกลางราคาไม่แพง ราคาเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและทำเลที่ตั้งและการจัดหา
สินเช่ือจากสถาบันการเงินที่หลากหลายและอัตราดอกเบี้ยต่ำ สอดคล้องกับการศึกษาของ วริศรา ภุชฌงค์ ที่พบวา่ 
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มาตรการภาครัฐยังคงเป็นปัจจัยสำคญัที่จะช่วยกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัย สัดส่วนผู้มีแผนจะซ้ือที่อยู่อาศัย 
ภายใน 3 - 5 ปีข้างหน้า 10% ผู้มีแผนซ้ือภายใน 1 - 2 ปีข้างหน้า 55% มีรายได้มากกว่า 50,000 บาท/เดือน 
30% ผู้มีแผนซ้ือภายใน 3 - 5 ปีข้างหน้า 56% มีรายได้ไม่เกิน 50,000 บาท/เดือน สัดส่วนผู้ไม่มีแผนจะซ้ือที่อยู่
อาศัย หรืออาจมีแผนหลังจาก 5 ข้างหน้า 50% และมากกว่า 5 ปี อยู่ที่ 44% สาเหตุที่ยังไม่มีแผนซ้ือที่อยู่อาศัย 
ในช่วง 5 ปีข้างหน้า เป็นเจ้าของที่อยู่ อาศัยอยู่แล้ว 63% ปัจจัยที่ส่งผลต่อการซ้ือที่อยู่อาศัยมากทีสุ่ด โดยมาตรการ
ด้านดอกเบี้ยจะกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัยจากกลุ่มที่มีแผนจะซ้ือที่อยู่อาศัยได้มากที่สุด (วริศรา ภุชฌงค์, 2557) 
ดังน้ัน การกำหนดราคาบ้านเดี่ยวควรพิจารณาให้ครอบคลุมทุกมิต ิทั้งด้านความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบ
กับตลาด ความสามารถในการผ่อนชำระของผู ้บร ิโภค และมาตรการสนับสนุนจากภาครัฐ เพื ่อให ้ตอบโจทย์
กลุ่มเป้าหมายเจนวายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และช่วยกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซ้ือในระยะเวลาที่เหมาะสม  
  ด้านสถานที่/ที่ตั้ง ทำเลที่ตั้งของโครงการอยู่ใกล้ระบบขนส่ง เช่น รถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน แอร์พอร์ตลิงค์ 
ทำเลที่ตั้งอยู่ใกล้สถานที่ราชการ เช่นสถานีตำรวจ ที่ว่าการต่าง ๆ  ทำเลที่ตั้งโครงการ ใกล้สถานที่ที่ทำงาน/สถานที่
ศึกษา และสภาพแวดล้อมโดยรอบที่ตั้งโครงการมีความเหมาะสม และปลอดภัย สอดคล้องกับงานวิจัยของ เมธัส  
ถิระจิตมั่น ที่พบว่า นอกเหนือจากทำเลแล้วรูปแบบของที่อยู่อาศัยและระดับราคาผู้บริโภคยังให้ความสำคัญกับ
โครงการที่ตอบโจทย์ เทคโนโลยีความปลอดภัย พื้นที่ใช้สอยทีม่ีความอเนกประสงค ์ทำเลที่ตัง้ทีส่ะดวก สภาพแวดล้อม
ที่เหมาะสมกับการอยู่อาศัยเป็นปัจจัยที ่สำคัญต่อกระบวนการตัดสินใจและเป็นเกณฑ์ที ่ใช้วัดความพึงพอใจ  
เมื่อเข้าพักอาศัยแล้ว (เมธัส ถิระจิตมั่น, 2561) ดังน้ัน การเลือกทำเลที่ตั้งโครงการที่เหมาะสม ควบคู่ไปกับการออกแบบ
พื้นที่และส่ิงอำนวยความสะดวกให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้อยู่อาศัย จะช่วยเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซ้ือ
และสร้างความพึงพอใจในระยะยาว 
  ด้านการส่งเสริมการขาย การออกแสดงโครงการตามสถานที ่สาธารณะต่าง  ๆ  และงานแสดงสินค้า  
มีระยะเวลาประกันคุณภาพของบ้านและงานก่อสร้าง มีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ถึงโปรโมช่ันผ่านส่ือ ต่าง ๆ 
อย่างหลากหลายและทั่วถึง มีของแถมต่าง ๆ ให้อย่างเหมาะสม เช่น สมาร์ทโฟนเฟอร์นิเจอร์ เครื่องปรับอากาศ 
และการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจเช่น มีส่วนลดเงินสดฟรีค่าธรรมเนียมการโอนของแถมเพิ่มเติม  สอดคล้องกับ
การศึกษาของ พิชชา ฉัตรชัยพลรัตน์ ที่พบว่า การทำการส่งเสริมการขายสำหรับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในแนวคิด
ทำน้อยแต่ได้มากเพื่อสะท้อนความคุ้มค่าและประโยชน์ของสินทรัพย์เป็นส่ิงสำคัญ (พิชชา ฉัตรชัยพลรัตน์, 2562) 
ดังน้ัน การออกแบบกลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่ตอบโจทย์ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย เช่น เจนวาย จะช่วยเพิ่ม
โอกาสในการปิดการขายและสร้างความสัมพันธ์อันดีระหวา่งผู้ประกอบการกับลูกค้าในระยะยาว   
  ด้านบุคลากร พนักงานขาย/ติดต่อประสานงาน แต่งกายสุภาพเรียบร้อย พนักงานขายพูดจาสุภาพ มีอัธยาศัยดี
ย้ิมแย้ม แจ่มใส พนักงานปฏิบัติหน้าที่มคีวามเอาใจใส่ในการใหบ้รกิาร จำนวนพนักงานมีเพียงพอสำหรับผู้ใช้บริการ  
และพนักงานที่ปฏิบัติหน้าที่มีความรู้ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์มีความสามารถใหค้ำปรึกษาแนะนำและช่วยเหลือได้
เป็นอย่างดีส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ สอดคล้องกับงานวิจัยของ นราธิป แนวคำดี และคณะ ที่พบว่า การสรา้ง
ความมั่นใจในการขายในหลาย ๆ ด้าน ก็คือ การขยายขอบเขตความเช่ือ การแก้ไขการรับรู้พื้นฐานบางประการ 
และจัดให้มีการฝึกอบรมและการให้คำแนะนำด้านการขายที่เพิ่มจุดแข็งสูงสุด ส่งเสริมการเส่ียง และช่วยให้ลูกค้า
ของคุณคิดแตกต่างออกไป ลูกค้าที่ยังไม่ตัดสินใจซ้ือน้ัน เพราะเขามีความกลัว มีความกังวลใจอยู่ลึก ๆ เก่ียวกับ
ปัญหาส่ิงต่าง ๆ เช่น เรื่องราคา เรื่องคุณภาพของสินค้า เรื่องบริการหลังการขาย เรื่องความน่าเช่ือถือ เรื่องความมั่นคง
ต่อเน่ือง โครงสร้างและวัสดุ เรื่องการตรงต่อเวลานัดหมาย ฯลฯ ดังน้ัน พนักงานขายต้องรู้ให้ได้ว่า ลูกค้าเขามี
ความกลัวอะไรอยู่ในใจเขา แล้วต้องพูดอธิบายเพื่อกำจัดความกลัว ความกังวลใจในเรื่องน้ัน ๆ ให้ลูกค้ารู้สึกเบาใจ 
ผ่อนคลาย เช่ือถือ และสบายใจได้ในปัญหาตา่ง ๆ  โดยใช้แนวทางกำจัดความกังวลใจก่อนการขาย (นราธิป แนวคำดี 
และคณะ, 2563) ดังน้ัน การฝึกอบรมพนักงานเพื่อเพิ่มทักษะด้านการส่ือสาร การแก้ไขปัญหา และการสร้างความเช่ือมั่น 
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จะช่วยส่งเสริมให้พนักงานสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพิ่มโอกาสใน
การปิดการขายได้มากข้ึน 
  ด้านลักษณะทางกายภาพ บ้านเสร็จสมบูรณ์มีความเรียบรอ้ยพร้อมโอน สภาพบ้านข้างเคยีง มีความสะอาด 
ปลอดภัย มีรั้วขอบเขตบ้าน เป็นสัดส่วนชัดเจน ภาพบ้านที่ประกาศขายหรอืจากภาพตัวอย่างมีความน่าสนใจและ
ใช้วัสดุถูกต้องตรงกับบ้านของจริง มีการตกแต่งสภาพบ้านให้สะอาดสวยงามน่าอยู่ และภายในโครงการและบ้าน  
ที่ขายมีบรรยากาศที่ดีสวยงาม ร่มรื่น สอดคล้องกับการศึกษาของ พวนชัย โคตรชนะ และคณะ ที่พบว่า คุณภาพ
ของบ้านต้องเกิดจากองค์ประกอบ การออกแบบ การเลือกใช้วัสดุ ข้ันตอนและกรรมวิธีการปลูกสร้างที่ถูกต้อง  และ
ฝีมือช่าง (พวนชัย โคตรชนะ และคณะ, 2566) ดังน้ัน การสร้างบ้านเดี่ยวทีม่ีคุณภาพสูงและตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคในทุกมิติ ทั้งในด้านความสวยงาม ความปลอดภัย และความสะดวกสบาย จะช่วยเพิ่มศักยภาพใน  
การแข่งขันของโครงการและกระตุ้นการตัดสินใจซ้ือได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  ดา้นกระบวนการให้บริการ โครงการมข้ัีนตอนที่ชัดเจนแน่นอน ในการจองทำสัญญา และโอน กระบวนการ
ทำงานมีระบบระเบียบข้ันตอนที่ชัดเจน กระบวนการให้บริการมีความสะดวกและรวดเร็ว และ  มีความยืดหยุ่น 
ในการให้บริการตามความตอ้งการของลูกค้า ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ สอดคล้องกับงานวิจัยของ อัครพงศ 
ศศิอภิภูวงศ์ ที่พบว่า วิธีการหรือข้ันตอนในการให้บริการหรือนำเสนอสินค้าให้แก่ลูกค้า เพื่อมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว ทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ อย่างเช่น เว็บไซต์ของโครงการที่สอดคล้องกับเมื่อลูกค้า
มาดูบ้านตวัอย่างตอ้งสวยงามตรงกัน ซ่ึงหากภาพกับโครงการจริงไม่ตรงกันอาจเสียความน่าเช่ือถือและไม่ตดัสินใจซ้ือ 
(อัครพงศ ศศิอภิภูวงศ์, 2563) ดังน้ัน การจัดกระบวนการให้บริการทีม่ีประสิทธิภาพ ครบถ้วน และสอดคล้องกับ
ความคาดหวังของลูกค้า จะช่วยเพิ่มโอกาสในการปิดการขายและสร้างความไว้วางใจในระยะยาว   
 
สรุปและข้อเสนอแนะ 
  งานวิจัยน้ีช้ีให้เห็นว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ เช่น ระดับการศึกษา และพฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัย  
เช่น ด ้านต้องการความสะดวกสบาย ด ้านต้องการความปลอดภัย ด ้านต้องการดีไซน์ที ่สะท้อนตัวตน มีผลต่อ 
การตัดสินใจซ้ือบ้านเดี่ยวของกลุ่มเจนวายในอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี นอกจากน้ี ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ลักษณะทางกายภาพ และผลิตภัณฑ์ เป็นตัวแปรสำคัญที่สามารถนำไปใช้ในการพัฒนา กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่ม
โอกาสในการตัดสินใจซ้ือของลูกค้ากลุ่มน้ี ผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะ ดังน้ี 1) การศึกษาครั้งต่อไปควรศกึษาปจัจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลกระบวนการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่ม ลูกค้า เจนวาย 
จำแนกตามพื้นที่ของประชาชนและทำเลที่ตั้งทีม่ีสภาพแวดล้อมต่างกันว่า จะมีปัจจัยใดที่มีผลตอ่การตัดสินใจเลือก
ซ้ือที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้าเจนวายต่างกันในลักษณะใด เพื่อผลการศึกษาจะใช้เป็นแนวทาง  
ในการวางแผนทางการตลาดและการจัดการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทบ้านเดี ่ยวของกลุ่มลูกค้า เจนวาย  
ได้สอดคล้องกับความตอ้งการซ้ือของผู้บริโภค 2) ศึกษาถึงความต้องการ ความพอใจทีม่ีตอ่การเลือกซ้ือบ้านมือสอง
เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้ซ้ือว่ามีลักษณะใด เพื่อผลการศึกษาจะสามารถใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์
ทางการตลาดธุรกิจโครงการอสังหาริมทรัพย์ประเภทบ้านเดี่ยวของกลุ่มลูกค้า เจนวาย ให้เกิดประโยชน์ย่ิงข้ึน  
3) การใช้วิธีวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods) ที ่รวมทั้งข้อมูลเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ จะช่วยให้ได้
ผลลัพธ์ที่ครอบคลุมมากข้ึน  
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