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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
กลุ่มผูบ้ริโภค Generation Y หรือ Gen Y คือกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงปี 2523 ถึง 2543 ท่ีมี

อายรุะหวา่ง 21 ถึง 40 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดควรให้ความส าคญัเป็นอย่างมาก เพราะ
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเร่ิมท่ีจะเป็นกลุ่มแรงงานหลกัในการผลกัดนัเศรษฐกิจและพฒันาประเทศให้รุดหนา้
แทนกลุ่มผูบ้ริโภค Generation X และ Baby Boomer ท่ีย่างเขา้สู่วยัเกษียณ  ซ่ึงขอ้มูลทางสถิติพบว่า
ปัจจุบนักลุ่ม Gen Y มีกว่า 2,000 ลา้นคน จากจ านวนประชากรรวมทั้งโลกท่ีมีกว่า 7 พนัลา้นคน 
ส่วนประเทศไทยกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y คิดเป็นสัดส่วนมากถึงร้อยละ 28  ของประชากรทั้งหมดใน
ประเทศ (ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) Economic Intelligence Center, 2563)  

 
 
ภำพท่ี 1.1 แสดงจ ำนวนประชำกรโลกในปี 2015 (2558)  
ท่ีมา : ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) Economic Intelligence Center, 2563 

 



2 

กลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y จึงกลายเป็นกลุ่มเป้าหมายของแต่ละแบรนด์และนกัการตลาดท่ี
ตอ้งท าการแข่งขนัเพื่อให้มีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีมีมูลค่าเป็นอยา่งมาก เพราะเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือ
สูง รายไดม้ัน่คง อีกทั้งยงักลา้ตดัสินใจและพร้อมเปิดรับส่ิงใหม่อยู่เสมอ ท่ีส าคญักลุ่มผูบ้ริโภค Gen 
Y ส่วนใหญ่มีลกัษณะการบริโภคท่ีเป็นอตัลกัษณ์ชดัเจน อาทิ ใชชี้วิตสัมพนัธ์กบัเทคโนโลยี มีการ
ส่ือสารสังคมออนไลน์ รวมถึงยงับริโภคขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ตและนิยมซ้ือสินคา้ผ่านออนไลน์
มากกวา่เดินชอ้ปป้ิงตามหา้งสรรพสินคา้  

 
 
ภำพท่ี 1.2 แสดงประมำณกำรกำรใช้จ่ำยแต่ละ Gen ตลอดช่วงอำยุตั้งแต่ปี 2015 (2548) ขึน้ไป 
(จนถึงอำยุ 70 ปี) 
ท่ีมา : ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) Economic Intelligence Center, 2563 

 
เม่ือกล่าวถึงการลงทุนดา้นอสังหาริมทรัพยไ์ม่ว่าจะเป็นซ้ือเพื่ออยู่เอง ปล่อยเช่า หรือ

ขายต่อเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจเป็นอย่างมาก ท่ีนอกจากจะเป็นตวัเลือกของคนทัว่ไปแลว้ ยงัเป็นตวัเลือก
อนัดบัตน้ๆ ของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y โดยเฉพาะดา้นท่ีอยู่อาศยัท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมากใน
ปัจจุบนั ดว้ยเหตุผลท่ีตอ้งการมีท่ีอยู่อาศยั และขอ้ดีของการเร่ิมขอสินเช่ือตั้งแต่อายยุงันอ้ย คือท าให้
มีระยะเวลาผ่อนช าระไดน้าน และไดรั้บสิทธ์ิในการผ่อนดว้ยอตัราดอกเบ้ียต ่ากว่าสินทรัพยท์ัว่ไป 
อีกทั้งยงัมีมรดกส่วนตวัตั้งแต่อายยุงันอ้ย ใชท่ี้อยูอ่าศยัเป็นหลกัประกนัใหชี้วิตยามฉุกเฉิน และการมี
ท่ีอยูอ่าศยัยงัช่วยสร้างวินยัในการออมเงิน 

โดยปัจจุบันท่ีอยู่อาศัยใหม่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑลมากกว่า ร้อยละ 80 เป็น
โครงการท่ีพฒันาโดยผูป้ระกอบการรายใหญ่ (ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยฯ์ และบริษทัใน
เครือ) เน่ืองจากมีความสามารถในการบริหารตน้ทุนไดดี้กวา่ผูป้ระกอบการรายกลาง-เลก็ เช่น มีการ
ซ้ือท่ีดินสะสมไวต่้อเน่ืองท าให้ท่ีดินรอการพฒันา (Land bank) ในมือมีมากและมีตน้ทุนการพฒันา
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โครงการต ่ากว่า อีกทั้งสามารถพฒันาท่ีดินพร้อมกนัหลายโครงการท าให้เกิด การประหยดัต่อขนาด 
(Economies of scales) นอกจากน้ี ยงัมีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจท าให้ไดรั้บความเช่ือถือ อีก
ทั้งยงัพบว่าตั้งแต่ปี 2551 เป็นตน้มา ท่ีอยู่อาศยัใหม่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑลโครงการแนวสูง 
(คอนโดมิเนียม) กลบัมามีสัดส่วนสูงกว่าโครงการแนวราบ (บา้นเด่ียวและทาวน์เฮา้ส์) ซ่ึงเป็นผล
จากราคาท่ีดินท าเลท่ีมีศกัยภาพปรับขึ้นต่อเน่ืองและมีพื้นท่ีเหลือน้อย และการขยายแนวเส้นทาง
รถไฟฟ้า (MRT และ BTS) ในกรุงเทพฯ และปริมณฑลท่ีเร่ิมตน้ในปี 2549 ท าใหเ้กิดการพฒันาพื้นท่ี
ตามแนวเส้นทางรถไฟฟ้า ปัจจยัขา้งตน้ท าให้โครงการแนวสูงเป็นท่ีนิยมมากขึ้น โดยหลงัจากปี 
2552 เป็นตน้มา โครงการคอนโดมิเนียมครองส่วนแบ่งตลาดคิดเป็นสัดส่วนเฉล่ียเกือบ ของจ านวน
ท่ีอยูอ่าศยัใหม่ทั้งหมด (วิจยักรุงศรี, 2563) 

 
ภำพท่ี 1.3 แสดงสัดส่วนโครงกำรท่ีสร้ำงเองและโครงกำรท่ีพฒันำโดยผู้ประกอบกำร 
ท่ีมา : วิจยักรุงศรี, 2561 

 
จากรายงานแบบส ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตลาดท่ีอยู่อาศยัในประเทศ

ไทย ของ Thailand Consumer Sentiment Study H2 (2019) ได้วิเคราะห์รายละเอียดว่าในส่วนของ
ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่น ามาพิจารณาเม่ือจะตดัสินใจซ้ือ-ขาย-เช่าอสังหาริมทรัพย ์จากผลส ารวจ
พบวา่ 3 อนัดบัแรกท่ีมีการคน้หาสูงสุด คือ ขอ้มูลเก่ียวกบัราคา ขอ้มูลดา้นการเงิน และขอ้มูลเก่ียวกบั
ท าเล  

โดยรองลงมาผูบ้ริโภคจะคน้หาเก่ียวกบัประเภทของท่ีอยู่อาศยั รีวิวโครงการ ภาษีและ
ค่าอากรต่างๆ มาตรการช่วยเหลือจากภาครัฐ เอกสารทางกฎหมายและขั้นตอนการด าเนินการ และ
รีววิเก่ียวกบัเอเจนท/์ผูพ้ฒันาโครงการ ตามล าดบั  
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หากโฟกสัไปท่ีแต่ละกลุ่มผูซ้ื้อท่ีอยู่อาศยั แมว้่าแต่ละกลุ่มจะยงัคงให้ความส าคญักบั
เร่ืองท าเลเป็นปัจจยัแรกในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั แต่ปัจจยัรองลงมากลบัน่าสนใจ อาทิ 

1. กลุ่มผูซ้ื้อบา้นหลงัแรก แมว้่ากลุ่มน้ีจะยงัคงให้ความส าคญักบัท าเลมากเป็นอนัดบัท่ี 
1 เช่นเดียวกับคนกลุ่มอ่ืน แต่ท่ีน่าสนใจคือ คนกลุ่มน้ีถึง 26% มีความกังวลเร่ืองอัตราดอกเบ้ีย
มากกวา่คนกลุ่มอ่ืน 

2. กลุ่มท่ีอยากขยบัขยาย ถึง 40% มองวา่ ปัจจยัส าคญัคือระบบขนส่งสาธารณะ และส่ิง
อ านวยความสะดวก 

3. ดา้นความปลอดภยัของท าเล พบว่า กลุ่มท่ีอยากขยบัขยาย ใชปั้จจยัขอ้น้ีในการเลือก
ท่ีอยูอ่าศยัสูงสุดถึง 43% รองลงมาคือ กลุ่มผูซ้ื้อบา้นหลงัแรก อยูท่ี่ 40% 

แต่หากโฟกสัไปท่ีแต่ละช่วงอายุ จะพบว่า คนแต่ละช่วงอายุมองปัจจยัส าคญัในการ
เลือกท่ีอยูอ่าศยัต่างกนัออกไป ดงัน้ี 

1. กลุ่มคนรุ่นใหม่ อายุ 22-29 ปี ถึง 23% มองว่า ดีไซน์และรูปแบบการก่อสร้างเป็น
ปัจจยัส าคญัมากกวา่กลุ่มช่วงอายอ่ืุน รองลงมาเป็นกลุ่มผูสู้งอาย ุอาย ุ60-69 ปี อยูท่ี่ 20% 

2. กลุ่มวยัใกลเ้กษียณ อาย ุ50-59 ปี ถึง 42% มองวา่ ความปลอดภยัของท าเล เป็นปัจจยั
ส าคญัมากกวา่กลุ่มช่วงอายอ่ืุน รองลงมาเป็นกลุ่มผูสู้งอาย ุอาย ุ60-69 ปี อยูท่ี่ 40% 

3. กลุ่มผูสู้งอายุ อายุ 60-60 ปี ถึง 45% มองว่า ระบบขนส่งสาธารณะและส่ิงอ านวย
ความสะดวก เป็นปัจจยัส าคญัมากกว่ากลุ่มช่วงอายุอ่ืน รองลงมาเป็นกลุ่มวยัใกลเ้กษียณ อายุ 50-59 
ปี อยูท่ี่ 37% 

4. กลุ่มมิลเลนเนียล หรือ Gen Y อายุ 22-35 ปี และกลุ่มวยัท างาน อายุ 30-39 ปี กว่า 
30% มีความกงัวลเร่ืองอตัราดอกเบ้ียมากกวา่กลุ่มช่วงอายอ่ืุน เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู ้
ซ้ือบา้นหลงัแรก 

จากขอ้มูลเพิ่มเติมพบว่าการซ้ือบา้นหลงัแรก ผูซ้ื้อบา้นหลงัแรกตอ้งการท่ีอยู่อาศยัท่ี
ใกลท่ี้ท างานมากท่ีสุดถึง 65% รองลงมาเป็นกลุ่มท่ีอยากขยบัขยาย และกลุ่มเจา้ของบา้นหลงัแรก อยู่
ท่ี 55% และ 50% ตามล าดบั นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มผูซ้ื้อบา้นหลงัแรกถึง 21% ยงัเป็นกลุ่มท่ีเลือกท่ี
อยูอ่าศยัใกลค้รอบครัวสูงท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบักลุ่มอ่ืน 

หากโฟกสัไปท่ีช่วงอายุ พบว่า กลุ่มวยัใกลเ้กษียณ อายุ 50-59 ปี ถึง 72% และผูสู้งอายุ 
อาย ุ60-69 ปี ถึง 65% ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัท่ีใกลร้ะบบขนส่งสาธารณะมากกวา่กลุ่มคนรุ่นใหม่ รวมทั้ง
ยงัพบวา่ กลุ่มผูสู้งอาย ุอาย ุ60-69 ปี ยงัเลือกท่ีจะอยูใ่กลส้ถานพยาบาลถึง 50% 

ส่วนกลุ่มคนรุ่นใหม่ ช่วงอาย ุ22-29 ปี อยากไดท่ี้อยูอ่าศยัใกลท่ี้ท างานมากท่ีสุดถึง 59% 
รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ40-49 ปี และ 30-39 ปี ใกลเ้คียงกนัท่ี 54% และ 53% ตามล าดบั 
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นอกจากน้ี กลุ่มคนรุ่นใหม่ ช่วงอาย ุ22-29 ปี ยงัใชปั้จจยัอ่ืน ๆ ในการเลือกท่ีอยู่อาศยัท่ี
สูงกว่ากลุ่มช่วงอายุอ่ืน ไดแ้ก่ ใกลร้้านอาหาร 31% ใกลค้รอบครัว 20% และใกลส้ถานท่ีออกก าลงั
กาย 20% 

ซ่ึงขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นไดว้่าแต่ละช่วงอายุ ต่างมีปัจจยัในการเลือกท่ีอยู่อาศยัแตกต่าง
กนัไปนอกเหนือจากท าเลและระดบัราคา ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นภาพความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัท่ียงัมีในคน
ทุกกลุ่ม และแสดงให้เห็นถึงโอกาสในการซ้ือหรือขายอสังหาริมทรัพยใ์ห้ตอบโจทย ์ตรงใจกบักลุ่ม
ผูซ้ื้อในแต่ละช่วงอาย ุ 

หากจะกล่าวถึงราคาของท่ีอยู่อาศยันั้น ราคาเฉล่ียของโครงการก็ถือเป็นปัจจยัหลกัใน
การเลือกซ้ือบา้น แต่หากโฟกสัไปท่ีแต่ละช่วงวยั พบว่า แต่ละช่วงมีความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัท่ีตอบ
โจทยแ์ตกต่างกนั โดย 

- กลุ่มวยัเร่ิมตน้ อายุ 22-29 ปี ให้ความส าคญักบัเร่ืองขนาดของท่ีอยู่อาศยัถึง 51% และ 
48% มองเร่ืองดีไซน์/การก่อสร้างท่ีเขา้กบัไลฟ์สไตล ์ 

- กลุ่มวยัท างาน อายุ 30-49 ปี ถึง 55% ให้ความส าคญักบัขนาดของท่ีอยู่อาศยัมาเป็น
อนัดบัแรก และ 46% มองเร่ืองส่วนกลางภายในโครงการเป็นหลกั 

- กลุ่มวยัใกล้เกษียณ อายุ 50-59 ปี ถึง 53% ให้ความส าคัญกับส่วนกลางภายใน
โครงการ และ 51% เลือกท่ีขนาดของท่ีอยูอ่าศยั 

- กลุ่มผูสู้งอายุ อายุ 60 ปีขึ้นไป ถึง 53% มองท่ีขนาดของท่ีอยู่อาศยัและส่วนกลาง
ภายในโครงการ ส่วน 28% มองเร่ืองดีไซน์/การก่อสร้างเขา้กบัไลฟ์สไตลเ์ป็นหลกั 

 
ภำพท่ี 1.4 แสดงปัจจัยท่ีนอกเหนือจำกรำคำในกำรเลือกท่ีอยู่อำศัย 
ท่ีมา : Thailand Consumer Sentiment Study H2 2019 DDproperty, 2562 
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ท าเลถือเป็นอีกปัจจยัส าคญัท่ีคนส่วนใหญ่ใชต้ดัสินใจเลือกซ้ือบา้น โดยท าเลฮอตท่ีคน
ซ้ือบา้นให้ความสนใจนั้นมีดว้ยกนัหลายท าเล แมว้่าส่วนใหญ่โซนกรุงเทพฯ จะมาเป็นอนัดับหน่ึง 
แต่มีสัญญาณการกระจายตวัไปสู่พื้นท่ีรอบนอก และต่างจงัหวดัมากขึ้น โดยเฉพาะท าเลท่ีอยู่ใกล้
โครงข่ายคมนาคมอยา่งรถไฟฟ้า เช่ือมต่อการเดินทางหลายท าเลเขา้ดว้ยกนั และท าให้การเดินทางมี
ความสะดวกและรวดเร็วยิง่ขึ้น 

ในคนส่วนใหญ่ท่ีค านึงถึงท าเลเป็นปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั พบว่า 5 โซน
พื้นท่ีกรุงเทพฯ ท่ีคนส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจ ไดแ้ก่ 

1. โซนกรุงเทพฯ รอบนอก 46% 
2. โซนรัชดา, ลาดพร้าว, พระราม 9 17% 
3. โซนกรุงเทพฯ ชั้นกลาง และชั้นใน (สุขมุวิท) 10% 
4. โซนกรุงเทพฯ ชั้นนอก (สุขมุวิท, บางนา, แบร่ิง) 10% 
5. โซนกรุงเทพฯ ชั้นใน (สุขมุวิท) 7% 
ในปัจจุบนัตลาดท่ีอยู่อาศยัย่านชานเมืองมีการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง จากปัจจยัหนุน

ดา้นการพฒันาระบบคมนาคมโดยเฉพาะรถไฟฟ้า ความเจริญรอบดา้นท่ีหลัง่ไหลเขา้มา และความ
ตอ้งการพื้นท่ีใช้สอยภายในบา้นท่ีเพิ่มมากขึ้น ท าให้แนวโน้มความตอ้งการท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนั 
กระจายตวัไปยงัพื้นท่ีรอบนอกมากขึ้น เทรนด์การซ้ือบา้นชานเมืองเร่ิมกลบัมาไดรั้บความนิยมสูง 
หลงัจากก่อนหน้าท่ีคนส่วนใหญ่เทความสนใจไปท่ีคอนโดใกลร้ถไฟฟ้าเป็นหลกั สอดคลอ้งกบั
บริษทัผูพ้ฒันาอสังหาริมทรัพยท่ี์ปัจจุบนัก็ไดเ้ลือกพฒันาโครงการเฉพาะในท าเลท่ีมีความมัน่ใจใน
ก าลงัซ้ือเท่านั้น เน้นการพฒันาในกลุ่มของแนบราบเพิ่มขึ้น และกระจายตวัไปในพื้นท่ีกรุงเทพฯ 
รอบนอก 

นอกจากโซนกรุงเทพฯ รอบนอก แลว้ท าเลทองใจกลางเมือง ใกลร้ถไฟฟ้า ก็ยงัเป็น
ท าเลท่ีเป็นท่ีต้องการของคนซ้ือท่ีอยู่อาศยั โดยเฉพาะท าเลย่านธุรกิจอย่างรัชดา ลาดพร้าว และ
พระราม 9 ซ่ึงจดัวา่เป็นศูนยก์ลางธุรกิจแห่งใหม่ของกรุงเทพฯ หรือ New CBD ท่ีเช่ือมต่อทุกท าเลได้
ง่ายดว้ยรถไฟฟ้า BTS และรถไฟฟ้า MRT หลายสาย และยงัครบดว้ยแหล่งรวมไลฟ์สไตลแ์ละแหล่ง
งาน ติดอนัดบัท าเลท่ีอยู่อาศยัท่ีคนส่วนใหญ่มองหา โดยเฉพาะคอนโดมิเนียม แนวรถไฟฟ้าซ้ือเพื่อ
อยูอ่าศยัหรือลงทุนในอนาคต 

ดว้ยศกัยภาพของท าเล หนุนราคาท่ีดินใจกลางเมืองพุ่งสูง ส่งผลให้ราคาท่ีอยู่อาศยับน
ท าเลแห่งน้ีปรับตวัสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองตามไปด้วยเช่นกัน แต่เม่ือแลกกบัความเจริญต่าง ๆ ท่ีช่วย
อ านวยความสะดวกทั้งดา้นการเดินทางและการใชชี้วิตก็ท าให้คนส่วนใหญ่เลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยับน
ท าเลรัชดา ลาดพร้าว และพระราม 9 อยา่งไม่ลงัเล 
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เม่ือนึกถึงต่างจงัหวดั จงัหวดัท่ีมีผูส้นใจเลือกซ้ือบา้น เป็นจงัหวดัหรือเมืองท่องเท่ียว
เป็นส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ เชียงใหม่ พทัยา หวัหิน และภูเก็ต ตามล าดบั 

โดยเชียงใหม่ถือเป็นจังหวดัท่องเท่ียวยอดนิยมของทั้ งชาวไทยและชาวต่างชาติ 
ผูป้ระกอบการพฒันาอสังหาริมทรัพยท์ั้งในพื้นท่ีและจากกรุงเทพฯ เขา้ไปปักหมุดพฒันาโครงการท่ี
อยู่อาศัยอย่างต่อเน่ือง เพื่อเจาะกลุ่มคนในพื้นท่ี และผูท่ี้มองหาท่ีอยู่อาศัยไวส้ าหรับพกัผ่อนใน
วนัหยดุหรือลงทุน 

นอกจากศกัยภาพของเชียงใหม่ในดา้นการท่องเท่ียวแลว้ ในอนาคตยงัมีแผนจะพฒันา
ทางดา้นโครงสร้างขั้นพื้นฐานหลายดา้น อาทิ ขยายสนามบิน รถไฟฟ้ารางเบา และรถไฟความเร็วสูง 
ท่ีช่วยหนุนตลาดท่ีอยูอ่าศยัใหเ้ติบโตยิง่ขึ้นอีกอยา่งแน่นอน 

พทัยา หัวหิน และภูเก็ต ก็ยงัเป็นจงัหวดัท่ีมีคนสนใจในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัยด้วย
ปัจจยัสนบัสนุนหลายประการ ตั้งแต่ความสวยงามของทอ้งทะเล การเดินทางท่ีสะดวก ตลอดจนใกล้
แหล่งท่องเท่ียวส าคญั ๆ ส่งผลให้มีโครงการใหม่ ๆ พฒันาในย่านหัวเมืองชายทะเลในท าเลดงักล่าว
เพิ่มขึ้ นอย่างต่อเน่ือง โดยทั้ งพัทยา หัวหิน และภูเก็ต ถือเป็นท าเลท่ีมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว 
เน่ืองจากมีคนทั้งในประเทศและต่างชาติจ านวนมาก ใหค้วามสนใจหาซ้ือเป็นบา้นหลงัท่ีสองเพื่อพกั
อาศยัในระยะสั้นและระยะยาว รวมทั้งซ้ือเพื่อลงทุน ส่วนใหญ่เป็นท่ีอยู่อาศยัประเภทคอนโดมิเนียม
และวิลล่าท่ีไดรั้บความนิยมสูง 

จะเห็นไดว้่า ท าเลทั้งยงัคงเป็นปัจจยัส าคญัในการเลือกท่ีอยู่อาศยั โดยท าเลครองใจคน
ซ้ือบา้นทั้งในกรุงเทพฯและต่างจงัหวดั ตอ้งมีศกัยภาพรองรับการเจริญเติบโตรอบดา้นทั้งในวนัน้ี
และอนาคต ครบทั้งรถไฟฟ้า แหล่งรวมไลฟ์สไตล์ แหล่งงาน รวมทั้งเป็นท าเลท่ีมีโครงการท่ีอยู่
อาศยัท่ีตอบโจทยดี์มานด์ ทั้งหมดน้ีเป็นขอ้มูลท่ีจะน ามาใชเ้พื่อประกอบการตดัสินใจในการซ้ือท่ีอยู่
อาศยัทั้งเพื่ออยูเ่องหรือลงทุนปล่อยเช่าไดผ้ลตอบดีในอนาคต 

นอกจากการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 จะส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจ
เก่ียวกบัท่ีอยู่อาศยัแลว้ ยงัเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคนผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ให้เขา้มาใช้บริการ
ต่างๆ ผา่นช่องทางออนไลน์มากยิง่ขึ้น ซ่ึงรวมถึงการคน้หาท่ีอยู่อาศยั ทั้งการซ้ือ-ขาย-เช่า โดยเฉพาะ
ช่วงท่ีมีการเคอร์ฟิว 

หลงัจากสถานการณ์ท่ีใครหลายคนไม่คาดคิดซ่ึงอาจจะเป็นหน่ึงในสาเหตุหลกัท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเร่ิมมีการระมดัระวงัการใชจ่้ายมากขึ้น ผูบ้ริโภคชะลอการใช้จ่าย คนมีเลือกเก็บเงินไวเ้ผื่อ
เกิดเหตุฉุกเฉิน แน่นอนว่าทุกอุตสาหกรรม แทบทุกธุรกิจ ต่างไดรั้บผลกระทบจากเร่ืองน้ี รวมถึง
อสังหาริมทรัพย ์ท่ีมีขอ้มูลวา่ COVID-19 ท าใหย้อดขายลดลงกวา่ 50% ทั้งยงัส่งผลถึงลูกคา้ท่ีจองซ้ือ
แลว้แต่ถูกปฏิเสธสินเช่ือจากธนาคาร หรือแมแ้ต่การขาดส่งเงินดาวน์ การชะลอโอนกรรมสิทธ์ิ ซ่ึง
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สาเหตุส่วนใหญ่เกิดจากความไม่แน่นอนทางรายได้ของผูค้น จึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจให้เช่า 
เพราะคนเล่ียงหน้ีกอ้นใหญ่ 

ท่ามกลางสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคอยากเก็บมากกว่าใช้เงิน การตดัสินใจซ้ืออะไรหรือ
ตอ้งลงทุนดว้ยเงินกอ้นใหญ่จึงท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเล่ียงไปก่อน หลายคนจึงมองว่าเป็นโอกาส
ของอสังหาริมทรัพยก์ลุ่มใหเ้ช่า เพราะอาจมีความเส่ียงนอ้ยกว่าท าให้ผูบ้ริโภคยงักลา้ใชจ่้าย แมว้า่ใน
มุมมองเจา้ของอสังหาริมทรัพย ์จะเสียโอกาสจากลูกคา้กลุ่มนกัท่องเท่ียว ชาวต่างชาติ และต่างชาติท่ี
ท างานในประเทศไทย  (Thailand Consumer Sentiment Study H2 2020, 2563) 

 
 
ภำพที่ 1.5 แสดงผลส ำรวจเกี่ยวกบัผลกระทบท่ีเกี่ยวขึน้เกี่ยวกบัธุรกจิอสังหำริมทรัพย์ในช่วงโควิด - 
19 
ท่ีมา : Thailand Consumer Sentiment Study H2 2020 DDproperty, 2563 

 
หากกล่าวถึงธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เช่าท่ีตอบโจทยค์นรุ่นใหม่ คงเป็นอพาร์ทเมนท์ - 

คอนโดมีผลส ารวจจาก DDproperty เก่ียวกับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคต่อตลาดอสังหาฯ ระบุว่า 
ปัจจุบนัคนไทยสนใจ เช่าห้อง ท่ีมีขนาดกะทดัรัด โดย 40% ของผูต้อบแบบส ารวจนิยมเลือกอพาร์
ทเมนท์ หรือ คอนโด ขนาด 1 ห้องนอน ท่ีมีค่าเช่าไม่เกิน 6,645 บาทต่อเดือน จึงถือเป็นราคาท่ีพึง
พอใจ ส่วนปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อในการเลือกเช่าอสังหาฯ คือ… ท าเลใกล้ท่ีท างาน (73%) ความ
ปลอดภยั (55%) และความครบครันของท าเลเอ้ือต่อการอยู่อาศยั (52%) ซ่ึงเหตุผลดงักล่าวไม่ได้
จ ากัดอยู่แค่โครงการใจกลางกรุงเทพฯ เท่านั้ น (Thailand Consumer Sentiment Study H2 2020, 
2563) 
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ภำพท่ี 1.6 แสดงผลส ำรวจเกี่ยวกบัเหตุผลท่ีเลือกซ้ือท่ีอยู่อำศัยธุรกจิอสังหำริมทรัพย์ในช่วงโควิด - 
19 
ท่ีมา : Thailand Consumer Sentiment Study H2 2020 DDproperty, 2563 

 
นอกจากการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 จะส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจ

เก่ียวกบัท่ีอยู่อาศยัแลว้ ยงัเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคนผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ให้เขา้มาใช้บริการ
ต่างๆ ผา่นช่องทางออนไลน์มากยิง่ขึ้น ซ่ึงรวมถึงการคน้หาท่ีอยู่อาศยั ทั้งการซ้ือ-ขาย-เช่า โดยเฉพาะ
ช่วงท่ีมีการเคอร์ฟิว 

จากผลส ารวจพบว่า พฤติกรรมการเข้าชมและท าการค้นหาอสังหาริมทรัพย์ผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคใชช่้องทางออนไลน์มากท่ีสุด ดงัน้ี 

- ผูบ้ริโภคถึง 79% ใชช่้องทางโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก, อินสตาแกรม, ทวิตเตอร์ ฯลฯ 
ในการคน้หาขอ้มูล 

- ผูบ้ริโภค 73% ใชเ้วบ็ไซตส่ื์อกลางซ้ือ-ขาย-เช่าอสังหาฯ 
- ผูบ้ริโภค 29% ใชบ้ลอ็ก/บทความออนไลน์ ในการคน้หาอสังหาฯ 
นอกจากน้ียงัพบวา่มีผูบ้ริโภค 13% ใชบ้ริการเอเจนท ์โดยเฉพาะในกลุ่มผูท่ี้มีรายไดสู้ง 

มีถึง 15% ท่ีใชบ้ริการเอเจนท ์(Thailand Consumer Sentiment Study H2 2020, 2563) 
จากเหตุผลท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

ท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาในคร้ังน้ีจะท าใหท้ราบถึง
พฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัย และปัจจัยท่ีมีผลต่อเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัย อีกทั้ งยงัจะทราบถึง
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงในเม่ืออเกิดเหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคิด อย่างเช่นสถานการณ์โควิด เป็นตน้
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เพื่อน าผลการศึกษาไปพฒันาแผนธุรกิจให้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น และเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในอนาคต อีกทั้งยงัเป็นแนวทางแก่ผูท่ี้สนใจในการศึกษา
ต่อยอด และปรับปรุงในอนาคต 
 
 

1.2 ค ำถำมงำนวิจยั 
1. กลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่

อาศยัอยา่งไร 
2. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ิอยูอ่าศยัอยา่งไร 
3. รูปแบบชีวิตยคุ New normal ของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร

ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ิอยูอ่าศยัอยา่งไร  
4. ปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด 4Ps ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ิอยูอ่าศยัอยา่งไร 

 
 

1.3 วัตถุประสงค์งำนวิจัย 
1. เพื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการเลือกท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ี

อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัของ

กลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด 4Ps ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่

อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อศึกษารูปแบบชีวิตยุค New normal ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ิอยู่อาศยั

ของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการให้มีความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกท่ี

อยูอ่าศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครทั้งท่ีมีและยงัไม่เคยมีท่ีอยูอ่าศยั และ
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สามารถน าผลจากการวิจยัไปใชใ้นการวางแผนพฒันาศกัยภาพ และปรับปรุงรูปแบบทางการตลาด 
เพื่อเพิ่มโอกาสในการสร้างรายไดใ้หแ้ก่ธุรกิจ 

2. เพื่อเป็นประโยชน์แก่นกัการตลาดสามารถน าผลจากการวิจยัไปเป็นแนวทางในการ
วางแผนปรับเปล่ียนกลยุทธ์  และการส่ือสารให้เข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภค Gen Y ท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครไดอ้ยา่งตรงจุด 

3. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจกลุ่มท่ีอยู่อาศยัสามารถน าผลจาก
การวิจยัไปศึกษา พฒันาร และสร้างแรงจูงใจในการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มผูบ้ริโภค 
Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั 

4. ผูท่ี้สนใจสามารถน าผลการวิจัยไปศึกษาต่อยอดองค์ความรู้ อ้างอิง เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการพฒันา และปรับปรุงในอนาคต 
 
 

1.5 ขอบเขตงำนวิจัย 
การวิจยัน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen 

Y ในกรุงเทพมหานคร” โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
รูปแบบงานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ผู ้วิจัยสนใจท่ีจะศึกษา ประชากรไทยทั้ ง เพศชายและเพศหญิงซ่ึงอาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร ทั้งหมดจ านวน 5,556,631 คน (กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย, 2562) โดย
กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการศึกษาวิจัย  เป็นกลุ่มตัวอย่างท่ี เป็นผู ้บริโภค Gen Y ท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร อายุ 26 ถึง 40 ปี และมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัภายในระยะเวลา 6 
เดือนท่ีผ่านมา ซ่ึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะท าการเก็บขอ้มูลช่วง
เดือน กุมภาพนัธ์ ถึง เมษายน พ.ศ.2564 
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บทที่ 2 
วรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดค้น้ควา้ขอ้มูล โดยอาศยัพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี รวมทั้ง
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาวิจยั “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่ม
ผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร” เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ และประกอบการศึกษาวิจยัใน
หวัขอ้ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
2.1.2 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
2.1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2.2 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 
2.1.1 ควำมหมำยของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกจะ

เป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ ์บริการ และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภค
คาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ
ใชท้รัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้งเงิน เวลา และก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ือ
อะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน (Schiffman & Kanuk,1987) 

คอลแลต และ แบลคเวลล ์(Kollat & Blackwell, 1968) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคว่า หมายถึง การกระทาของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า
และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้และซ่ึงมี
ส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

Kotler (1999, อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2541) ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้ง
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โดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซ่ึงการใช้สินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ
ตดัสินใจ และการกระทาของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

กล่าวโดยสรุปว่าพฤติกรรมของผู ้บ ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึง
กระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 
 

2.1.2 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นกำรศึกษำถึงเหตุ
จูงใจท่ีท ำให้ซ้ือสินค้ำ (Kotler & Keller, 2016, p. 187) ดังภำพ 

 
 
ภำพท่ี 2.1 แบบจ ำลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) 
ท่ีมา: P. Kotler and K.L. Keller, 2016 

 
องคป์ระกอบของโมเดลผูบ้ริโภค ดงัน้ี ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายใน

ร่างกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจ
และจดัการส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์โดยส่ิงกระตุน้ภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

2.1.2.1 ส่ิงกระตุน้จากการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
นกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ขึ้นเป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดว้ย 

1) ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
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2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้
ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑโ์ดยตอ้งค านึงถึงกลุ่มลูกคา้เปูาหมายเป็นหลกั 

3) ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจาหน่าย (Distribution 
หรือ Place) เช่น จดัจาหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ถึงเพื่อให้มีความสะดวกในการเขา้ถึงตวัผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภค 

4) ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น 
การโฆษณาอย่างสม่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพนัธ์ อนัดีกบับุคคลทัว่ไป ส่ิงเหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการซ้ือทั้งส้ิน 

2.1.1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
รายไดข้องผูบ้ริโภค อตัราดอกเบ้ียเป็นตน้ 

2 )  ส่ิ ง ก ระ ตุ้นท า ง เทคโนโลยี  (Technological) เ ช่ น 
เทคโนโลยกีารควบคุมระบบ การจดัเก็บอาหาร ระบบบาร์โคด้ ระบบการกระจายสินคา้ 

3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) 
เช่น อตัราการเพิ่มขึ้นหรือลดลงของภาษีเงินได ้

4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม
ประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น
มากขึ้น 

2.1.2.3 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristic) เป็นปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ปัจจยัภายนอก (External factors) ลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ เช่น ปัจจยัดา้น
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

(1) ปัจจัยด้านวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ และไม่สามารถควบคุมได ้มีรายละเอียด ดงัน้ี 

1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factors) เป็นลกัษณะและ
ส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างขึ้น โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงจะเป็นตวักาหนดและควบคุม
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของสมาชิกในสังคม  

2) วฒันธรรมย่อย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละ
กลุ่มภายในสังคม ซ่ึงมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างกนั วฒันธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์
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และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ 
กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุและกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

3) ชั้นสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคม
ออกเป็นล าดบัขั้นท่ีแตกต่างกนัโดยอาศยัตวัแปรต่างๆ เช่น รายได ้ฐานะ อาชีพ การศึกษา ความมัง่
คัง่ แหลง่ท่ีพกัอาศยั เป็นตน้ซ่ึงโดยทัว่ไปสามารถแบงชั้นทางสังคมออกเปน 6 ระดบัชั้นดว้ยกนั คือ 

ชั้นท่ี 1 กลุ่มชนชั้นสูงระดับบน (Upper-Upper Class) คน
ชนชั้นสูงในสังคมท่ีมีทรัพยสมบติัสืบทอดกนัมานาน และมกัเป็นครอบครัวท่ีมีช่ือเสียงเก่าแก่ 

ชั้นท่ี 2 กลุ่มชนชั้นสูงระดบัลาง (Lower-Upper Class) เป็น
คนท่ีมีรายไดสู้งหรือรายได้มัน่คงจากการความสามารถในการอาชีพการด าเนินธุรกิจ มกัจะมาจาก
พื้นฐานท่ีเคยเป็นชั้นกลางมาก่อน ชนชั้นของคนรวยหน้าใหม่บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูใ้หญในวงการ
บริหารเป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด 

ชั้นท่ี 3 กลุ่มชนชั้นกลางระดบับน (Upper-Middle Class) ผู ้
ประสบความส าเร็จจากการประกอบอาชีพพอสมควร มีระดับการศึกษาสูงท่ีต้องการประสบ
ความส าเร็จจากอาชีพและมีรายไดสู้งกลุมน้ีไม่ร ่ ารวยมากแต่ก็ตอ้งการชีวิตความเป็นอยู่ท่ีดีเรียกกนั
วา่เป็นหนา้ตาเป็นสมองของสังคม 

ชั้ น ท่ี  4  กลุ่ มชนชั้ นกลาง  (Lower-Middle Class) กลุ่ ม
คนท างานเป็นพนกังานในส านกังานซ่ึงมีรายไดป้านกลางอยู่อาศยัในยา่นท่ีอยอูาศยัในย่านท่ีอยู่อาศยั
ทัว่ไป 

ชั้นท่ี 5 กลุ่มชนชั้นล่างระดบับน (Upper-Lower Class) ส่วน
ใหญ่เป็นคนมีความรู้น้อยเป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตยไ์ดแ้ก่ชนชั้นแรงงานเป็นชนชั้นท่ีใหญท่ีสุดในชั้น
ทางสังคม 

ชั้นท่ี 6 กลุ่มชนชั้นล่างระดับล่าง (Lower-Lower Class) 
กลุ่มผูท่ี้มีความเป็นอยู่อย่างยากจนรายได้ต ่าท่ีสุด ประกอบด้วยคนงานท่ีไม่มีความช านาญ กลุ่ม
ชาวนาท่ีไม่มีท่ีดินเป็นของตนเอง ชนกลุ่มนอ้ย 

(2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัดา้นสังคมแบ่งได ้
ดงัน้ี 

1) กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) กลุ่มบุคคลซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แบ่งไดเ้ป็นอีก 2 ระดบั คือ 
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‑ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน
สนิท เพื่อนบา้น หรือ ผูร่้วมงาน 

‑ กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน า
ในสังคม ศาสนา เพื่อนร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ 

2) ครอบครัว (Family) ได้แก่  บิดามารดาและพี่น้อง 
ครอบครัวถือเป็นกลุ่มปฐมภูมิ 

3)  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะ
เก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว องค์กร และสถาบนั โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ี
แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของ
ตนเองในสังคม 

2.1.2.4 ลกัษณะทางจิตวิทยา (Consumer Psychology) เป็นปัจจยัภายใน 
(Internal Factor) คือปัจจยัท่ีเกิดขึ้นจากตวับุคคลในดา้นความคิดและการแสดงออก มีพื้นฐานมาจาก
สภาพแวดลอ้มต่างๆ เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือ ทศันคติ บุคลิกภาพและแนวคิด
ของตนเอง 

1. การจูงใจ (Motivation) เป็นส่ิงเร้าท่ีเกิดขึ้นจากภายใน 
และผลกัดนัให้เกิดการกระท าขึ้นและเป็นแรงจูงใจท่ีอยู่บนพื้นฐานของความตอ้งการ เม่ือลูกคา้มี
แรงจูงใจและความตอ้งการก็จะไดรั้บการสนองตอบ นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษย์
ไวม้ากมาย แต่ทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับกนัทัว่ไป ไดแ้ก่ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์และ
ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด ์

2. การรับรู้ (Perception) การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีบุคคล
เลือกจดัประเภท ตีความ และรับรู้ขอ้มูลหรือส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ ท่ีไดพ้บเห็นหรือไดรั้บ เม่ือผูบ้ริโภค
ไดรั้บส่ิงกระตุน้จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไม่ว่าจะเป็นการไดเ้ห็น ไดย้ิน ไดก้ล่ิน การสัมผสั หรือได้
ลิ้มรสก็ตามผูบ้ริโภคแต่ละคนจะเกิดการรับรู้และตีความขอ้มูลดว้ยความรู้สึกส่วนตวัของคนท่ีมีต่อ
ลกัษณะทางกายภาพของส่ิงเร้า ความสัมพนัธ์ของส่ิงเร้ากบัส่ิงแวดลอ้ม และเง่ือนไขของแต่ละบุคคล 
(ประสบการณ์ในอดีต) ตามปกติผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ มากมาย เช่น การดูโทรทศัน์ 
การฟังวิทยุ การเล่นinternet ตามปกติผูบ้ริโภคมกัจะเลือกรับรู้เฉพาะส่ิงกระตุน้ท่ีตรงกบัความเช่ือ
หรือทศันคติและเป็นส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบั ความตอ้งการหรือการรับรู้ต่อตนเอง (Self-Perception) ตน
เท่านั้น และการรับรู้ของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล บุคคลจะเลือก
รับรู้เฉพาะส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและตรงกบัการรับรู้ต่อตนเอง (Self-Perception) ซ่ึงการ
รับรู้ต่อตนเอง หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ต่อตนเองวา่เป็นอยา่งไร 



17 

3. การเรียนรู้ (Learning) คือการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม
และ (หรือ)ความโน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา และประสบการณ์ทาให้
ผูบ้ริโภคเกิดการเรียนรู้ได ้ใน 3 ลกัษณะ คือ ดา้นการรับรู้ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากการไม่
รู้ขอ้มูล มาเป็นการรับรู้ขอ้มูล หรือจากท่ีรู้นอ้ยมาเป็นรู้มากขึ้น ดา้นความรู้สึก เป็นการเปล่ียนแปลง
ความรู้สึกไม่ชอบเป็นชอบ หรือจากชอบน้อยมาเป็นชอบมาก ด้านทกัษะ เป็นการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมเก่ียวกบัความช านาญ คือ จากส่ิง ท่ีทาไม่เป็น มาทาเป็นหรือจากท่ีเป็นนอ้ยใหค้ล่องยิง่ขึ้น 

4. ความเช่ือถือ (Beliefs, Memory) คือ ความคิดท่ีบุคคล
ยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตซ่ึงอาจจะไม่มีเหตุผลในความเช่ือ
นั้น และมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

5. ทศันคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไม่
พึงพอใจของบุคคลความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิง
หน่ึง ซ่ึงออกาจะเป็นในเชิงบวกหรือลบก็ได ้(คือ พอใจหรือไม่พอใจก็ได)้ 

6. บุคลิกภาพ (Personality) ลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคล
ท่ีพฒันามาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และแสดงออกมาในลกัษณะต่างๆ ซ่ึงมีผลต่อการก าหนด
รูปแบบในการตอบสนองของแต่ละบุคคล 

7. แนวคิดของตนเอง (Self-concept) เป็นความรู้สึกของ
บุคคล เป็นส่ิงท่ีประทบัใจของบุคคล ซ่ึงจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนั้น โดยแต่ละคนจะมีบุคลิก
ส่วนตวัหรือแนวคิดของตนเองแตกต่างกนัซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

2.1.2.5 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s decision process) 
1. การรับรู้ความตอ้งการ/ปัญหา รับรู้ว่าตอ้งการอะไร ซ่ึง

อาจเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอกความตอ้งการทางกาย ความตอ้งการดา้นจิตวิทยา 
2. การคน้หาขอ้มูล รวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้อง เพื่อนาไป

ประเมินผล โดยข้อมูลอาจจะเป็นเร่ืองผลิตภัณฑ์ ราคา สถานท่ีจัดจาหน่าย (ช่องทาง) และการ
ส่งเสริมการตลาด ท่ีมาของแหล่งข้อมูลมาจากตัวแทนขายโฆษณา (โทรทัศน์ วิทยุ ส่ิงพิมพ์) 
อินเตอร์เน็ต หา้งสรรพสินคา้ หรือจากผูท่ี้เคยใช ้หรือทดลองใชเ้อง 

3. การประเมินผลทางเลือก เม่ือไดข้อ้มูลมาแลว้ ผู ้บริโภค
จะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือก โดยกระบวนการประเมิน มีดงัน้ี 

‑ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ด้านใดด้านหน่ึงหรือภาพรวมท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการได ้
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‑ การให้น ้ าหนักความสาคญัสาหรับคุณสมบติัท่ีแตกต่าง
กนั 

‑ ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ 

‑ ทศันคติในการเลือกตราสินคา้ 
4. การตัดสินใจซ้ือ หลังจากผ่านการประเมินผลมาแล้ว 

ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีพอใจมากท่ีสุด แต่ในระหว่างความตั้งใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ มี
ปัจจยัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง 3 ประการ ไดแ้ก่ 

‑ ทศันคติจากบุคคลอ่ืน 

‑ ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้

‑ ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ เป็นส่ิงท่ีนักการตลาดตอ้ง

พยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือวา่อยู่ในระดบัใด พฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือท่ีตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีรายละเอียด ดงัน้ี 

‑ ความพึงพอใจหลังจากซ้ือ (Post purchase satisfaction) 
เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้และบริการไปแลว้ ถา้สินคา้หรือ
บริการนั้นมีประสิทธิภาพสูงเท่า หรือเกินกว่าความคาดหวงั ก็มีโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือหรือ
ใชบ้ริการซา้ 

‑ การกระทาภายหลงัการซ้ือ (Post purchase action) ความ
พึงพอใจ และไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑจ์ะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค เช่น ซ้ือซ ้า เลิกใช ้
บอกต่อหรือร้องเรียน 

‑ พฤติกรรมการใช้และการจัดการภายหลงัการซ้ือ (Post 
purchase use and disposal) เป็นส่ิงท่ีตอ้งติดตาม เพราะมีผลต่อการพฒันาสินคา้ ยอดขาย สังคม และ
ส่ิงแวดลอ้ม 

2.1.2.6 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchase decision) 
ผูบ้ริโภคจะมีประเด็นการตดัสินใจต่างๆ ดงัน้ี 

1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) 
2) การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) 
3) การเลือกผูข้าย (Dealer choice) 
4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 
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5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 
6) ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

2.1.3 ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 
ส่วนประสมทางการตลาดถูกสร้างขึ้นโดยคานึงถึงความจาเป็นและความต้องการ 

(Needs and Wants) ของตลาดส่วนต่างๆ เพื่อให้บรรลุถึงวตัถุประสงคท์างการตลาดของบริษทั และ
เพื่อตอบสนอง หรือสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) ให้กบัผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ของสินคา้พื้นฐานจะประกอบดว้ย 4Ps และส่วนประสมทางการตลาด
ของตลาดบริการตามแนวคิดของ Kotler จะประกอบด้วย 7Ps ดังภาพท่ี 2.2 สามารถอธิบาย
องคป์ระกอบทั้ง 7 ประการได ้ดงัน้ี (Kotler, 1997) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดเพื่อการรู้จกัเพื่อการ
บริโภค โดยท่ีต้องสามารถสนองความต้องการของลูกค้าได้ ซ่ึงอาจจะเป็นสินค้า บริกา รหรือ
ความคิด ซ่ึงลูกค้าต้องจ่ายเงินเป็นการแลกเปล่ียน ดังนั้ นผลิตภัณฑ์จึงแบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ 
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Product) 

2. ราคา (Price) เป็นส่วนประกอบทางการตลาดท่ีส าคัญท่ีท าให้เกิด
รายได ้การตั้งราคาขายเป็นกลยุทธ์ท่ีสาคญัมากในการท าธุรกิจ ตอ้งมีความชดัเจนถึงวตัถุประสงค์
ของการตั้งราคา เช่น การตั้งราคาต่าเพื่อป้องกนัคู่แข่งแย่งส่วนแบ่งการตลาด หรือการตั้งราคาต่า
เพื่อให้ไดลู้กคา้ใหม่ หรือการตั้งราคาต ่าเพื่อไล่ตามคู่แข่ง ส่ิงส าคญัอีกประการหน่ึงคือ การท าให้
ลูกคา้ยอมรับในการเปล่ียนแปลงราคาโดยเม่ือลูกคา้เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (value) กับมูลค่า 
(price) ตอ้งสร้างใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือดว้ยเร่ืองคุณค่า 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การน าสินค้าจากผู ้ผลิตไปถึงมือ
ผูบ้ริโภคการควบคุมปริมาณสินคา้ การขนส่ง การติดต่อส่ือสาร จนกระทัง่เร่ืองประเภทของร้าน 
จ านวนของร้าน โกดงั การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคา้ ช่องทางการจดัจาหน่ายตอ้ง
ค านึงถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อ
การรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่า คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญั
ในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคส์าคญัในการกระตุน้ยอดขายของกิจการ และ
แนะน าสินคา้สู่ลูกคา้ ทั้งน้ียงัสืบเน่ืองกบัการสร้างความพึงพอใจท่ีดีของลูกคา้ในการบริโภคหรือ
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อุปโภคสินคา้ เพื่อการสร้างเครือข่ายและการทาให้ลูกคา้เกิดการบริโภคหรืออุปโภคสินค้าและ
บริการอยา่งต่อเน่ือง 

5. บุคลากร (People) บุคลากร เป็นส่วนขบัเคล่ือนสาคญัของงานบริการ
เน่ืองจากงานบริการนั้นมกัตอ้งเกิดขึ้นพร้อมกนัระหว่างการผลิตบริการจากพนกังานบริการ กบัการ
บริโภคบริการของลูกคา้ดงันั้น การวางแผนเก่ียวกบับทบาทของบุคลากรผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการ
จึงเป็นส่ิงสาคญั รวมถึงการคดัเลือกและฝึกอบรมบุคลากร การสร้างแรงจูงใจ ค่านิยม และการสร้าง
วฒันธรรมองคก์รต่อบุคลากรเป็นส่วนสาคญัท่ีจะช่วยสะทอ้นภาพลกัษณ์ของแบรนดไ์ด ้

6. การสร้างและการนาเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม ทั้ งทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็น
รูปลกัษณ์ของผูใ้ห้บริการความสะอาดเรียบร้อย การเจรจาท่ีสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ี
รวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรได้รับ รวมถึงส่ิงแวดลอ้มท่ีการให้บริการและปัจจยัท่ี
เก่ียวกับการจบัตอ้งได้อย่างใดท่ีอานวยความสะดวกในการปฏิบัติและการส่งมอบบริการ ความ
ตอ้งการของการสร้างผลผลิตท่ีเป็นไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

7. กระบวนการบริการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบ
วิธีการและงานปฏิบติัในด้านการบริการท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่าง
ถูกตอ้งรวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ อีกทั้งยงัเป็นการกาหนดขั้นตอนการท างาน
และหนา้ท่ีของบุคลากร (People) ไวอ้ยา่งชดัเจน เพื่อใหแ้น่ใจไดว้า่องคก์รจะสามารถส่งมอบบริการ
ท่ีเป็น มาตรฐานได้ เช่น การบริการในร้านอาหาร Fast Food ลูกคา้ บางรายนิยมเสิร์ฟอาหารเอง
เพราะว่ารวดเร็วกว่ารอผูอ่ื้นมาให้บริการซ่ึงบางคร้ังตอ้งแลกกนัระหว่างตน้ทุนของการจา้งคนเพิ่ม
กบัความยาวของคิว หรือความคล่องตวัของการโยกยา้ยเจา้หน้าท่ีเพื่อลดคิว ในระยะเวลาเร่งด่วน 
อาจลดปัญหาความล่าชา้ได ้เป็นตน้ 
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ภำพท่ี 2.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร (7P’s Marketing Mix) 
ท่ีมา : https://michellepark1tl2008.tumblr.com (พ.ย. 2563) 
 
 

2.2 งำนวิจยัที่เกีย่วข้อง 
วิทวสั รุ่งเรืองผล (2554) ได้เสนอแนวคิดปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั

ประเภทระหว่างบา้นเด่ียวและทาวน์เฮา้ส์ในระดบัราคา 3-5 ลา้นบาท โดยปรับมาจากพื้นฐาน ส่วน
ประสมทางการตลาดดั้งเดิม 4Ps คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) โดยกล่าวว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยันั้นมี
รายละเอียดดงัน้ี 

1. ปัจจยัทางด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical) ได้แก่ ขนาดและรูปร่างท่ีดิน ด้าน
รูปแบบบา้น ขนาดพื้นท่ีใชส้อยสอดคลอ้งกบั วิถีชีวิตประจาวนั จ านวนห้องนอน-ห้องนา้ จ านวนท่ี
จอดรถ ซ่ึงปัจจยัน้ีจะน าไปใชก้ าหนดราคา (Price) และกลุ่มลูกคา้ (Segment) และสร้างความแตกต่าง
จากคู่แข่งขนั 

https://www.google.com/url?sa=i&url=http://michellepark1tl2008.tumblr.com/post/72361665319/10-planning-for-the-marketing-mix&psig=AOvVaw3JVyqrofq9tZyGmonDomAY&ust=1606140921061000&source=images&cd=vfe&ved=0CAIQjRxqFwoTCMC-nrqrlu0CFQAAAAAdAAAAABAR
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2. ปัจจยัทางด้านท าเลท่ีตั้ง ได้แก่ ระยะทางจากศูนยก์ลางกิจกรรมต่างๆ (ท่ีท างาน, 
โรงเรียน, โรงพยาบาล, วดั, ตลาด, ศูนยก์ารคา้ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจ โดยพิจารณาจาก
ความสะดวกในการเดินทางไปยงัสถานท่ีท่ีเดินทางไปประจ าเป็นหลกั 

3. ปัจจยัทางดา้นสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ มลพิษต่างๆ ทั้งดา้นเสียง กล่ิน ควนั น ้ าเสีย มี
การดูแลและรักษาท่ีให้สะอาด , จ านวนบ้านท่ีอยู่อาศัยภายในโครงการมีจานวนพอเหมาะ , มี
สภาพแวดลอ้มท่ีดี บรรยากาศสงบน่าอยู่อาศยั, สถานะทางเศรษฐกิจและสังคมเพื่อนบา้นดี มีตน้ไม้
ร่มร่ืน 

4. ปัจจัยทางด้านช่ือเสียงผูป้ระกอบการ ได้แก่ เช่ือถือในช่ือเสียง โครงการได้รับ
อนุญาตคา้ท่ีดินและจดัสรรท่ีดินแลว้ ผูป้ระกอบการมีความมัน่คงในการด าเนินธุรกิจโดยดูจากทุน
จดทะเบียน ผูป้ระกอบการมีเง่ือนไขการขายท่ีดี มีสถาบนัทางการเงินท่ีน่าเช่ือถือ มีการเอาสัญญา
มาตรฐานมาใชใ้นการท าสัญญา 

5. ปัจจยัทางดา้นสาธารณูปโภค ไดแ้ก่ ส่ิงอานวยความสะดวกส่วนกลาง สระว่ายน ้ า 
สปอร์ตคลบั นา้ท่วมไม่ถึง ไม่มีการทรุดตวัของดิน 

6. ปัจจยัทางด้านคมนาคม ได้แก่ สภาพถนนดี ซอยไม่ลึก มีรถเมล์ผ่านหลายสาย มี
มอเตอร์ไซครั์บจา้ง มีรถไฟฟูา/รถไฟใตดิ้นผา่น ใกลท้างด่วน ใกลท้่าเรือ เขา้ออกไดห้ลายทาง 

7. ปัจจยัทางดา้นความปลอดภยั เป็นความปลอดภยัจากการอยูอ่าศยัภายในอาคาร 
8. ปัจจยัทางดา้นคุณภาพวสัดุและมาตรฐานในการสร้าง 
9. ปัจจยัทางดา้นการเงิน ไดแ้ก่ ระดบัราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ จ านวนเงิน

ดาวน์ จ านวนเงินผอ่น เง่ือนไขอตัราดอกเบ้ีย ระยะเวลาผอ่นดาวน์ 
10. ปัจจยัทางดา้นการตลาด ไดแ้ก่ มีบา้นตวัอยา่ง มีของแจก ของสมนาคุณบริการหลงั

การขาย ส่วนลดราคา เขา้อยูไ่ดท้นัที 
ปัจจยั 1-4 ถือว่าเป็นปัจจยัท่ีส าคญัอนัดับต้นๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัย

เน่ืองจากเป็นปัจจยัทางกายภาพและทาเลท่ีตั้งมีความสัมพนัธ์กบัราคา เน่ืองมาจากเป็นตน้ทุนของ
การพฒันาโครงการ ในขณะท่ีปัจจยัท่ีเหลือจะเป็นปัจจยัท่ีทางโครงการควบคุมได ้โดยปัจจยัดา้น
คมนาคมนั้นถือว่าเป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัดา้นทาเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นการเงินเป็นองค์ประกอบหน่ึง 
ส าหรับการพิจารณาทางดา้นราคา อีกทั้งปัจจยัดา้นคุณภาพวสัดุและมาตรฐานในการสร้างถือว่าเป็น
ส่วนหน่ึงของปัจจยัทางดา้นกายภาพ 

กรรณกรณ์ ชาญยุทธกร (2554) ศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์และกลยุทธ์ส่วนผสม
ทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
รูปแบบบา้นเด่ียว มีความสัมพนัธ์กับ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ จ านวนสมาชิกใน
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ครอบครัว ประเภทท่ีพกัอาศยัเดิม และลกัษณะการครอบครองท่ีอยู่อาศยั วตัถุประสงค์ในการซ้ือ
บา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์กบั เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ สถานภาพ จ านวนสมาชิก
ในครอบครัว และประเภทท่ีพกัอาศยัเดิม เหตุผลในการซ้ือบา้นเด่ียว มีความสัมพนัธ์กบัอายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพสถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทท่ีพกัอาศยัเดิม และลกัษณะการ
ครอบครองท่ีอยู่อาศยั จ านวนโครงการเปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบั เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัราคาบา้นเด่ียวท่ีซ้ือมีความสัมพนัธ์กบั
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัวและลกัษณะการ
ครอบครองท่ีอยู่อาศยั ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบั เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ประเภทท่ีพกัอาศยัเดิม และลกัษณะการครอบครอง ท่ี
อยูอ่าศยั การติดต่อซ้ือบา้นเด่ียวมีความสัมพนัธ์กบัเพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รายได ้ครอบครัวเฉล่ีย
ต่อเดือน จ านวนสมาชิกในครอบครัวประเภทท่ีพกัอาศยัเดิม และลกัษณะการครอบครองท่ีอยู่อาศยั 
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือบา้นเด่ียวของผูบ้ริโภค ท่ีซ้ือบา้นเด่ียว คือ 
จ านวนโครงการเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ รูปแบบบา้นเด่ียว ระดบัราคาบา้นเด่ียว และผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องต่างๆ ท าให้ผูว้ิจัยทราบถึง
ความส าคญัของปัจจยัต่างๆ หลายประการท่ีอาจส่งผลต่อเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y 
ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิด และทฤษฎีต่างๆ ขา้งตน้น ามาศึกษาเพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน
การสร้างกรอบแนวคิด การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั และการออกแบบสอบถามเพื่อให้มีความ
แตกต่างจากเดิมมากยิ่งขึ้น และให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยัมากท่ีสุด โดยเฉพาะผล
พวงจากสถาณการณ์โควิด-19 ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงยงัไม่มีผูวิ้จยัท าการศึกษามาก่อน
จากการศึกษางานวิจยัในอดีตท่ีผ่านมา โดยใช้แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดังนั้นงานวิจยัเล่มน้ีจึงมุ่งเน้นท่ีจะศึกษาในประเด็นดังกล่าว โดยรายละเอียดของระเบียบวิธีการ
ด าเนินการวิจยัจะไดก้ล่าวถึงในบทต่อไป
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บทที่ 3 
วธีิกำรด ำเนินกำรวิจัย 

 
 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่ม
ผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจัยเ ชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยใช้
กระบวนการวิจยัสัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept interview) เพื่อศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภค Gen Y ท่ี
ตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั โดยผูวิ้จยัไดก้ าหนดวิธีการด าเนินการวิจยั และน าเสนอเป็นส่วนๆ ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือการวิจยั 
3.3 กรอบงานวิจยั 
3.4 วิธีเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
3.6 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั 

 
 

3.1 ประชำกร ขนำดกลุ่มตัวอย่ำง และวิธีกำรสุ่มตัวอย่ำง 
3.1.1 ประชำกรท่ีใช้ในงำนวิจัย 

1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ชาวไทยทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีอาศยั
อยูใ่นกรุงเทพมหานครทั้งหมด 5,556,631 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน, 2562) 

2 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีมีความตอ้งการ
เลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัย มีอายุระหว่าง 21 ถึง 40 ปี (ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) Economic 
Intelligence Center, 2563) 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่ำงท่ีใช้ในงำนวิจัย 
ขนาดกลุ่มตวัอย่างการวิจยั คือ ตวัแทนของประชากรท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 

เพศชายและเพศหญิง อายุ 21 ถึง 40 ปี ท่ีเคยมีประสบการณ์ให้การเลือกท่ีอยู่อาศยั อย่างนอ้ย 1 คร้ัง 
ในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัในกรุงเทพมหานคร เป็นการเลือกแบบ
วิจารณญาณ (Judgment Selection) จ านวน 30 คน 
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3.2 เคร่ืองมือกำรวิจัย 
การศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เคร่ืองมือท่ีใช้ใน

งานวิจัยคือ แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured) เป็นลักษณะใช้ประเด็นค าถามท่ีได้
จดัเตรียมไวเ้พื่อเป็นแนวทางในการถามแบบปลายเปิดท่ีมีความส าคญั พร้อมกบัลกัษณะค าถามท่ีมี
ความยดืหยุน่ เพื่อน าไปใชใ้นการสัมภาษณ์ชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงจะมีทั้งหมด 1ชุด 

แนวค าถามในแบบสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการอยู่อาศยัปัจจุบนัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ใน

กรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกหาท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ใน

กรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 4 ค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัยในรูปแบบชีวิตยุค New 

normal ของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
ส่วนท่ี 5 ค าถามเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาด 4Ps มีความสัมพันธ์ต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ิอยูอ่าศยั 
 

3.2.1 วิธีกำรสร้ำงและตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือวิจัย 
การสร้างเคร่ืองมือในงานวิจยัคร้ังน้ี จะออกแบบค าถามโดยน าเอาองคค์วามรู้ท่ีไดจ้าก

การศึกษาขอ้มูลมาใหเ้ป็นแนวทางในการสร้างค าถาม โดยวิธีการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามเชิงลึก 
(In-depth Interview) โดยแบบค าถามการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ลกัษณะค าถามท่ีใช้
ในการสัมภาษณ์ มุ่งเน้นไปท่ีการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ประสบการณ์ แนวคิด
มุมมอง ความรู้สึก และแนวทางในการพฒันาธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์
 
 

3.3 กรอบงำนวิจัย  
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีประกอบกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท าให้ไดก้รอบค าถาม

ในการสัมภาษณ์ดงัน้ี 
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ภำพท่ี 3.1 กรอบงำนวิจัยปัจจัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อำศัยของกลุ่มผู้บริโภคเจนวำยใน
กรุงเทพมหำนคร 
 
 

3.4 วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในงานวิจยัน้ี เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)โดยมีการเก็บรวบรวม

ข้อมูลด้วยโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview)โดยเป็นการสัมภาษณ์รายบุคคล 
(Individual Interview)ในการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะถามค าถามแบบเจาะลึก เพื่อคน้หาพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร โดยตลอดการสัมภาษณ์
นั้นจะใช้วิธีการบนัทึกเสียงเพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้น แลว้น ามาถอดเทปตีความคดัเลือก
ประเด็นและขอ้สรุป ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะน ามาศึกษาวิเคราะห์แต่เพียงผูเ้ดียว จะไม่
น าขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้หส้ัมภาษณ์ไปเผยแพร่ในท่ีสาธารณะใดๆ 
 
 

3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหำ 
เม่ือไดต้รวจสอบขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมาแลว้นั้น ทางผูวิ้จยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล

เชิงเน้ือหา (Content Analysis) โดยเร่ิมจากการสรุปขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมให้เป็นประเด็นส าคญัและ
ใส่รหัสเพื่อคัดแยกประเด็นสาคัญและจัดหมวดหมู่กลุ่มประเด็นท่ีมีความหมายเหมือนกันหรือ

ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์  
− เพศ  
− สถานภาพสมรส 
− ระดบัการศึกษา  
− อาชีพ  
− รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ปัจจัยด้ำนส่วนประสมกำรตลำด 4Ps 
− ดา้นผลิตภณัฑ ์
− ดา้นราคา 
− ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
− ดา้นการส่งเสริมการตลาด พฤติกรรมกำรใช้ชีวิต New Normal 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่
อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนวายใน
กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมกำรเลือกหำท่ีอยู่อำศัยของ
กลุ่มผู้บริโภค Gen Y ใน
กรุงเทพมหำนคร 

พฤติกรรมกำรอยู่อำศัยปัจจุบันของกลุ่ม
ผู้บริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 
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คลา้ยคลึงกนั ท าตารางขอ้มูลตามกลุ่มท่ีมีแบบแผนเดียวกนัเพื่อให้ไดม้าซ่ึงปัจจัยท่ีเก่ียวขอ้งกนั แลว้
จึงน ามาเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของแต่ละปัจจยั เพื่อน ามาสรุปผลตามกรอบการวิจยัของการศึกษา 
 
 

3.6 ระยะเวลำที่ใช้ในกำรท ำวิจัย 
ระยะเวลาในการศึกษาและท าวิจยัตั้งแต่วนัท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2563 – 30 มิถุนายน 

พ.ศ.2564 และเก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ พ.ศ.2564 ถึง 30 เมษายน พ.ศ.2564 
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บทที่ 4 
ผลกำรวิจัย 

 
 

ผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนวาย
ในกรุงเทพมหานคร” ไดม้าจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากคนไทยจ านวน 30 คน อาย ุ21 ถึง 40 ปี ท่ีเคย
มีประสบการณ์ใหก้ารเลือกท่ีอยู่อาศยั อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ในระยะเวลา 1 ปีท่ีผา่นมา ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือ
ท่ีอยูอ่าศยัในกรุงเทพมหานคร สามารถแบ่งไดต้ามเพศ ตามตารางท่ี 4.1 และอาชีพตามตารางท่ี 4.2 
 
 

4.1 ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ของกลุ่มตัวอย่ำง 
 
ตำรำงท่ี 4.1 เพศของผู้ถูกสัมภำษณ์ 

เพศของผู้ถูกสัมภำษณ์ จ ำนวน ร้อยละ 
ชาย 15 50 
หญิง 15 50 

 
ตำรำงท่ี 4.2 สถำนภำพสมรสของผู้ถูกสัมภำษณ์ 

สถำนภำพสมรสของผู้ถูกสัมภำษณ์ จ ำนวน ร้อยละ 
โสด 22 73 
สมรส 8 27 

 
ตำรำงท่ี 4.3 ระดับกำรศึกษำของผู้ถูกสัมภำษณ์ 

ระดับกำรศึกษำของผู้ถูกสัมภำษณ์ จ ำนวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4 13 
ปริญญาตรี 21 70 
ปริญญาโท 5 17 
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ตำรำงท่ี 4.4 อำชีพของผู้ถูกสัมภำษณ์ 

อำชีพของผู้ถูกสัมภำษณ์ จ ำนวน ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน  10 33 
ขา้ราชการ  5 17 
พนกังานอิสระ (Freelance)   7 23 
ธุรกิจส่วนตวั  8 27 

 
ตำรำงท่ี 4.5 รำยได้เฉลีย่ต่อเดือนของผู้ถูกสัมภำษณ์ 

รำยได้เฉลีย่ต่อเดือนของผู้ถูกสัมภำษณ์ (บำท) จ ำนวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 30,000  5 17 
30,001 ถึง 45,000  10 33 
45,001 ถึง 60,000   10 33 
60,001 ขึ้นไป  5 17 

 
การเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์เป็นขอ้มูลเชิงคุณภาพแบบก่ึงโครงสร้าง และสัมภาษณ์แบบ

หน่ึงต่อหน่ึง ซ่ึงผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระจากกรอบค าถามท่ีสัมภาษณ์
โดยแบ่งออกเป็น 4 ประเด็นหลกั คือ 1. ดา้นพฤติกรรมการอยูอ่าศยัปัจจุบนัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y 
ในกรุงเทพมหานคร  2.  ด้านพฤติกรรมการเลือกหาท่ีอยู่อาศัยของกลุ่มผู ้บริโภค Gen Y ใน
กรุงเทพมหานคร 3. ดา้นพฤติกรรมการใชชี้วิต New Normal  4. ดา้นส่วนประสมการตลาด 4Ps 
 
 

4.2 ด้ำนพฤติกรรมกำรอยู่อำศัยปัจจุบันของกลุ่มผู้บริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในด้านพฤติกรรมการอยู่

อาศยัปัจจุบนัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์เป็น 5 
ดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นบริเวณพื้นท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั  
2. ดา้นประเภทของท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั 
3. ดา้นกิจกรรมท่ีท าในท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั 
4. ดา้นกิจกรรมนอกท่ีพกัอาศยัปัจจุบนั 
5. ดา้นจ านวนสมาชิกท่ีอยูร่่วมกนัปัจจุบนั 
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4.2.1 บริเวณพื้นท่ีพกัอำศัยปัจจุบัน  
จากการสัมภาษณ์พบว่าผูส้ัมภาษณ์จะอยู่อาศัยในพื้นพี่ปัจจุบันด้วยเหตุผลหลัก 2 

ประการคือ ใกลส้ถานท่ีท างานและเป็นบริเวณท่ีอยูม่าตั้งแต่เกิดหรือตั้งแต่เร่ิมท างาน  
 
ตำรำงท่ี 4.6 สัดส่วนของบริเวณพื้นท่ีอยู่อำศัย  

เหตุผลของอยู่อำศัย จ ำนวน ร้อยละ 
ใกลส้ถานท่ีท างาน  18 60 
เป็นบริเวณท่ีอยูม่านาน 12 40 

 
ส่วนเหตุผลท่ีเลือกนั้นสรุปออกมาไดด้งัน้ี 
“...เลือกใกลท่ี้ท างานเพราะว่างานท่ีท าตอ้งเลือกดึก และหากหาท่ีอยู่ไกลก็จะเพิ่มเร่ือง

เวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทางอีก...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์ เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 6) 
“...เลือกใกลท่ี้ท างานเพราะว่าเพื่อนสนิทและเพื่อนร่วมงานส่วนมากอยู่บริเวณน้ี เวลา

นดัไปไหนก็ง่าย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ30 ปี, หมายเลข 14) 
“...เลือกบริเวณท่ีอยูม่าตั้งแต่เด็กเพราะวา่มนัมีความเคยชินไม่ว่าจะเร่ืองการท ากิจกรรม

นอกบา้น หรือกิจกรรมกบัเพื่อนหรือครอบครัว...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ28 ปี, หมายเลข 2) 
“…เลือกบริเวณท่ีอยู่มานานเพราะว่าคุน้ชินกบัพื้นท่ีแลว้ รู้ว่าควรจะใช้ชีวิตแบบไหน

ไปเส้นทางไหน ไม่อยากศึกษาหรือปรับตวัใหม่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 25) 
 

4.2.2 ประเภทของท่ีพกัอำศัยปัจจุบัน 
จากการสัมภาษณ์จะพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จะเลือกรูปแบบท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัซ่ึงแบ่ง

ออกป็นประการดงัน้ี 
1. อยูท่ี่พกัของครอบครัว ซ่ึงไม่มีค่าใชจ่้ายเงินท่ีพกั 

 
ตำรำงท่ี 4.7 ประเภทของท่ีอยู่อำศัย ของผู้สัมภำษณ์ท่ีอยู่กับครอบครัว 

ประเภทของท่ีอยู่อำศัย จ ำนวน ร้อยละ 
หอ้งเช่า 2 7 
คอนโด 4 13 
ทาวน์โฮม 2 7 
บา้น 8 27 
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2. อยูท่ี่พกัท่ีตนเป็นผูเ้สียค่าใชจ่้าย 
 
ตำรำงท่ี 4.8 ประเภทของท่ีอยู่อำศัย ของผู้สัมภำษณ์ท่ีอยู่เอง 

ประเภทของท่ีอยู่อำศัย จ ำนวน ร้อยละ 
หอ้งเช่า 4 13 
คอนโด 3 10 
ทาวน์โฮม 3 10 
บา้น 4 13 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์เลือกอยูอ่าศยัดว้ยเหตุผล 2 ประการ ดงัน้ี 
“…เลือกอยู่ห้องเช่าทั้งท่ีเงินเดือนก็พอจะซ้ือบา้นไดเ้พราะว่าตอ้งการพกัอาศยัอยู่ใกล้

กบัท่ีท างาน...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ36 ปี, หมายเลข 6) 
“…เลือกอยู่คอนโดเพราะเอาท่ีจ่ายไหวและความสามารถในการกูน่้าจะมีเท่าน้ี...” (ผู ้

ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ36 ปี, หมายเลข 12) 
 

4.2.3 กจิกรรมท่ีท ำในท่ีพกัอำศัยปัจจุบัน 
จากการสัมภาษณ์จะพบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์จะมีกิจกรรมในท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัมีดงัน้ี 

 
ตำรำงท่ี 4.9 กจิกรรมในท่ีพกัอำศัยปัจจุบันของผู้สัมภำษณ์ท่ีอยู่เอง 

กจิกรรม จ ำนวน ร้อยละ 
ท าอาหาร 9 30 
พกัผอ่น 11 37 
ปลูกตน้ไม ้ 3 10 
เล้ียงสัตว ์ 7 23 

 
ส่วนเหตุผลท่ีเลือกนั้นสรุปออกมาไดด้งัน้ี 
“...ถา้อยู่บา้นก็จะท ากบัขา้วกินเอง เพราะกินอาหารนอกบา้นท่ีอาจจะไม่ดีต่อสุขภาพ

มาแลว้ อยู่ในบา้นก็อยากจะเลือกอาหารท่ีดีต่อสุขภาพบา้ง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 26 ปี, 
หมายเลข 25) 
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“...ส่วนมากอยู่บ้านก็จะพกัผ่อน เพราะท างานมาทั้งวนัทั้งอาทิตย์แล้วไม่อยากท า
กิจกรรมอะไรเม่ืออยูบ่า้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 

“...ปกติอยู่บา้นก็จะดูตน้ไม ้เล้ียงสัตว ์เพราะเป็นการผ่อนคลายแรงกดดนัท่ีเจอมาจาก
นอกบา้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 17) 
 
 

4.2.4 กจิกรรมท่ีท ำนอกท่ีพกัอำศัยปัจจุบัน 
จากการสัมภาษณ์จะพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จะมีกิจกรรมนอกท่ีพกัอาศัยปัจจุบนัแบ่ง

ออกป็นดงัน้ี 
 
ตำรำงท่ี 4.10 กจิกรรมนอกท่ีพกัอำศัยปัจจุบันของผู้สัมภำษณ์ท่ีอยู่เอง 

กจิกรรม จ ำนวน ร้อยละ 
ช็อปป้ิง 8 27 
ออกก าลงักาย 10 33 
ท่องเท่ียว 6 20 
นดัพบเพื่อน 6 20 

 
ส่วนเหตุผลท่ีเลือกนั้นสรุปออกมาไดด้งัน้ี 
“...ส่วนใหญ่กิจกรรมท่ีท านอกบา้นจะเป็นช็อปป้ิงมากท่ีสุด เพราะเป็นการผ่อนคลาย

และเพลิดเพลินอยา่งหน่ึง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 24) 
“...ส่วนใหญ่ก็จะออกไปออกก าลงักายแลว้กลบัมาพกัท่ีบา้น เพราะปกติไม่ชอบออก

จากบา้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 25) 
“...กิจกรรมท่ีท านอกบา้นจะเป็นออกไปท่องเท่ียวหรือนดัเจอเพื่อน เพราะบางทีอยู่บา้ง

ก็รู้สึกเบ่ือๆ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 19) 
 

4.2.5 จ ำนวนสมำชิกท่ีอยู่ร่วมกนัปัจจุบัน 
จากการสัมภาษณ์จะพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จะมีจ านวนสมาชิกท่ีอาศยัอยู่ร่วมกันแบ่ง

ออกป็นดงัน้ี 
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ตำรำงท่ี 4.11 กจิกรรมนอกท่ีพกัอำศัยปัจจุบันของผู้สัมภำษณ์ท่ีอยู่เอง 

จ ำนวนสมำชิก จ ำนวน ร้อยละ 
1 คน 12 40 
2 – 3 คน 8 27 
4 – 5 คน 7 23 
6 คนขึ้นไป 3 10 

 
 

4.3 ด้ำนพฤติกรรมกำรเลือกหำที่อยู่อำศัยของกลุ่มผู้บริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นพฤติกรรมการเลือก

หาท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานคร ไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์ดงัน้ี 
1. ดา้นการเลือกหาท่ีอยูอ่าศยั 
2. ดา้นความส าคญัของราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยั 
3. ดา้นความส าคญัของช่ือโครงการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
4. ดา้นความส าคญัของพื้นท่ี ขนาด การออกแบบ โครงสร้าง และวสัดุ ภายในบา้น ท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
5. ดา้นความส าคญัของท าเลท่ีอยูอ่าศยั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
6. ดา้นความส าคญัของระบบสาธารณูปโภคของโครงการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ท่ีอยูอ่าศยั 
 

4.3.1 ด้ำนกำรเลือกหำท่ีอยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัการมีประสบการณ์ในการเลือกหาท่ีอยูอ่าศยั

ภายใน 1 ปีท่ีผ่านมา โดยพบว่าในช่วงเวลาท่ีท าการสัมภาษณ์ ผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 77 มีประสบการณ์ในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั ดว้ยเหตุผลดงัต่อไปน้ี 

“...เคยเลือก เพราะคิดว่าอยากจะขยบัขยายท่ีอยูอ่าศยัให้มากขึ้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
ชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 

“...เคยมีประสบการณ์ เพราะคิดว่าอยากไดบ้า้นท่ีมีพื้นท่ี ละอยากจะชวนพ่อแม่มาอยู่
ดว้ยกนั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 4) 

“...มีโอกาสเลือกซ้ือ เพราะตอ้งการท่ีจะสร้างครอบครัว...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง 
อาย ุ28 ปี, หมายเลข 5) 
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“...ตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือบา้นเพราะอยากท่ีจะเปล่ียนจากค่าใช้จ่ายค่าหอพกัมาเป็นค่า
ผอ่นบา้น น่าจะดีกวา่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 6) 

“...เลือกหาท่ีอยู่อาศยัเพราะตอ้งการหาท่ีอยูอ่าศยัในบริเวณท่ีท างาน จะไดล้ดค่าใชจ่้าย
ในการเดินทาง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7)  

“...เลือกหาท่ีอยู่อาศยัเพราะว่าอยากจะไดท่ี้อยู่อาศยัท่ีท่ีมีการตอบสนองดา้นส่ิงอ านวย
ความสะดวกไดค้รบ อย่างเช่น สวน ท่ีเล้ียงสัตว ์และสถานท่ีออกก าลงักาย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
หญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...ดูคอนโดกลางเมืองหรือเส้นสุขุมวิทอยู่ เพราะจะไดต้อบโจทยชี์วิตท่ีใช้อยู่ในเมือง
...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ36 ปี, หมายเลข 12) 

“...ช่วงน้ีก็มีการเลือกหาบา้นเพราะตอ้งการท่ีจะท าโฮมออฟฟิศ...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
ชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 13) 

“...อยากดูบา้นแต่เป็นบา้นท่ีออกแบบเองได ้จะไดดี้ไซน์ท่ีตรงใจ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์
เพศชาย อาย ุ30 ปี, หมายเลข 14) 

“...ก าลงัเลือกหาบา้นเพราะตอ้งการให้ตอบโจทยส์มาชิกในครอบครัวท่ีเป็นผูสู้งอายุ
...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 

“...เลือกดูบา้นอยู่เพราะอยากไดบ้า้นท่ีมีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ตรงกบัวยัของเรา...” (ผู ้
ถูกสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 

“...เคยเลือกท่ีอยูอ่าศยัอยู่เพราะอยากใหมี้ความปลอดภยั เน่ืองจากแถวบา้นมีเร่ืองขโมย
ขึ้นบา้น เลยรู้สึกหวาดกลวัอยู.่..” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 19) 

“...เคยอยากจะมีบา้นท่ีมีบริเวณ เลยไปดูมาหลายโครงการอยู่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
หญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 20) 

“...ช่วงน้ีมีการดูบา้นอยูเ่พราะอยากท่ีแต่งงาน จะท าเป็นเรือนหอ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
หญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 21) 

“...ดูโครงการคอนโดในเมืองอยู่บา้งเพราะอยากจะพกัอยู่ใกลก้ับออฟฟิต...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ39 ปี, หมายเลข 23) 

“...มีโครงการท่ีอยากจะเอาท่ีอยู่อาศยัมาท าเป็นโกดังหรือออฟฟิตอยู่ครับ... ” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 
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4.3.2 ด้ำนควำมส ำคัญของรำคำท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกที่อยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัความส าคญัของราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกท่ีอยู่อาศยั โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 83 คิดว่ามีความส าคญัดว้ย
เหตุผลหลกัดงัน้ี 

“...ราคามีผลมากเลย เพราะถา้ราคาสูงไปก็อาจจะท าใหกู้ไ้ม่ผา่น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
ชาย อาย ุ28 ปี, หมายเลข 2) 

“...หากเลือกบา้นท่ีราคาแพงไปอาจจะท าให้เราพลาดโอกาสในการใชชี้วิตหลายอย่าง
ไป เช่นการท่องเท่ียว หรือการเรียนเพิ่มเติม...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 4) 

“...ราคาเป็นตวัแปรหลกัส าหรับเรา เพราะอนุมานไดว้่าราคาแพง วสัดุก็ตอ้งดู ท าเลก็
ตอ้งดี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 5) 

“...การท่ีเราซ้ือบา้นในระดับราคาท่ีต่างกัน ก็ท าให้ได้เพื่อนบา้นท่ีต่างกัน...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 8) 

“...แน่นอนเลยเพราะว่าราคาสูงมากเกินท าให้เกิดภาระท่ีสูงมากไป ผ่อนไม่ไหว...” (ผู ้
ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...ราคามีผลมาก เพราะมนัก็เป็นส่ิงบ่งบอกถามความสามารถหรือระดบัของสังคม...” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 24) 

“...การเลือกบา้นโดยไม่ค  านึงถึงราคา อาจท าใหมี้ผลกบัอนาคตของเราได ้เช่นตอ้งแบก
ภาระท่ีมากเกินตวั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 

“...ราคาส าคญันะ ส่วนตวัไม่ไดค้ิดวา่อยากซ้ือบา้นในราคาท่ีสูง เอาบา้นไวเ้พื่ออยู่อาศยั
ก็พอ แลว้เอาเงินไปใชอ้ย่างอ่ืนจะดีกว่า เช่นลงทุน หรือเก็บส ารอง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 
30 ปี, หมายเลข 30) 
 
ตำรำงท่ี 4.12 ระดับรำคำท่ีคิดว่ำเหมำะสมต่อกำรตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อำศัย 

ระดับเงินเดือน (บำท) รำคำที่เหมำะสม (ล้ำนบำท) จ ำนวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 30,000 ต ่ากวา่ 1.5 2 7 

1.5 ถึง 3.0 3 10 
30,001 ถึง 45,000 1.5 ถึง 3.0 3 10 

3.0 ถึง 4.5 7 23 
45,001 ถึง 60,000 1.5 ถึง 3.0 4 13 

3.0 ถึง 4.5 6 20 
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ตำรำงท่ี 4.12 ระดับรำคำท่ีคิดว่ำเหมำะสมต่อกำรตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อำศัย (ต่อ) 

ระดับเงินเดือน (บำท) รำคำที่เหมำะสม (ล้ำนบำท) จ ำนวน ร้อยละ 
60,001 ขึ้นไป 3.0 ถึง 4.5 4 14 

4.5 ถึง 6.0 1 3 
 

จากตารางจะเห็นว่าระดบัเงินเดือนนั้น จะมีผลกบัราคาท่ีผูถู้กสัมภาษณ์คิดว่าเหมาะสม
กบัตวัเอง ซ่ึงราคาท่ีคิดวา่เหมาะสมอยูใ่นช่วง 3.0 ถึง 4.5 ลา้นบาท โดยใหเ้หตุผลสรุปไดว้า่  

“...รู้สึกว่าไม่ตอ้งแบกภาระท่ีหนกัเกินไป เพราะหากเลือกบา้นในราคาท่ีสูงขึ้นไปอาจ
ท าให้มีค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ตามมา อย่างเช่น ค่าส่วนกลาง ค่าใชจ่้ายในการตกแต่งและบ ารุงรักษา... ”  (ผู ้
ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ36 ปี, หมายเลข 12) 

“...คิดว่าราคาในช่วงน้ี ก าลงัดีส าหรับคนในช่วงอายุอย่างเรา เพราะคิดท่ีแบ่งเงินท่ีหา
มาไดใ้นการเก็บหรือหาประสบการณ์อ่ืนๆ ดว้ย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 
 

4.3.3 ด้ำนควำมส ำคัญของช่ือโครงกำรท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัความส าคญัของช่ือโครงการท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อาศัย  โดยพบว่าผู ้ถูกสัมภาษณ์จ านวน  15 คน คิดเป็นร้อยละ 50 คิดว่ามี
ความส าคญัดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...มีผลต่อการตดัสินใจ เพราะช่ือโครงการท่ีดีก็มีผลต่อความน่าเช่ือถือของสถาบนัทาง
การเงิน...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 5) 

“...ส าหรับเรามีผลมากเพราะช่ือโครงการก็แสดงถึงความน่าเช่ือถือมัน่ใจของลูกบา้น
ได.้..” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 13) 

“...ช่ือโครงการหรือช่ือผูส้ร้างท าให้เรามัน่ใจในการซ้ือบา้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย 
อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 

โดยอีกร้อยละ 50 ท่ีคิดว่าช่ือโครงการไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยั ด้วย
เหตุผลดงัน้ี 

“...ช่ือโครงการไม่ไดมี้ผลขนาดนั้น เพราะทั้งน้ีทั้งนั้นขึ้นอยู่กบัราคาและท าเลมากกวา่ 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...ไม่ไดค้ิดว่าช่ือโครงการมีผล เพราะวสัดุของบา้นน่าจะมีความส าคญัมากกกว่าช่ือ
โครงการ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 19) 
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4.3.4 ด้ำนควำมส ำคัญของพื้นท่ี ขนำด กำรออกแบบ โครงสร้ำง และวัสดุ ภำยในบ้ำน 
ท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อำศัย 

จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัความส าคญัของพื้นท่ี ขนาด การออกแบบ 
โครงสร้าง และวสัดุ ภายในบา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยั โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์
จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73 คิดวา่มีความส าค ัดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...มีผลมากเพราะหากไม่ตรงใจก็อาจจะท าไมเกิดความไม่พอใจกบับา้นแลว้ก็อยู่ไม่
สบายใจได.้..”  (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 

“...คิดว่าส าคญั เพราะอย่างเราท่ีอยากจะขยายครอบครัวก็คิดว่าขนาดของบา้นมีผล
มากๆ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 5) 

“...ส่วนตวัเห็นว่า มีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เพราะหากมีโครงสร้างหรือวสัดุไม่ดี ก็
อาจจะมีผลเสียอ่ืนๆ ตามมาหลงัจากท่ีอยูไ่ปแลว้...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 

“...ขนาดของบา้นเป็นส่ิงท่ีส าคญัเพราะมนับ่งบอกถึงฐานะ สามารถท่ีจะอวดใครได.้..” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 8) 

“...การเลือกบา้นวสัดุโครงการตอ้งส าคญัท่ีสุด เหนือส่ิงอ่ืนใด เช่นดูท่ีราคาอย่างเดียว
แล้วโครงการนั้นเป็นโครงการท่ีมีราคาถูกจริง แต่ใช้วสัดุท่ีไม่ดี ก็ท าให้เราต้องจ่ายเงินในการ
ซ่อมแซมไม่ต่างจากการซ้ือบา้นท่ีมีราคาสูงกว่าแลว้วสัดุหรือโครงสร้างภายในท่ีดีเลย...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...การท่ีโครงการใชว้สัดุหรือโครงสร้างภายในท่ีดี ก็จะแสดงออกมถึงความคุม้ค่าท่ีเรา
ไดซ้ื้อบา้นหลงัน้ี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 13) 

“...การออกแบบบา้นนั้นเป็นส่ิงท่ีส าคญัเหมือนกนั เพราะการออกแบบบา้นท่ีตรงใจผู ้
อยู่ ท าให้ผูอ้ยู่รู้สึกอยากท่ีจะอยู่กบับา้นมากกว่าออกไปขา้งนอกบา้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 
40 ปี, หมายเลข 15) 

“...คนส่วนใหญ่ตอ้งดูท่ีวสัดุกบัโครงสร้างอยูแ่ลว้ ถา้วสัดุดีทน ท าใหเ้ราอยูใ่นบา้นหลงั
น้ีไดส้บายใจ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 

“...คิดวา่มีผลกบัการเลือกซ้ือมากเพราะพื้นท่ีท่ีมากหรือการออกแบบท่ีดี ก็มีผลกบัราคา
ดว้ย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 

“...โครงสร้างมีผลมาก หากอนาคตท่ีเราตอ้งการท่ีจะต่อเติมหรือเปล่ียนแปลงบา้นใน
อนาคต หากโครงสร้างไม่ดีอาจท าให้การต่อเติมในอนาคตท าให้บา้นทรุดหรือร้าวไดเ้ลย... ” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 21) 
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“...ขนาดของบา้นมีผลมาก เพราะอย่างผมท่ีจะท าออฟฟิศด้วย จะตอ้งมีท่ีเป็น stock 
ของด้วย หากไม่พอดีหรือน้อยไปอาจจะมาเบียดเบียนเพิ่มของท่ีตัวเองต้องอยู่อาศัยได้ (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 25) 

“...ส าคญันะ ยิ่งถา้เราได้ร่วมออกแบบในบา้นแลว้ก็ยิ่งจะท าให้มีความสุขในการอยู่
บา้นมากขึ้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ36 ปี, หมายเลข 27) 
 

4.3.5 ด้ำนควำมส ำคัญของท ำเลท่ีอยู่อำศัย ท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัความส าคญัของท าเลท่ีอยู่อาศยั ท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อาศัย  โดยพบว่าผู ้ถูกสัมภาษณ์จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 87 คิดว่ามี
ความส าคญัดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...ท าเลเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เพราะถา้อยู่ในย่านธุรกิจ ก็ตอ้งน ามาซ่ึงราคาท่ีมากขึ้น...” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 

“...ถือว่าเป็นส่ิงส าคัญ หากเลือกสถานท่ีท่ีใกล้กับรถไฟฟ้าก็ถือว่าก็สะดวกในการ
เดินทางมากกวา่ท่ีจะตอ้งขบัรถ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 6) 

“...หากอยูใ่นพื้นท่ีท่ีมีส่ิงอ านวยความสะดวกหรือเดินทางสะดวกก็ท าใหชี้วิตเราง่ายขึ้น
...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 

“...การท่ีเลือกท าเลหรือสถานท่ีท่ีคุน้เคยก็ท าให้ไม่ตอ้งปรับตวัมากไป และใชชี้วิตได้
คล่องตวั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...การเลือกท่ีอยู่ตามท าเลถือว่าส าคญัเลยเพราะว่า มนับอกถึงไลฟ์สไตล์หรอตัวตน
ของเราไดเ้ป็นอยา่งดี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 13) 

“...ถือวา่เป็นการลงทุนท่ีคุม้มาก หากเลือกท าเลบา้นท่ีเหมาะสม เพราะท าใหเ้ราใช้ชีวิต
ไดอ้ยา่งลงตวั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ40 ปี, หมายเลข 15) 

“...การเลือกท่ีพกัอาศยัท่ีใกลก้บัสถานท่ีท างานก็จะท าใหป้ระหยดัค่าใชจ่้ายในเร่ืองของ
การเดินทางไปไดร้ะดบันึง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 21) 

“...การท่ีให้ความส าคญัของท าเลก็ท าให้เรามีความมัน่ใจในระดบันึงว่า เราจะอยู่อย่าง
ปลอดภยั หรือไม่ตอ้งล าบากในการใชชี้วิตมาก...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 24) 

“...หากเลือกท าเลท่ีโดนใจ จะท าให้เรามีความสุขมากยิง่ขึ้นเพราะเราจะรู้แลว้วา่ เราจะ
เดินทางอยา่งไร ใชชี้วิตอยา่งไร” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ36 ปี, หมายเลข 27) 

“...ท าเลจะบอกถึง Lifestyle ของเราวา่เป็นอยา่งไร” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, 
หมายเลข 30) 
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4.3.6 ด้ำนควำมส ำคัญของระบบสำธำรณูปโภคของโครงกำร ท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจ
เลือกท่ีอยู่อำศัย 

จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกับความส าคญัของระบบสาธารณูปโภคของ
โครงการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีอยู่อาศยั โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อย
ละ 60 คิดวา่มีความส าคญัดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...มีผลเป็นอย่างมาก หากในโครงการท่ีเราเลือกมีระบบสาธารณูปโภคท่ีไม่ดี อาจท า
ให้เกิดปัญหาตามมาในอนาคตได ้อย่างเช่น ไม่มีการเก็บขยะหรือไม่มีการท าความสะอาดเส้นทาง
หลักของโครงการ ตัวโครงการก็เกิดการทรุดโทรม ท าให้ตัวโครงการดูไม่มีน่าอยู่ได้... ” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 3) 

“...ระบบสาธารณูปโภคมีผลเป็นอย่างมากต่อการเลือกโครงการ เพราะท าให้มีผลต่อ
การซ้ือขายบา้นของเราในอนาคต...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ36 ปี, หมายเลข 12) 

“...ระบบสาธารณูปโภคก็ส่งผลต่อความปลอดภัยของคนท่ีเลือกโครงการด้วย 
อย่างเช่นเส้นทางในหมู่บา้นไม่มีไฟ หรือป้อมยามไม่มี เป็นตน้” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 32 ปี, 
หมายเลข 18) 

“...ถา้ระบบในหมู่บา้นไม่ดี ลูกบา้นก็ตอ้งจดัการเอง ซ่ึงมนัก็เป็นความไม่สะดวกสบาย
ของลูกบา้นได ้อยา่งเช่น ถา้ไม่มีการเก็บขยะท าใหลู้กบา้นอาจจะตอ้งเอาขยะออกไปทิ้งเองตามทางท่ี
มีรถขยะผา่น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 24) 

หากใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ทั้ง 30 คน ท าการเลือกปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยัท่ีสุด
ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานครนั้น โดยใหเ้ลือกเพียงปัจจยัเดียวท่ีคิดวา่หากมีเพียง
ปัจจยัน้ีเพียงปัจจยัเดียวก็จะท าการเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงไดผ้ลดงัต่อไปน้ี 
 
ตำรำงท่ี 4.13 ปัจจัยท่ีมีผลกบักำรเลือกซ้ือท่ีอยู่อำศัย 

ปัจจัย จ ำนวน ร้อยละ 
ราคา 10 33 
ช่ือโครงการ 4 13 
พื้นท่ี ขนาด การออกแบบ โครงสร้าง และวสัดุ ภายในบา้น 8 27 
ท าเล 5 17 
ระบบสาธารณูปโภคของโครงการ  3 10 
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โดยผูถู้กสัมภาษณ์ไดใ้หค้วามคิดเห็นท่ีเลือกราคา เป็นปัจจยัหลกัสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
“...ราคาท าให้เราสามารถท่ีจะบอกไดว้่าบา้นมีโครงสร้างเป็นอย่างไร ทะเลดีไหมและ

ระบบการจัดการสาธารณูปโภคในโครงการจะดีไหม... ” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 28 ปี, 
หมายเลข 5) 

“...การท่ีเราซ้ือบา้นในระดับราคาท่ีต่างกัน ก็ท าให้ได้เพื่อนบา้นท่ีต่างกัน...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 8) 

“...ราคาเป็นตวัท่ีลิมิตความสามารถในการกูห้รือซ้ือของเรา...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง 
อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

อีกเหตุผลหน่ึงท่ีผู ้ถูกสัมภาษณ์ได้ให้ความคิดเห็นท่ีพื้นท่ี ขนาด การออกแบบ 
โครงสร้าง และวสัดุ ภายในบา้นเป็นปัจจยัหลกัสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

“...โครงสร้างหรือวสัดุไม่ดี ก็อาจจะมีผลเสียอ่ืนๆ ตามมาหลงัจากท่ีอยูไ่ปแลว้...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 

“...การท่ีโครงการใชว้สัดุหรือโครงสร้างภายในท่ีดี ก็จะแสดงออกมถึงความคุม้ค่าท่ีเรา
ไดซ้ื้อบา้นหลงัน้ี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 13) 

“...คนส่วนใหญ่ตอ้งดูท่ีวสัดุกบัโครงสร้างอยูแ่ลว้ ถา้วสัดุดีทน ท าใหเ้ราอยูใ่นบา้นหลงั
น้ีไดส้บายใจ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 
 
 

4.4 พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือที่อยู่อำศัยในรูปแบบชีวิตยุค New normal ของกลุ่มผู้บริโภค 
Gen Y ที่อำศัยอยู่ในกรุงเทพมหำนคร 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือท่ีอยูอ่าศยัในรูปแบบชีวิตยคุ New normal ของกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
ไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์ดงัน้ี 

1. ดา้นผลกระทบของสถานกาณ์โควิด-19 ต่อการใชชี้วิตระยะสั้น 
2. ดา้นผลกระทบของสถานกาณ์โควิด-19 ต่อการใชชี้วิตระยะยาว 
3. ดา้นผลกระทบของสถานกาณ์โควิด-19 ต่อการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
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4.4.1 ด้ำนผลกระทบของสถำนกำณ์โควิด-19 ต่อกำรใช้ชีวิตระยะส้ัน 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัผลกระทบของสถานกาณ์โควิด-19 ต่อการใช้

ชีวิตระยะสั้น โดยพบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 87 คิดวา่มีผลกระทบดว้ยเหตุผล
ดงัน้ี  

“...คิดว่ามีผลกระทบเลย เพราะปกติเป็นคนท่ีไม่ค่อยไดใ้ส่ใจเร่ืองสุขอนามยัเท่าท่ีควร 
ปัจจุบนัตอ้งหนัมาใส่ใจชนิดท่ีถา้ไม่ท าก็กลวัคนมอง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 
1) 

“...เปล่ียนแปลงไปมาก เพราะส่วนตวัเป็นคนท่ีชอบออกนอกบา้น แต่ปัจจุบนัจะเล่ียง
ออกไปชุมชนแออัดเลย เพราะกลัวเร่ืองการติดเช้ือมาก” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 28 ปี, 
หมายเลข 5) 

“...รู้สึกจะต้องมาส้ินเปลืองกับค่าใช้จ่ายในการป้องกันเช้ือโรคกับตัวเอง...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ31 ปี, หมายเลข 10) 

“...เป็นส่ิงท่ีท าใหชี้วิตเปล่ียนไปอยา่งมาก ท าใหชี้วิตอยูบ่า้นมากขึ้น ไม่ค่อยกวา่ออกไป
นอกบา้นเหมือนก่อนหนา้น้ี...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ26 ปี, หมายเลข 13) 

“...คิดวา่เกิดผลกระทบกนัหมด แต่อาจจะเป็นแง่ของการใชชี้วิต แต่เร่ืองผลกระทบทาง
การเงินหรือรายไดไ้ม่ไดมี้ผลกบัราชการเท่าไหร่ เพราะเงินเดือนตายตวัอยู่แลว้... ” (ผูถู้กสัมภาษณ์
เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 

“...คิดวา่มีผลกระทบ เพราะส่วนตวัมีแพลนท่ีจะซ้ือบา้น พอโควิดมาท าใหทุ้กอยา่งตอ้ง
หยดุชะงกัไวก่้อน ท่ีหยดุชะงกัเพราะไม่ไดมี้เงินท่ีเก็บตุนไวม้ากแลว้จะเป็นหน้ีเพิ่มขึ้นก็มีความระวงั
พอสมควร” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 

“...มีผลมากเลยเพราะช่วงน้ีทางบริษทัก็ลดค่าใช้จ่ายด้วยการท่ีให้พนักงานหยุดงาน
เพิ่มขึ้นและไม่จ่ายเงินเดือนเตม็” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ27 ปี, หมายเลข 22) 

“...มีผลกระทบมาก เพราะเราท าธุรกิจส่วนตวั ยอดการสั่งสินคา้ลดลงแบบน่าใจหาย
...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ30 ปี, หมายเลข 28) 

“...มีผลกระทบมากเลย เพราะปกติดว้ยงานจะตอ้งเดินทางตามจงัหวดับ่อยแล้วจะมี
รายไดต้รงนั้นเยอะดว้ย ช่วงน้ีก็มีการเดินทางลดลงท าให้รายไดห้ายไป...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง 
อาย ุ29 ปี, หมายเลข 30) 
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4.4.2 ด้ำนผลกระทบของสถำนกำณ์โควิด-19 ต่อกำรใช้ชีวิตระยะยำว 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัผลกระทบของสถานกาณ์โควิด-19 ต่อการใช้

ชีวิตระยะยาว โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 60 คิดว่ามีผลกระทบด้วย
เหตุผลดงัน้ี 

“...คิดว่ามีผลมาก เพราะคนส่วนใหญ่จะมีการระวงัในการใช้ชีวิตมากขึ้น...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 3) 

“...มีผลกระทบ เพราะการท่ีเราจะลงทุนอะไรทุกอย่างก็ตอ้งมีการคิดให้ดีก่อนท่ีจะมี
การลงทุน เพราะไม่แน่ใจว่าชีวิตจะมีสถานการณ์แบบน้ีอีกหรือไม่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 
31 ปี, หมายเลข 8) 

“...คิดว่าเปล่ียนแปลง อาจจะท าให้คนลดการเดินทางสาธารณะลงไป เพราะกลวัเร่ือง
การติดเช้ือ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ40 ปี, หมายเลข 15) 

“...การท าธุรกิจก็ตอ้งมีการระวงัมากกว่าเดิม เพราะกลวัประวติัศาสตร์จะซ ้ ารอย...” (ผู ้
ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 20) 

“...คิดว่าเปล่ียนแปลงไปท าให้คนมีการพูดคุยผ่านระบบเทคโนโลยีมากขึ้ น ไม่
จ าเป็นตอ้งพูดคุยแบบตวัต่อตวั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ39 ปี, หมายเลข 23) 

“...คิดว่าเปล่ียนแปลงไป แต่ก็ท าให้ชีวิตง่ายขึ้น เพราะจะมีเทคโนโลยีท่ีตอบโจทย์
มนุษยเ์พิ่มขึ้นและทุกอยา่งจะรวดเร็วขึ้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ36 ปี, หมายเลข 27) 

ส่วนอีกร้อยละ 40 เห็นวา่ไม่มีผลกระทบมากดว้ยเหตุผลดงัน้ี 
“...ส่วนตัวคิดว่าไม่มีผลกระทบ เพราะว่าในภาคเศรษฐกิจก็ต้องกลับมาเติบโตได้

เหมือนเดิม ถา้ไม่เติบโตก็ลม้กนัหมด...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 9) 
“...ไม่มีผลกระทบ เพราะถา้เราใช้ชีวิตอย่างไม่ประมาณ แมเ้กิดเหตุการณ์ต่างๆ ก็ไม่

ปัญหา...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 
“...ไม่มีผลกระทบมาก หากเลือกท าธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงไปตามความตอ้งการของโลก

...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 21) 
 

4.4.3 ด้ำนผลกระทบของสถำนกำณ์โควิด-19 ต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกท่ีอยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัผลกระทบของสถานกาณ์โควิด-19 ต่อการ

ตดัสินใจในการเลือกท่ีอยู่อาศัย โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 50 คิดว่ามี
ผลกระทบดว้ยเหตุผลดงัน้ี 
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“...มีผลกระทบมาก เพราะทุกอยา่งก็ชะลอหมด เพราะกลวัความไม่มัน่คงของเศรษฐกิจ
...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 3) 

“...มีผลกระทบ เพราะการจะขอกูก้็ง่ายขึ้น อาจจะท าให้เกิดภาระหน้ีท่ีแบกรับไม่ไหว” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 9) 

“...โดยส่วนตัวคิดว่ามีผลกระทบ เพราะเม่ือก่อนจะเลือกท่ีอยู่อาศัยจากความ
สะดวกสบายในการเดินทางและในการใช้ชีวิต แต่ทุกวนัน้ีจะใช้รถส่วนตวัมากกว่า ท าให้การซ้ือ
บา้นจะดูท่ีท าเลท่ีออกไปไกลเมืองเดิม...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...มีผลกระทบ เพราะการท่ีซ้ือบา้นหรือมีโครงการอะไร เราจะตอ้งมีเงินสดอย่างนอ้ย
คร่ึงนึงก่อน ไม่ควรกู ้100 % เพราะถา้เกิดเหตุการณ์แบบน้ีอีกจะไดไ้ม่ติดขดั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศ
ชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 

“...คิดว่ามีผล เพราะดว้ยสถาณการณ์น้ี ธุรกิจอสังหามีการลดส่วนลดแข่งกนัมากมาย
เพื่อท่ีจะระบายธุรกิจท่ีสร้าง ถือเป็นโอกาสของเราท่ีจะไดท่ี้อยูอ่าศยัท่ีมีราคาถูกขึ้น” (ผูถู้กสัมภาษณ์
เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 19) 

“...เปล่ียนแปลงแนวคิดในการซ้ือคอนโดเลย เพราะจะเลือกท่ีสาธารณูปโภคท่ี
ปลอดภยั การดูแลจดัการเร่ืองการฆ่าเช้ือโรคเป็นหลกั หากไม่มีการจดัการท่ีดีก็อาจจะท าให้ไม่
ตดัสินใจเลือกซ้ือ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 30) 

ส่วนอีกร้อยละ 50 เห็นวา่ไม่มีผลกระทบมากดว้ยเหตุผลดงัน้ี 
“...คิดว่าไม่ไดมี้ผลกระทบอะไร เพราะตอ้งการขยายท าโฮมออฟฟิศอยู่แลว้ อย่างไงก็

ตอ้งท า...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 4) 
“...คิดว่าไม่มีผลอะไรเพราะตัดสินใจว่าต้องซ้ืออยู่แล้ว มีความพร้อมแลว้...” (ผูถู้ก

สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 
“...ไม่ได้มีผลอะไร เพราะก็กู ้เงินจากสหกรณ์มาซ้ือ ดอกเบ้ียต ่าอยู่แล้ว...” (ผูถู้ก

สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 16) 
“...ไม่เปล่ียนแปลงการตดัสินใจซ้ือ เพราะว่าวางแพลนจะซ้ือบา้นอยู่นอกเมืองอยู่แลว้ 

พอโควิดมาก็คิดว่าคิดถูกแล้วเพราะการใช้ชีวิตในเมืองก็ต้องมีการระวังมากขึ้ น และมีการ
หวาดระแวง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 
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ตำรำงท่ี 4.14 ผลกระทบต่อกำรตัดสินใจเลือกท่ีอยู่อำศัยตำมอำชีพ 

ผลกระทบ จ ำนวนสมำชิก จ ำนวน ร้อยละ 
มีผล พนกังานบริษทัเอกชน  10 33 

พนกังานอิสระ (Freelance)   7 23 
ธุรกิจส่วนตวั 6 2 

ไม่มีผล ธุรกิจส่วนตวั  2 6 
ขา้ราชการ 5 17 

 
จากตารางจะเห็นว่าผูถู้กสัมภาษณ์ทั้งหมดท่ีมีอาชีพขา้ราชการไม่ไดมี้ผลกระทบกับ

สถานการณ์โควิด -19  
 
 

4.5 ปัจจัยด้ำนส่วนผสมกำรตลำด 4Ps มีควำมสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือท่ีอยู่
อำศัย 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน ในดา้นปัจจยัดา้นส่วนผสม
การตลาด 4Ps มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ไดแ้บ่งค าถามในการสัมภาษณ์
ดงัน้ี 

1. ดา้นตวัท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยู่อาศยั 
2. ดา้นราคาของท่ีอยูอ่าศยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
3. ดา้นช่องทางการน าเสนอบา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
4. ดา้นการท าโปรโมชั่น รวมถึงการส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน

การเลือกท่ีอยูอ่าศยั 
 

4.5.1 ด้ำนกำรน ำเสนอท่ีตัวผลติภัณฑ์ท่ีอยู่อำศัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกท่ีอยู่
อำศัย  

จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัการน าเสนอท่ีตวัผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่อาศยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73 คิด
วา่มีผลต่อการตดัสินใจดว้ยเหตุผลดงัน้ี 
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“...คิดว่ามีผลเป็นอย่างมาก เพราะถา้ไม่น าเสนอท่ีตวัผลิตภณัฑ์จะรู้ไดอ้ย่างไงว่าควร
ซ้ือหรือไม่ แลว้คนส่วนใหญ่ก็ตอ้งตดัสินซ้ือท่ีตวัผลิตภณัฑ์อยู่แลว้...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 
31 ปี, หมายเลข 1) 

“...คิดวา่เป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก และยิง่ถา้บา้นมีความแตกต่างจากโครงการอ่ืน ก็ยิง่ท าใหมี้
ความน่าสนใจมากขึ้น...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 5) 

“...มีผลต่อการตดัสินใจเป็นอย่างยิ่ง เพราะจะสนใจมากหากบา้นประหยดัพลงังาน 
หรือเทคโนโลย ีหรือมีสวนขนาดใหญ่...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 

“...คิดว่ามีผล เพราะการท่ีเราไปซ้ือท่ีอยู่อาศยั เราก็จะตอ้งเขา้ไปดูจากสถานท่ีจริงก่อน 
หากการน าเสนอไม่น่าสนใจก็มีผลต่อการไม่เลือกซ้ือ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 
9) 

“...มีผลต่อการเลือกซ้ือถา้มาก เพราะบา้นหากไม่เห็นของจริงก็ไม่เลือกซ้ือแน่นอน...” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ36 ปี, หมายเลข 12) 

“...ส าคญัมากเพราะการน าเสนอท่ีไม่ดึงดูดหรือไม่โดดเด่นก็ไม่ท าให้อยากเลือก...” (ผู ้
ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ40 ปี, หมายเลข 17) 

“...ถา้น าเสนอท่ีวสัดุหรือโครงสร้างก็ท าให้น่าสนใจนะ เพราะท าให้รู้สึกถึงการใส่ใจ
ในการสร้าง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 

“...คิดว่ามีผลมากเพราะถ้ามันเป็นท าเลท่ีเราต้องการ ก็ท าให้สนใจมาก... ” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ29 ปี, หมายเลข 20) 

“...มีผลเป็นอย่างมาก ควรมีบา้นส าหรับคนคนโสด” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 28 
ปี, หมายเลข 30) 

“...ส าคญัมาก เพราะการท่ีจะน าเสนอท่ีประโยชน์ท่ีเราได้รับจะดีกว่าการน าเสนอท่ี
โครงการมีอะไร...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 

 
4.5.2 ด้ำนรำคำของท่ีอยู่อำศัยท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกท่ีอยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกบัราคาของท่ีอยู่อาศยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใน

การเลือกท่ีอยู่อาศยั โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 50 คิดว่ามีผลต่อการ
ตดัสินใจดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...ถือว่าส าคญันะ เพราะการท่ีจะซ้ือบา้นนั้น ราคาก็มีผลเพราะบอกถึงความคุม้ค่า...” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 



46 

 

“...มีผลอย่างมาก หากราคาสูงเกินไปก็อาจจะท าให้เราไม่อยากเขา้ไปดูรีวิวหรือเยี่ยม
ชม...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 

“...หากใชค้  าวา่เร่ิมตน้ในราคาท่ีต ่า ก็ท าใหน่้าเขา้ไปดูโครงการ เพราะท าใหรู้้ว่ามีหลาย
ราคา...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...ส าคญั เพราะราคาเป็นสาเหตุหลกัท่ีใช้ในการตดัสินใจ เพราะถา้เกินตวัไปก็ไม่
สนใจหรือถา้ต ่าไปก็ไม่สนใจ” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ40 ปี, หมายเลข 17) 

“...มีผลมาก เพราะดึงดูดท่ีราคาถา้ยิ่งโปรโมชัน่ดีก็ท าให้ตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น...” (ผู ้
ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 21) 

“...มีผลกบัการตดัสินใจเลย เพราะราคาซ้ือควรจะรวมค่าใช้จ่ายทุกกอย่าง ณ วนัท่ีท า
การซ้ือ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ27 ปี, หมายเลข 22) 

“...ราคาท่ีแตกต่างจากคู่แข่งในทะเลหรือระดบัเดียวกนั จะท าใหเ้กิดความน่าสนใจท่ีจะ
ตดัสินใจซ้ือไดเ้ป็นอยา่งมาก...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 26) 

ส่วนอีกร้อยละ 50 เห็นวา่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือดว้ยเหตุผลดงัน้ี 
“...ส่วนตวัคิดว่ามีผลแต่ไม่ใช่ปัจจยัหลกัไปมากกว่าตวัโครงการ หากโครงการไม่ดีต่อ

ให้มีการท าราคาดีขนาดไหนก็ไม่สามารถจูงใจคนได้... ” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 28 ปี, 
หมายเลข 5) 

“...ถา้แข่งท่ีราคาท่ีดนัสร้างดว้ยวสัดุท่ีไม่ได ้ก็อาจจะท าให้เกิดภาพจ าของช่ือโครงการ
ไปตลอดก็ได.้..” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 9) 

“...ควรท่ีจะแข่งกนัท่ีตวัโครงการจุดเด่นเร่ืองของความสะดวกสบายมากกว่าราคา... ” 
(ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ30 ปี, หมายเลข 14) 
 

4.5.3 ด้ำนช่องทำงกำรน ำเสนอบ้ำนท่ีมีผลต่อกำรตัดสินใจในกำรเลือกท่ีอยู่อำศัย 
จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกับช่องทางการน าเสนอบ้านท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจในการเลือกท่ีอยู่อาศยั โดยพบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73 คิดวา่มีผล
ต่อการตดัสินใจดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...น่าจะมีผล เพราะบา้นเป็นส่ิงตอ้งมีการสัมผสัหรือเขา้ไปเยีย่มชมดว้ยตนเอง หากไม่
มีขอ้มูลอะไรเลยหรือไม่มีตวัอย่างให้ดูเลยก็อาจจะไม่อยากท่ีจะเขา้ไปดู...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย 
อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 
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“...คิดว่ามีผล เพราะถา้เราเห็นอะไรบ่อยๆ ซ ้ าๆ ก็ท าให้เราเกิดความสนใจและเขา้ไปดู
รีวิวหรือเยีย่มชม เคยเจอเหมือนกนัเพราะเราเล่นแต่ IG เราเจอแต่โฆษณาครีม เราไม่เจอโฆษณาบา้น
เลย แต่บางท่ีเล่น Facebook แฟนมนัขึ้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ28 ปี, หมายเลข 2) 

“...คิดว่ามีผลเพราะหากเขา้ถึงขอ้มูลของโครงการไดย้ากก็จะท าให้ไม่มีความสนใจท่ี
จะเยีย่มชมโครงการ...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, หมายเลข 5) 

“...มีผล เพราะเคยเจอเหมือนกนั ท่ีเราสนใจโครงการท่ีโฆษณาอยู่ขา้งทาง แลว้กลบั
คน้หาแต่ก็ไม่เจอขอ้มูล ก็ท าให้เราปล่อยผ่านไป ไปดูโครงการอ่ืนดีกว่า...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง 
อาย ุ34 ปี, หมายเลข 6) 

“...มีผลต่อการตดัสินใจ ท าเลนั้นขึ้นอยู่กบัผูซ้ื้อแต่ควรไกลจากส่ิงสกปรก เช่นน ้ าเน่า
ขยะ ทางเขา้โครงการควรสวา่ง กวา้ง สะอาด...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 9) 

“...มีผลอยา่งมาก เพราะหากโครงการมีป้ายบอกทางไม่ชดัเจน จากท่ีเราอยากจะเขา้ไป
ดู หาไม่เจอเราก็กลบั...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ31 ปี, หมายเลข 10) 

“...มีผลเพราะถา้ไม่มีช่องท่ีให้เขา้ถึงเลยก็ไม่สนใจ ดูไม่น่าเช่ือถือและไม่ปลอดภยัท่ีจะ
เลือกซ้ือ...”  (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ26 ปี, หมายเลข 11) 

“...มีผลในการเลือกมาก เพราะถา้เสนอผิดช่องทางแปลว่าเขาไม่ไดอ้ยากให้เรารู้ เราก็
ปล่อยผา่น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ30 ปี, หมายเลข 14) 

“...มีผล เพราะโดยส่วนตวัเป็นคนท่ีเดินในห้างหรือย่านธุรกิจ อาจจะช่วงพกักลางวนั 
ไม่มีเวลาท่ีจะดูโครงการต่างๆ หากมีการตั้งจุดโฆษณาหรือโชว์โครงการต่างๆ ให้เห็นช่วงพกั
กลางวนัก็จะยิ่งเกิดความสนใจท่ีจะเขา้ไปดูโครงการนั้นไดม้ากขึ้น...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 
28 ปี, หมายเลข 16) 

“...เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้ตดัสินใจเลือกโครงการ เพราะหากโครงการมีช่องทางการ
น าเสนอท่ีมากก็จะท าให้รู้สึกว่าโครงการมีความน่าเช่ือถือระดบันึง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 
32 ปี, หมายเลข 18) 

“...มีผลเพราะอยา่งเราเป็นคนท่ีไม่เล่นโซเซียลเลย เราจะเห็นขอ้มูลไดจ้ากป้ายท่ีอยู่ขา้ง
ทาง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 24) 
 

4.5.4 ด้ำนกำรท ำโปรโมช่ัน รวมถึงกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจใน
กำรเลือกท่ีอยู่อำศัย 
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จากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 30 คน เก่ียวกับการท าโปรโมชั่น รวมถึงการส่ือสารทาง
การตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยู่อาศยั โดยพบว่าผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 26 คน คิด
เป็นร้อยละ 87 คิดวา่มีผลต่อการตดัสินใจดว้ยเหตุผลดงัน้ี 

“...มีผลต่อการตดัสินใจ เพราะโฆษณาท่ีเราไม่รู้ว่า บา้นหลงัน้ีมีอะไรท่ีตอบโจทยเ์รา 
เราก็ไม่เขา้ไปดู อาจจะไม่สนใจและปล่อยผ่านเลยก็ได้ เพราะไม่เก่ียวกบัตวัเอง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์
เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 

“มีผล ถา้ดูแลว้ว่าการ Promote น้ีรูปแบบบา้นไม่เก่ียวกับตวัเองเพราะดูอีกแบบ ก็จะ
ปล่อยผา่น...”  

“...มีผล เพราะการโฆษณาท่ีไม่น่าเช่ือถือ ก็อาจจะท าใหไ้ม่สนใจโครงการเลย...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 

“...มีผล เพราะส่วนใหญ่ก็ดูจากรีวิว อันไหนท่ีมีรีวิวก็จะท าให้อยากเข้าไปดูท่ีตัว
โครงการ และเปรียบเทียบไดเ้บ้ืองตน้ว่าโครงการไหน เราควรท่ีจะเขา้ไปดูโครงการเพิ่ม...” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 8) 

“...ส าคญั เพราะบางคร้ังการตลาดของโครงการเขาน าเสนอเก่ียวกบัการสร้างครอบครัว 
เราก็จะรู้ไดเ้ลยว่าโครงการน้ีไม่ใช่โครงการท่ีเหมาะกบัเรา ไม่เขา้ไปดู” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 
26 ปี, หมายเลข 11) 

“...มีผลอย่างมาก เพราะการท่ีเขา้ไปดูนั้น ก็ตอ้งมีความรู้สึกชอบโฆษณาต่างๆ ถึงท่ีจะ
เขา้ไปดู หากการโฆษณารู้สึกไม่ดึงดูดก็จะไม่เขา้ไปดู” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อายุ 30 ปี, หมายเลข 
14) 

“...มีผล หากโฆษณาตอ้งใช ้Facebook จะดีท่ีสุด...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ28 ปี, 
หมายเลข 16) 

“...มีผล เพราะเห็นอย่างบางแบรนด์เขามีการเล่าถึงประวติัท่ีเขาสร้างบา้นให้คนอยู่
อาศยัมาอย่างยาวนาน ก็จะเกิดความมัน่ใจจะคุย้เคย เม่ือมีจะซ้ือบา้นก็จะซ้ือจากแบรนด์น้ี” (ผูถู้ก
สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 

“...มีผล ถา้บางโฆษณามีการขายของมากเกินไป โดยท่ีไม่รู้เลยว่าโครงการน้ีมีจุดเด่น
หรือให้ความส าคญัอะไรกบัตวัเราบา้ง ก็น่าเช่ือไม่อยากดูเลย” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 34 ปี, 
หมายเลข 24) 

หากให้ผูถู้กสัมภาษณ์ทั้ง 30 คน ท าการเลือกปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด 4Ps ท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัท่ีสุดส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภค Gen Y ในกรุงเทพมหานครนั้น โดยให้เลือก
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เพียงปัจจยัเดียวท่ีคิดว่าหากมีเพียงปัจจยัน้ีเพียงปัจจยัเดียวก็จะท าการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงไดผ้ล
ดงัต่อไปน้ี 
 
ตำรำงท่ี 4.15 ปัจจัยด้ำนส่วนผสมกำรตลำด 4Ps ท่ีมีผลกบักำรเลือกซ้ือท่ีอยู่อำศัย 

ปัจจัย จ ำนวน ร้อยละ 
ตวัท่ีอยูอ่าศยั (Product) 11 37 
ราคา (Price) 4 13 
ช่องทางการน าเสนอและเยีย่มชม (Place) 6 20 
การท าโปรโมชั่น  รวมถึงการ ส่ือสารทางการตลาด 
(Promotion) 

9 30 

 
โดยผูถู้กสัมภาษณ์ไดใ้ห้ความคิดเห็นท่ีเลือกตวัท่ีอยู่อาศยั เป็นปัจจยัหลกัสามารถสรุป

ไดด้งัน้ี 
“...คิดว่าถา้น าเสนอตวัผลิตภณัฑจ์ะรู้ไดอ้ย่างไงว่าควรซ้ือหรือไม่ แลว้คนส่วนใหญ่ก็

ตอ้งตดัสินซ้ือท่ีตวัผลิตภณัฑอ์ยูแ่ลว้...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 1) 
“...ถา้บา้นหรือโครงการท่ีไม่ตอบโจทยก์ับความตอ้งการของตวัเอง ก็จะไม่เลือกอยู่

แลว้...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 
“...การท่ีเราไปซ้ือท่ีอยู่อาศัย เราก็จะต้องเข้าไปดูจากสถานท่ีจริงก่อน...” (ผู ้ถูก

สัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ29 ปี, หมายเลข 9) 
“...ถา้น าเสนอท่ีวสัดุหรือโครงสร้างก็ท าให้น่าสนใจ เพราะท าให้รู้สึกถึงการใส่ใจใน

การสร้าง...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ32 ปี, หมายเลข 18) 
โดยผูถู้กสัมภาษณ์ไดใ้ห้ความคิดเห็นท่ีเลือกการท าโปรโมชัน่ รวมถึงการส่ือสารทาง

การตลาด  เป็นปัจจยัหลกัสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
“...การโฆษณาท่ีไม่น่าเช่ือถือ ก็อาจจะท าให้ไม่สนใจโครงการเลย...” (ผูถู้กสัมภาษณ์

เพศชาย อาย ุ35 ปี, หมายเลข 7) 
“...รีวิวก็จะท าให้อยากเขา้ไปดูท่ีตวัโครงการ และเปรียบเทียบไดเ้บ้ืองตน้ว่าโครงการ

ไหน เราควรท่ีจะเขา้ไปดูโครงการเพิ่ม...” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ31 ปี, หมายเลข 8) 
“...ตอ้งมีความรู้สึกชอบโฆษณาต่างๆ ถึงท่ีจะเขา้ไปดู หากการโฆษณารู้สึกไม่ดึงดูดก็

จะไม่เขา้ไปดู” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศชาย อาย ุ30 ปี, หมายเลข 14) 
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“...ต้องรู้ว่าโฆษณาต้องการส่ือถึงอะไร... ” (ผู ้ถูกสัมภาษณ์เพศหญิง อายุ 28 ปี, 
หมายเลข 16) 

“...บางโฆษณามีการขายของมากเกินไป โดยท่ีไม่รู้เลยว่าโครงการน้ีมีจุดเด่นหรือให้
ความส าคญัอะไรกบัตวัเราบา้ง ก็น่าเช่ือไม่อยากดูเลย” (ผูถู้กสัมภาษณ์เพศหญิง อาย ุ34 ปี, หมายเลข 
24)
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

ในบทน้ีจะเป็นการสรุปผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั
ของกลุ่มผูบ้ริโภคเจนวายในกรุงเทพมหานคร” จากบทท่ีผ่านมาและท าการอภิปรายผล รวมถึง
ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัต่อไปในอนาคต โดยการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาเพื่อศึกษาทศันคติและพฤติกรรม ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาด 
4Ps และรูปแบบชีวิตยุค New normal ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ิอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค 
Gen Y ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
โดยใชเ้คร่ืองมือการวิจยัแบบสัมภาษณ์ส่วนบุคคลเชิงลึก (In-dept Interview) โดยสามารถแบ่งเป็น
หวัขอ้ไดด้งัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจยั  
5.2 อภิปรายผลการวิจยั  
5.3 ขอ้เสนอแนะสาหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด  
5.4 ขอ้จากดัและขอ้เสนอแนะสาหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป 

 
 

5.1  สรุปผลกำรวิจัย 
ผลงานวิจยัการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภคเจน

วายในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลโดยแบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 

5.1.1 ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ของกลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ เพศชายและหญิง เพศละ 15 คนท่ีมีอายุในช่วง 

21 ถึง 40 ปี และเคยมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัยในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จาก
ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า  กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีสถานะโสดเป็นจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73 
และสถานะสมรสจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 27  
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ดา้นอาชีพนั้นส่วนใหญ่เป็นพนกังานเอกชน จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33 จากนั้น
ประกอบธุรกิจส่วนตวั พนกังานอิสระ และขา้ราชการ มีสัดส่วนเป็น 8 คน คิดเป็นร้อยละ 27 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23 และ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 17 ตามล าดบั 
 

5.1.2 ด้ำนพฤติกรรมกำรอยู่อำศัยปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่ำง 
ผลงานวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 30 คน อาศยัอยูใ่กลส้ถานท่ีท างาน จ านวน 

18 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ดว้ยเหตุผลประหยดัค่าใช้จ่ายและเวลาในการเดินทาง จ านวน 12 คน คิด
เป็นร้อยละ 67   

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อาศยัอยูใ่นรูปแบบบา้น 12 คน คิดเป็นร้อยละ 40  ดว้ยเหตุผลท่ี
อยูบ่า้นท่ีอยูก่บัครอบครัวมานานถึง 10 คน คิดเป็นร้อยละ 83  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีกิจกรรมในท่ีพักอาศัยปัจจุบันคือ พักผ่อนและท าอาหาร 
จ านวน 11 และ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 37 และ 30 ตามล าดบั และกิจกรรมนอกท่ีพกัอาศยัปัจจุบนัส่วน
ใหญ่เป็นการออกก าลงักาย จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33   
 

5.1.3 ด้ำนพฤติกรรมกำรเลือกหำท่ีอยู่อำศัยของกลุ่มตัวอย่ำง 
ผลงานวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 30 คน มีการเลือกหาท่ีอยูอ่าศยัดว้ยเหตุผล

หลกัส่วนใหญ่คือตอ้งการขยายพื้นท่ีอยู่อาศยั จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 53 และตอ้งการเปล่ียน
ค่าใชจ่้ายในการเช่าเป็นการผอ่นท่ีอยูอ่าศยั จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33  

กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเร่ืองราคาในการเลือกท่ีอยูอ่าศยัจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อย
ละ 83 ดว้ยเหตุผลวา่ราคาเป็นตวัก าหนดความสามารถในการกูซ้ื้อของคนเลือกซ้ือ จ านวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 60 และราคาเป็นตวับ่งบอกถึงท าเล วสัดุโครงสร้าง ตวัโครงสร้างของท่ีอยูอ่าศยั จ านวน 
8 คน คิดเป็นร้อยละ 32 โดยส่วนใหญ่คิดว่าราคาท่ีเหมาะสมอยู่ท่ี 3.0 – 4.5 ลา้น จ านวน 17 คน คิด
เป็นร้อยละ 57  

กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเร่ืองช่ือโครงการในการเลือกท่ีอยู่อาศยัจ านวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 50  ดว้ยเหตุผลส่วนใหญ่คิดวา่ช่ือโครงการท่ีดีมีผลต่อความน่าเช่ือถือของสถาบนัการเงิน 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 60  

กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัเร่ืองพื้นท่ี ขนาด การออกแบบ โครงสร้าง และวสัดุภายใน
บา้นในการเลือกท่ีอยู่อาศยัจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73 ดว้ยเหตุผลส่วนใหญ่ว่าถา้ส่ิงท่ีตอ้งการ
ไม่ตรงใจก็จะไม่เลือกเพราะรู้สึกไม่ถูกใจจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 68 
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กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัเร่ืองท าเลในการเลือกท่ีอยูอ่าศยั จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อย
ละ 87 ดว้ยเหตุผลส่วนใหญ่วา่ท าเลเป็นตวักรองราคาของบา้นและค่าใชจ่้ายในการเดินทาง และบอก
ถึงไลฟ์สไตลข์องคนเลือกจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 100  

กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัเร่ืองระบบสาธารณูปโภคของโครงการในการเลือกท่ีอยู่
อาศยัจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ดว้ยเหตุผลส่วนใหญ่ว่าหากระบบสาธารณูปโภคไม่ดี อาจท า
ใหเ้กิดปัญหาในอนาคตไดจ้ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 78 

หากให้กลุ่มตวัอย่างเลือกเพียงปัจจยัเดียวในการเลือกท่ีอยู่อาศยัมากท่ีสุด กลุ่มตวัอย่าง
เลือกราคาเป็นปัจจยัแรกจ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33 ดว้ยเหตุผลว่าราคาเป็นตวับ่งบอกถึงท าเล 
วสัดุโครงสร้าง ตวัโครงสร้างของท่ีอยูอ่าศยั จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 100  
 

5.1.4 พฤติกรรมกำรเลือกซ้ือท่ีอยู่อำศัยในรูปแบบชีวิตยุค New Normal ของกลุ่ม
ตัวอย่ำง 

ผลงานวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 30 คน คิดวา่สถานการณ์โควิดมีผลต่อการ
ใชชี้วิตจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 87 ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ตอ้งใส่ใจเร่ืองสุขภาพมากขึ้นกวา่เดิมจ านวน 
20 คน คิดเป็นร้อยละ 77 และผลกระทบของสถานการณ์โควิด 19 มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั
จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ดว้ยเหตุผลท่ีตอ้งการมีการส ารองเงินเพื่อให้ครอบคลุมค่าใชจ่้าย
ประมาณ 3 – 6 เดือนจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 100  
 

5.1.5 ปัจจัยด้ำนส่วนผสมกำรตลำด 4Ps ท่ีมีผลต่อกำรเลือกซ้ือท่ีอยู่อำศัยของกลุ่ม
ตัวอย่ำง 

ผลงานวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 30 คน จะมีความสนใจมากขึ้นหากมีการ
ท าการตลาดท่ีรายละเอียดเก่ียวกบัการน าเสนอท่ีตวัผลิตภณัฑ์หรือโครงการจ านวน 22 คน คิดเป็น
ร้อยละ 73 ซ่ึงให้เหตุผลวา่โครงการตอ้งมีความแตกต่างมีจุดเด่น บอกถึงประโยชน์มากกวา่บอกวา่มี
อะไรจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 77 โดยกลุ่มตวัอย่างคิดว่าจุดเด่นท่ีน่าสนใจคือมีโครงการท่ีมี
สวนขนาดใหญ่ บา้นประหยดัพลงังาน และตอบโจทยค์นโสด (ลดจ านวนห้องนอน แต่เพิ่มพื้นท่ี
กิจกรรมกบัเพื่อนมากขึ้น) จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 35 จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 18 จ านวน 8 
คน คิดเป็นร้อยละ 47   

กลุ่มตวัอย่างจะมีความสนใจมากขึ้นหากมีการท าการตลาดท่ีราคาจ านวน 15 คน คิด
เป็นร้อยละ 50 ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ราคาท่ีท าการซ้ือควรจะรวมค่าใชจ่้ายทุกกอยา่ง ณ วนัท่ีท าการซ้ือ และ
ควรมีราคาท่ีสมกบัส่ิงท่ีใหแ้ละถูกกวา่ในท าเลเดียวกนัจ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 100 
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กลุ่มตวัอย่างจะมีความสนใจมากขึ้นหากมีการท าตลาดท่ีท าเลและสถานท่ีจ านวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 73 ดว้ยเหตุผลท่ีโครงการควรไกลจากส่ิงสกปรก เช่นน ้ าเน่าขยะ จ านวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 54 และทางเขา้โครงการควรสว่าง กวา้ง สะอาด Sale Gallery ควรหาไดง้่าย จ านวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 27 

กลุ่มตวัอย่างจะมีความสนใจมากขึ้นหากมีการท าตลาดท่ีการส่ือสารจ านวน 26 คน คิด
เป็นร้อยละ 87 ด้วยเหตุผลท่ีควรเลือกช่องทางเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็น Social Media 
จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 77 ช่องทางท่ีมากท่ีสุดคือ Facebook จ านวน 18 คน คิดเป็น 81 อีกทั้ง
กลุ่มตวัอยา่งยงัใหเ้หตุผลอีกวา่ Influencer ท่ีใชค้วรเป็นกลุ่มคนท่ีมีการวิจารณ์ตรงไปตรงมา   
 
 

5.2 อภิปรำยผลกำรวิจัย 
จากผลการวิจยัศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มผูบ้ริโภค

เจนวายในกรุงเทพมหานคร” สามารถอภิปรายผลโดยใชแ้นวคิด ทฤษฎีดา้นการตลาด และงานวิจยั
ก่อนหน้าท่ีเก่ียวข้องมาอภิปรายผลจากการศึกษาท่ีได้นั้น เพื่อท่ีจะสามารถเข้าใจผูบ้ริโภคและ
น าไปใชใ้นการวางแผน พฒันากลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้
ยิง่ขึ้นโดยแบ่งเป็นหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 

5.2.1 ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 
5.2.1.1 ปัจจยัดา้นระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มตวัอยา่ง โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความระดบัการศึกษาท่ีสูง หรือมี
รายได้ท่ีสูงนั้ นก็มักจะซ้ือท่ีอยู่อาศัยท่ีมีความสะดวกสบายทั้ งระบบสาธารณูปโภคและระบบ
คมนาคม ขนาดพื้นท่ีท่ีของท่ีอยู่อาศยัใหญ่หรือมากกว่า ทั้งน้ีก็อาจเป็นการแยกชั้นสังคมไปโดย
ปริยาย ชั้นสังคมท่ีน้ีคือสังคมท่ีท างานหรือเพื่อนบา้นในโครงการ ซ่ึงสอดคลอ้งกับแบบจ าลอง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler & Keller (2016) ท่ีกล่าวว่า ชั้นสังคมเป็นการแบ่งสมาชิกในสังคม
ออกเป็นล าดบัขั้นท่ีแตกต่างกนัโดยอาศยัตวัแปรต่างๆ เช่น รายได ้ฐานะ อาชีพ การศึกษา ความมัง่
คง แหล่งท่ีพกัอาศยั เป็นตน้ 

5.2.1.2 ปัจจยัดา้นสถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยัของกลุ่ม
ตวัอย่าง โดยกลุ่มตวัอย่างแต่ละสถานภาพจะมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือท่ีอยู่อาศยัต่างกัน คนโสดจะ
ตอ้งการจ านวนห้องนอนเพียงแค่ 1-2 โดยพื้นท่ีท่ีเหลือจะเป็นห้องท างานหรือห้องแต่งตวั ส่วนคน
สมรสตอ้งการหอ้งนอนท่ีเผื่อในอนาคต ประมาณ 2 หอ้งขึ้นไป 
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ปัจจัยท่ีพบใหม่ในงำนวิจัยนี้ 
จากการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการพิจารณาปัจจยัอ่ืนๆนอกเหนือจากปัจจยัท่ี

ไดก้ล่าวมา เพิ่มเติมดงัต่อไปน้ี 
 

5.2.2 ปัจจัยด้ำนสถำนกำรณ์โควิด 
5.2.2.1 ปัจจยัดา้นสถานการณ์โควิด-19 มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั

กลุ่มตวัอย่าง เพราะเน่ืองจากสถานการณ์โควิดนั้นท าให้ระบบเศรษฐกิจเปล่ียนแปลงไป ทั้งน้ีกลุ่ม
ตัวอย่างรู้สึกถึงความไม่มั่นคงทางเศรษฐกิจจึงมีการชะลอโครงการซ้ือท่ีอยู่อาศัยออกไป ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler & Keller (2016) ท่ีกล่าวว่า ส่ิงกระตุน้ทาง
เศรษฐกิจเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์ร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้
 

5.2.3 ปัจจัยทำงด้ำนลกัษณะทำงกำยภำพ 
5.2.3.1 พื้นท่ีใช้สอยภายในบา้น เช่น จ านวนห้องนอน จ านวนห้องน ้ า

ขนาดของห้อง จ านวนท่ีจอดรถ โดยพื้นท่ีใช้สอยมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงสอดคลอ้งกับ 
เลอพงศ ์ลดาพงษพ์ฒันา (2549) สิริมาส วิทยาพนัธ์ประชา และคณะ (2546) มณี กองเกตุใหญ่ (2548) 
พบว่า จ านวนห้อง ขนาดของห้อง พื้นท่ีใชส้อยครบครันมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ส่วนกรรณภรณ์ 
ชาญยุทธกร (2556) พบว่า ห้องนอนท่ีกวา้งขวาง ห้องนัง่เล่นมีพื้นท่ีตอบสนองประโยชน์ใชส้อยได้
พอเพียง มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อความตอ้งการ เป็นเร่ืองส าคญั 

แบบบ้านและการออกแบบท่ีอยู่อาศัยมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัย 
สอดคลอ้งกบั สุรศกัด์ิ แพร่พาณิชกุล (2547) พบว่า ลูกคา้ให้ความส าคญักบัรูปร่าง หน้าตาของตวั
อาคาร โดย เฉลิมพงศ ์ชยวฑัโฒ (2553) ก็พบวา่ แบบบา้นท่ีโดดเด่นทนัสมยั และมีแบบบา้นใหเ้ลือก
หลายแบบ ก็เป็นปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั ส่วนมณี กองเกตุใหญ่ (2548) พบว่า 
ดา้นรูปแบบก็มีความส าคญั โดยรูปแบบ คือ มีแบบบา้นสวยมีให้เลือกหลายแบบ โดยมีปัจจยัย่อยคือ 
การเป็นบา้นสร้างก่อนขาย การเป็นบา้นสั่งสร้างตามแบบ ใชเ้ทคโนโลยทีนัสมยัในการก่อสร้าง 

1. ขนาดท่ีดินมีผลต่อการตดัสินใจ (สิริมาส วิทยาพนัธ์ประชา และคณะ
,2546) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธมัโชติ ธมัประพาสอศัดร และคณะ (2548) 

2. การรับประกนัตวัอาคาร (สุรศกัด์ิ แพร่พาณิชกุล , 2547; มณี กองเกตุ
ใหญ,่ 2548) 

3. คุณภาพและมาตรฐานท่ีอยู่อาศยัเป็นเร่ืองสาคญั (สิริมาส วิทยาพนัธ์
ประชา และคณะ, 2546) สอดคลอ้งกับ เดชะ บุญญะชัย (2539) พบว่า ลกัษณะคุณภาพของการ
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ก่อสร้างมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบา้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั หัสราชย ์ม่ิงพิไล (2548) ส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความสาคญั คือ ผลิตภณัฑค์วรให้ความสาคญักบัคุณภาพวสัดุอุปกรณ์ ส่วนอจัฉรา 
ศิริไพรวนั (2549) พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสาคัญกับ ฝีมือก่อสร้างมีความปราณีต สวยงาม 
สอดคลอ้งกบัและเฉลิมพงศ ์ชยวฑัโฒ (2553) ก็พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาคญักบังาน
ก่อสร้างท่ีไดม้าตรฐานและคุณภาพ 

4. การต่อเติมบา้นไดใ้นอนาคต (เฉลิมพงศ ์ชยวฑัโฒ, 2553) สอดคลอ้ง
กบั มณี กองเกตุใหญ่ (2548) 

5.2.3.2 ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในโครงการ ไดแ้ก่ มีการรักษา
ความปลอดภยั มีสาธารณูปโภคครบพร้อมการดูแล การมีพื้นท่ีส่วนกลาง (มณี กองเกตุใหญ่, 2548) 
มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยักลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงสอดคลอ้งกับ อจัฉรา ศิริไพรวนั (2549) ท่ีระบุว่า 
สภาพแวดลอ้มไม่มลภาวะรบกวนการอยู่อาศยั และหัสราชย ์ม่ิงพิไล (2548) เฉลิพงศ์ ชยวฑัโฒ 
(2553) ส่วนธนิษฐา จนัทร์วฒันพงษ ์(2548) พบว่าการวางแผนของผูอ้ยู่อาศยัเม่ืออายุมากขึ้นปัจจยั
ส าคญัอยูท่ี่สภาพแวดลอ้มและความปลอดภยั  

5.2.3.3 ท าเลท่ีตั้งโครงการมีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยักลุ่มตวัอย่าง 
(เลอพงศ ์ลดาพงษพ์ฒันา, 2549) ซ่ึงมีความใกลก้บัแหล่งชุมชน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุรศกัด์ิแพร่พาณิช
กุล, 2547 เดชะ บุญญะชยั (2539) และชยัยงค ์เอ่ียมกาแหง (2546) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้
ใหค้วามส าคญัมาก คือ เร่ืองท่ีตั้งโครงการ ส่วน ธมัโชติ ธมัประพาสอศัร และคณะ (2548)  

5.2.3.4 สาธารณูปโภค มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยักลุ่มตวัอย่าง ซ่ึง
สอดคลอ้งกับ บณัฑิต จุลาสัย และ ยุวดี ศิริ (2544) พบว่า ขอ้มูลท่ีผูซ้ื้อคาดว่าจะซ้ือท่ีอยู่อาศยัให้
ความส าคญัอนัดบัแรก คือ เส้นทางคมนาคมและการเขา้ถึงโครงการซ่ึงสอดคลอ้งกบั อจัรา ศิริไพร
วนั (2549) ส่วนธัมโชติ ธัมประพาสอัสดร และคณะ (2548) พบว่า ท่ีตั้ งตอ้งเดินทางไปทางาน
สะดวก ท่ีตั้งตอ้งสามารถเขา้ถึงไดง้่าย ซ่ึงก็สอดคลอ้งกบั มณี กองเกตุใหญ่ ท่ีพบว่า การคมนาคม
ตอ้งสะดวก ท าเลท่ีตั้งโครงการดี และหสัราชต ์ม่ิงพิไล พบวา่ นอกจากคุณภาพของวสัดุอุปกรณ์แลว้ 
ระบบสาธารณูปโภคในโครงการตอ้งมีคุณภาพดว้ย 

5.2.3.5 ราคา คือ ราคาจ านวนเงินดาวน์มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศัย
กลุ่มตวัอย่าง สอดคลอ้งกบั เฉลิมพงศ์ ชยัวฑัโฒ (2548) จ านวนเงินดาวน์ ท่ีสามารถแบ่งจ่ายเป็น
งวดๆ ได ้หรือระยะเวลาในการผ่อนดาวน์นาน เงินดาวน์ต ่า  เงินมดัจ าในการจองบา้นต ่า (มณี กอง
เกตุใหญ่, 2548) กระแสเงินสดมีความส าคญัต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสูงสุด เน่ืองจากกระแสเงิน
สดนั้นมีกระทบโดยตรงต่อสภาพคล่องต่อของผูบ้ริโภค (Ossama Hosny et al., 2012)  
 



57 

 

5.2.4 ปัจจัยด้ำนส่งเสริมกำรตลำด 
5.2.4.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์หรือตวัโครงการ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ี

อยู่อาศยัของกลุ่มตวัอย่าง โดยตวัโครงการท่ีมีจุดเด่นหรือความแตกต่างกว่าโครงการอ่ืนจะท าให้
น่าสนใจต่อการซ้ือมากขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกับแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Kotler & Keller 
(2016) ท่ีกล่าวว่า การประเมินผลทางเลือก เม่ือได้ขอ้มูลมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความ เขา้ใจและ
ประเมินผลทางเลือกส าหรับคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนั  

5.2.4.2 ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัยของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั การตลาดอสังหาริมทรัพยย์คุใหม่ของ วิทวสั รุ่งเรืองผล (2554) 

5.2.4.3 ปัจจยัดา้นทะเลและสถานท่ี มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่อาศยัของ
กลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั การตลาดอสังหาริมทรัพยย์คุใหม่ของ วิทวสั รุ่งเรืองผล (2554) 

5.2.4.4 ปัจจยัด้านโปรโมชั่นและการส่ือสาร มีผลต่อการเลือกซ้ือท่ีอยู่
อาศยัของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั การตลาดอสังหาริมทรัพยย์ุคใหม่ของ วิทวสั รุ่งเรืองผล 
(2554) 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส ำหรับผู้ประกอบกำรหรือนักกำรตลำด 
จากสรุปผลการวิจยั น ามาสู่ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด เพื่อ

น าไปใชใ้นการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด 
 

5.3.1 ด้ำนตัวโครงกำร  
ควรท ากลยทุธ์กบัตวัโครงการและส่ือสารออกไปให้ชดัเจนว่าโครงการนั้นมีประโยชน์

กบัผูบ้ริโภคอยา่งไร เช่น โครงสร้างท่ีท ามาจากอิฐมอญทั้งบา้นจะช่วยใหบ้า้นมีความมัน่คงยิง่ขึ้น 
ควรท าโครงการท่ีชูเร่ืองเทคโนโลย ีประหยดัพลงังาน และท่ีอยูส่ าหรับคนโสด 

 
5.3.2 ด้ำนรำคำ  
ควรน าเสนอราคาท่ีรวมค่าใช้จ่ายทั้งหมดให้ผูบ้ริโภคเห็น และควรมีราคาท่ีถูกกว่า

คู่แข่งใน Segment เดียวกนั 
ท าโครงการส าหรับขา้ราชการท่ีตอ้งการซ้ือบา้น เพราะลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีความมัง่คงทาง

อาชีพมากท่ีสุด 
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5.3.3 ด้ำนสถำนท่ี ท ำเล 
ควรท าแสดงโครงการท่ีหาง่าย เดินทางไม่ซบัซอ้น 

 
5.3.4 ด้ำนโปรโมช้ันและกำรส่ือสำร 
ควรใชส่ื้อท่ีน าเสนอส าหรับผูบ้ริโภคเจนวายผ่านทาง Facebook เป็นส่วนมาก และใช้ 

Influencer ต้องมีความน่าเช่ือถือ และท าเพจโฆษณาท่ีน่าสนใจกว่าการขายบ้าน เช่น ท าเป็น 
Community ท่ีคนท่ีมีบา้นมาแชร์ประสบการณ์ เพราะท่ีจะไดท้ราบถึง Insight ของผูบ้ริโภค 
 
 

5.4 ข้อจ ำกดัและข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำวิจัยในคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาเฉพาะประเภทของท่ีอยูอ่าศยัเพียงประเภทเดียว 
2. ควรศึกษาเป็นพื้นท่ีท่ีเจาะลึกมากขึ้น เช่น โซนพระรามเกา้ รามอินทรา หนองจอก 

เพราะจะไดค้วามตอ้งการท่ีตอ้งกนั 
3. ควรมีการปรับเพิ่มปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในงานวิจยัคร้ังต่อไป เช่น เพศชาย 

ช่วงอาย ุรายได ้เน่ืองจากปัจจยัดงักล่าวอาจส่งใหผ้ลงานวิจยัแตกต่างกนัออกไป 
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