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ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย โครงการ Delight
ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี
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บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคลของลูกค้าโครงการ Delight  
ในเครอื บรษัิท พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบรุ ีศกึษาการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั
ของลูกค้าโครงการ Delight  ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี  
และเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยจ�ำแนกตามลักษณะส่วนบุคคลของลูกค้าโครงการ  
Delight ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ใช้แบบสอบถาม 
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง ลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยในโครงการ  
Delight ในเครือ บรษัิทพฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตนนทบรุ ีทีจ่ดจ�ำนองเรยีบร้อยแล้ว
และมีชื่ออยู่หลังโฉนด จ�ำนวน 218 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมตฐิานด้วยค่าสถติ ิt-Test และ F-Test ทีร่ะดบันยัส�ำคญั  
0.05 
	 ผลการศกึษา พบว่า ลกูค้าโครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน)  
ในเขตนนทบุรี ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย โดยพิจารณา ด้านบุคลากร เป็นอันดับแรก ด้านกระบวนการ 
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการส่งเสริม
การตลาดตามล�ำดับ 
	 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ และสถานภาพสมรสของลูกค้าที่แตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน)  
ในเขตนนทบรีุ ไม่แตกต่างกนั จงึปฏเิสธสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ และพบว่า อาย ุการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน 
ของลูกค้า ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ บริษัท พฤกษา  
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ต่างกัน จึงยอมรับสมมติฐานที่ตั้งไว้
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ค�ำส�ำคัญ: การตัดสินใจพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ, ที่อยู่อาศัย

Abstract
	 The purposes of this study were to investigate customers’ personal  
characteristics, customers’ purchase decision, and associate customers’ purchase 
decision to their personal characteristics on buying housing from Delight Housing  
Project by Pruksa Real Estate Public Company Limited in Nonthaburi. The questionnaire  
was used to collect data from 218 customers who decided to purchase housing and 
already registered the mortgage. The statistics used to analyze the data included the 
frequency, percentage, mean, and standard deviation and tested the hypotheses 
with t-Test and F-Test at significance level of 0.05
	 The results revealed that the customers buying Delight Housing Project by  
Preuksa Real Estate Public Company Limited in Nonthaburi made decision on  
personnel first and followed by process, product, distribution channel, physical 
characteristics, and marketing promotion respectively.  The hypothesis test showed 
that customers’ different genders and marital status were not different in terms of 
decision made to purchase Delight Housing Project by Preuksa Real Estate Public 
Company Limited in Nonthaburi. Therefore, the hypothesis set was rejected. It was 
found that the differences on customers’ age, education, occupation, monthly income 
affected the decision to buy Delight Housing Project by Preuksa Real Estate Public 
Company Limited in Nonthaburi; and the hypothesis set was accepted.

Keywords: Decision Making, Purchase Behavioral, Housing

ที่มาและความส�ำคัญ
	 ปัจจบุนั บรษัิท พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) เป็นหนึง่ในผูน้�ำตลาดอสงัหารมิทรพัย์
ที่มียอดการโอนบ้านสูงสูด และเป็นผู้ประกอบการธุรกิจอังสังหาริมทรัพย์ที่มีการพัฒนาระบบ 
การบริหารและมีการพัฒนาระบบการจัดการก่อสร้างอย่างต่อเนื่องส่งผลให้บริการมีความสามารถ 
ในการบรหิารคณุภาพการก่อสร้างได้อย่างมปีระสทิธผิล บรษิทัได้มกีารวางแผนด้านท�ำเลการก่อสร้าง
ทีช่ดัเจนมโีครงการหมูบ้่านทัง้ทีข่ายหมดแล้วและก�ำลงัเปิดขายอยูห่ลายสบิโครงการและเป็นโครงการ
ขนาดใหญ่ บริษัทมีความได้เปรียบในการแข่งขันด้วยความเป็นผู้น�ำทางต้นทุนจึงให้ความส�ำคัญ 
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ในการบริหารโครงการอย่างมีประสิทธิภาพ ก�ำจัดงานท่ีซ�้ำซ้อนท�ำให้งานด�ำเนินไปโดยอัตโนมัติ 
ตามเวิร์กโฟลว์ ลดความสูญเปล่าอันจะน�ำไปสู่การลดต้นทุนลงมาโดยบริษัทได้น�ำระบบไอที 
จะเข้ามามีบทบาทในเรื่องนี้เป็นอย่างมาก 
	 ตลาดทีอ่ยูอ่าศยัภายในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล เปิดขายโครงการทีอ่ยูอ่าศยัใหม่ 
เพิม่ขึน้ในปี 2560 โดยในกรงุเทพฯ และปรมิณฑลมจี�ำนวน 107,000 - 109,000 หน่วย อตัราการขยายตวั 
เพิ่มขึ้น 5.0% - 7.0% เม่ือเทียบกับปี พ.ศ. 2559 มีแนวโน้มการแข่งขันในตลาดที่อยู่อาศัย 
เป็นไปอย่างรุนแรงมากขึน้ (ศนูย์วจิยักสกิรไทย, 2560) จากการแข่งขนัทางการตลาดอสงัหารมิทรพัย์ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ยอดขายและยอดโอนกว่า 5 หม่ืนล้านในปี 60  
(พฤกษา, 2560) จึงท�ำให้การผลักดันการเติบโตของบริษัทเป็นสิ่งส�ำคัญ บริษัทจึงต้องมีการ 
ความต้องการของลูกค้า เพื่อน�ำมาปรับปรุงให้ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าในแต่ละประเภท 
และระดับราคา และให้ความส�ำคัญกับการพัฒนากิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด คุณภาพและ 
การให้บริการก่อน และหลังการขายอย่างต่อเน่ือง จากความส�ำคัญในข้างต้นผู้วิจัยมีความสนใจ 
ท�ำการศกึษาปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั โครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท 
จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ซึ่งผลการศึกษาจะท�ำให้ทราบถึงการตัดสินใจซ้ือที่อยู ่อาศัย 
เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการกจิการธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ใช้เป็นข้อมลูในด�ำเนนิกลยทุธ์ของธรุกจิ
และสามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกิจกรรมการตลาดให้มีความสอดคล้องกับผู้ซื้อและเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด

วัตถุประสงค์
	 1.	 เพื่อศึกษาลักษณะส่วนบุคคลของลูกค้าโครงการ Delight ในเครือ บริษัท พฤกษา  
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี
	 2.	 เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซ้ือทีอ่ยูอ่าศยัของลกูค้าโครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี
	 3.	 เพือ่เปรียบเทยีบการตดัสนิใจการซ้ือทีอ่ยูอ่าศยัจ�ำแนกตามลกัษณะส่วนบคุคลของลูกค้า
โครงการ Delight ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี

นิยามศัพท์
	 โครงการ Delight หมายถึง โครงการที่อยู่อาศัยของ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด 
(มหาชน) ในรปูแบบ สไตล์ Modern ได้แก่ แบบบ้าน  ฟังก์ชนั ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอย ขนาดทีด่นิ อยูใ่นเขต 
พื้นที่นนทบุรี  
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	 ลูกค้า หมายถึง บุคคลที่มีชื่อเป็นเจ้าของบ้านถือกรรมสิทธิ์หลังโฉลด ได้แก่ ผู้ที่มาซื้อบ้าน
โครงการ Delight ในเขตนนทบุรี
	 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่โครงการ Delight น�ำมาใช้ 
เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่างทาง 
การจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่
	 ผลติภณัฑ์ หมายถงึ บ้านโครงการ Delight ของ บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) 
ทีม่คีวามหลากหลายของ แบบบ้าน รปูแบบ การดไีซน์ทนัสมยั ขนาด พืน้ทีใ่ช้สอย ฟังก์ชนัภายในบ้าน 
สามารถเลือกรปูแบบ และออกแบบสวนภายในบ้านได้ด้วยตนเอง และมนีวตักรรมของผนงัโครงสร้าง
ปกป้องความร้อนและป้องกันเสียงจากภายนอกและภายใน รับแรงสั่นสะเทือนแผ่นดินไหวได้  
8 ริกเตอร์ บริษัท พฤกษาเรียลเอสเตท จ�ำกัด(มหาชน) เป็นบริษัทที่มีความน่าเชื่อถือและได้รับ 
การยอมรับในด้านที่อยู่อาศัย และมีโรงงานผลิตแผ่นคอนกรีตส�ำเร็จรูปแห่งแรกในประเทศไทย  
โครงการ Delight มกีารใส่ใจเรือ่งความปลอดภยัของโครงการ ได้แก่ กล้องวงจรปิดด้านหน้าโครงการ 
ประตูออโต้เกรท (ประตูเหล็กบานใหญ่อัตโนมัติ) มี รปภ. 24 ชั่วโมง ระบบคีย์การ์ด และ 
การแลกบัตรเข้า - ออก จึงให้ความส�ำคัญกับสิ่งแวดล้อม มีบ่อบ�ำบัดน�้ำเสียก่อนปล่อยสู่ล�ำราง
สาธารณะ
	 ราคา หมายถึง โครงการ Delight ตั้งราคาส�ำหรับลูกค้าระดับกลาง ราคาสาธารณูปโภค
เหมาะสม คุ้มค่ากับคุณภาพ และท�ำเลท่ีตั้ง มีการจัดหาสินเช่ือจากสถานบันการเงินที่หลากหลาย
และอัตราดอกเบี้ยต�่ำ
	 ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย หมายถึง วิธีการจ�ำหน่ายสินค้าของโครงการ Delight ได้จัดท�ำเล
ทีต่ัง้ไว้เพือ่จ�ำหน่ายสนิค้าให้กบัลกูค้า ได้แก่ ความสะดวกในการเดนิทางเพือ่มาตดิต่อส�ำนกังานขาย
โครงการ Delight ส�ำนักงานขายตั้งอยู่ประจ�ำที่โครงการท�ำเลที่ตั้ง การเดินทางคมนาคมที่สะดวก 
มีรถสาธารณะ รถไฟฟ้าสายสีม่วง
	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ การโฆษณาสือ่สิง่พมิพ์ ได้แก่ แจกโบรชวัร์ ป้ายโฆษณา 
หน้าโครงการ ป้ายโฆษณาตามทางด่วน ใบปลิว นิตยสาร หนังสือพิมพ์สื่อโฆษณาผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุก๊ ไลน์ เวบ็ไซต์บรษิทั ยทูบู สือ่โฆษณาทางโทรทศัน์ วทิย ุมกีารออกบธู สม�่ำเสมอ 
ได้แก่ งานมหกรรมบ้านและคอนโด ห้างสรรพสินค้า ศูนย์ราชการ หรือออฟฟิศส�ำนักงานต่าง ๆ  
มีส่วนลดเงินสดที่เหมาะสมมีการร่วมเป็นพันธมิตรกับหน่วยงานเอกชนและรัฐบาลเพื่อมอบส่วนลด
พิเศษให้ลูกค้าช่วงพรีเซลล์มีการให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกค้าที่จองในวันงาน
	 ด้านบุคลากร หมายถงึ พนกังานโครงการ Delight มอีธัยาศยัและมนษุย์สัมพนัธ์ด ีเป็นมติรกบั
ลกูค้า แนะน�ำให้ข้อมลู ส่วนลด โปรโมช่ัน ได้ถูกต้อง ครบถ้วนดแูลเอาใจใส่ลูกค้าอย่างต่อเนือ่งช่วยเหลอื
แก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ทันทีลูกค้าสามารถติดต่อสอบถามข้อมูล ร้องเรียน ปัญหาได้สะดวก รวดเร็ว  
ได้แก่ โทรศัพท์มือถือ Call Center 1739 และไลน์
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	 ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง บรรยากาศการตกแต่งสถานที่ สวนต้นไม้ในโครงการ 
Delight มีบรรยากาศและภูมิทัศน์สวยงามเหมาะกับการอยู่อาศัย ส�ำนักงานขายโครงการ Delight 
มคีวามสะอาด หรหูรา สวยงาม จดัสรรพืน้ทีส่วนสาธารณะให้เพยีงพอ มสีโมสร สระว่ายน�ำ้ ทนัสมยั 
มีอุปกรณ์สะดวกครบครัน
	 ด้านกระบวนการ หมายถงึ กระบวนการให้บรกิารโครงการ Delight ถกูต้อง ชดัเจน ประหยดั
เวลา สะดวก รวดเร็ว ความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดีระบบการจองบ้านสะดวก รวดเร็วการ
ส่งมอบบ้านหรือการตรวจรับงานทางโครงการเตรียมข้อมูลเอกสาร และช่างผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน
ไว้ให้และจัดทีมเจ้าหน้าที่ดูแลกระบวนการจดโอนกรรมสิทธ์ิ เพื่อความสะดวกรวดเร็วของลูกค้า
กระบวนการขั้นตอนการท�ำงานของโครงการมีการประสานงานกัน สามารถตรวจสอบได้มีระบบ
การร้องเรียนปัญหา ใช้งานง่ายและสะดวกผ่านเบอร์โทร 1739
	 STP Model หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาด 
ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์จะน�ำมาใช ้
ในประกอบการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมายตามที่ตั้งไว้

ขอบเขตของการวิจัย
	 การศึกษาเรื่องปัจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ บริษัท พฤกษา 
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี  ผู้วิจัยได้ก�ำหนดขอบเขตงานวิจัยดังนี้ 
ขอบเขตด้านประชากร
	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาเรื่องปัจจัยการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี  คือ ลูกค้าที่จดจ�ำนองเรียบร้อยแล้ว
ซึ่งมีชื่ออยู่หลังโฉนด ในทั้งหมด 2 โครงการ จ�ำนวน 218 ยูนิต  

ขอบเขตด้านเนื้อหา 
	 การศึกษานี้มุ่งท�ำการศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี เท่าน้ัน ซ่ึงตัวแปรที่ท�ำการศึกษา 
ประกอบด้วย  
	 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่  เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ  รายได้ต่อเดือน 
	 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight  
ที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price)  
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร 
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(People) ด้านกระบวนการ (Process) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation)

ขอบเขตด้านเวลา 
	 ในการศกึษาคร้ังนีใ้ช้ระยะเวลาศกึษา และเกบ็ข้อมลูระหว่างเดอืนกรกฎาคม - กนัยายน 2560  
รวมระยะเวลา 3 เดือน 

ขอบเขตด้านสถานที่
	 สถานที่เก็บข้อมูล คือ โครงการ Delight ในเขตนนทบุรี ประกอบด้วย
	 1.	 Delight ท่าอิฐ - รัตนาธิเบศธ์ จ�ำนวน 122 หลัง
	 2.	 Delight พระราม 5 - กาญจนาภิเษก จ�ำนวน 96 หลัง

แนวคิดและทฤษฎี
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
	 ในการศึกษาเรื่องการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนั้น มีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องกับในเรื่อง
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส�ำคัญ
	 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วจิยัเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค เพือ่ทราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซือ้
และการใช้ของผู้บริโภค ค�ำตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด ที่สามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบ้รโิภคได้อย่างเหมาะสม ค�ำถามทีใ่ช้เพือ่ค้นหาลกัษณะพฤตกิรรมผู้บรโิภค 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541) 
	 ความหมายของการตัดสินใจ ในการศึกษาเก่ียวกับการตัดสินใจนักวิชาการที่สนใจในด้าน 
ของการตัดสินใจได้ให้ความหมายของค�ำว่าตัดสินใจ ไว้ดังน้ี มานพ สวามิชัย (2527) กล่าวว่า  
การตดัสนิใจ หมายถงึการตกลงใจทีจ่ะเลอืกปฏบิตั ิอย่างใดอย่างหนึง่ในหลาย ๆ  ทาง หรอือย่างน้อย 
ก็ในสองอย่างด้วยกัน โดยมีสภาพการตัดสินใจ ศิริพร พงศ์ศรีโรจน์ (2540) กล่าวว่า การตัดสินใจ
หมายถงึ การเลอืกปฏบิตัหิรอืงดเว้นการปฏบิตั ิหรอืการเลอืกทางด�ำเนนิการทีเ่หน็ว่าดทีีสุ่ดทางหนึง่ 
จากทางเลือกหลาย ๆ ทางเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ต้องการ
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แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ
	 1.	 ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด
		  ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ�ำหน่าย (Place) 
การก�ำหนราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกส่วนประสม 
ทางการตลาดได้อกีอย่างหนึง่ว่า 4’Ps ส่วนประกอบทัง้ 4 ตวันี ้ทกุตวัมคีวามเกีย่วพนักนั P แต่ละตวั 
มีความส�ำคัญเท่าเทียมกันแต่ขึ้นอยู่กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน�้ำหนักที่  
P ใดมากกว่ากนั เพือ่ให้สามารถตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คอื ตวัผูบ้รโิภค 
		  ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาดที่ได้น�ำมาประยุกต์กับ
การบริการ องค์ประกอบทีส่�ำคญัอย่างยิง่ในกลยทุธ์การตลาดกค็อื ส่วนประสมการตลาด กระบวนการ
ในการก�ำหนดส่วนประสมให้เหมาะสมนั้นจะเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละธุรกิจ และผลิตภัณฑ์  
ส่วนการวางแผนการตลาดนั้นจะมีขั้นตอนที่ไม่แตกต่างกันเท่าใดนักแต่ละธุรกิจบริการ แต่ถ้าพบว่า 
สิง่ทีป่รากฏขึน้แตกต่างจากบรกิารอืน่ ๆ  นัน้แสดงว่า เกิดจากการใช้ส่วนประสมการตลาดทีแ่ตกต่างกนั 
		  Philip Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารจะมคีวามแตกต่างจาก
ส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทั่วไป กล่าวคือ จะต้องเน้นถึงพนักงาน กระบวนการให้บริการ 
และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ซึง่ทัง้สามส่วนเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบรกิาร ดงันัน้ ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ จึงประกอบด้วย 7Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�ำหน่าย การส่งเสริม 
การตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ดังนี้   
		  1.	 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product: P1)
			   เป็นสิง่ทีส่นองความจ�ำเป็นและความต้องการของมนษุย์ คอื ส่ิงทีผู้่ขายต้องมอบให้แก่ 
ลกูค้าและลกูค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุค่าของผลติภณัฑ์นัน้ ๆ  โดยทัว่ไปแล้ว ผลติภณัฑ์แบ่งเป็น 
2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangible Products) และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 
(Intangible Products)
		  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการ คือ สิ่งที่เสนอโดยธุรกิจเพื่อ 
ตอบสนองความต้องการของลกูค้า ผลติภณัฑ์ทีเ่สนอขายนัน้อาจมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ ผลติภณัฑ์
จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  
มีคุณค่าในสายตาของลูกค้าซ่ึงจะมีผลท�ำให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก�ำหนดกลยุทธ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค�ำนึงถึงปัจจัยด้านความ แตกต่างของผลิตภัณฑ์ทางการแข่งขัน ซึ่งเป็น 
การก�ำหนดลักษณะผลิตภัณฑ์ให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน ประกอบด้วยการสร้างความแตกต่าง 
ด้านผลติภณัฑ์ ความแตกต่างด้านบรกิาร ความแตกต่างด้านบคุลากร ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์
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 		  2.	 ด้านราคา (Price: P2)
			   หมายถงึ คณุค่าผลติภณัฑ์ในรปูตวัเงนิ ลกูค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคณุค่า (Value) 
ของการบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ ดังน้ัน 
การก�ำหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการ
จ�ำแนกระดับบริการที่ต่างกัน
		  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่า ราคา (Price) จะต้องก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์ หรือ
บริการให้เหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันต้นทุนที่เกิดขึ้น และคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่ผู้บริโภคต้องการ ดังนั้น กลยุทธ์ด้านราคาจะต้องค�ำนึงถึงคุณค่าที่รับรู้ในสายตาลูกค้า 
ซึง่จะต้องพจิารณาการยอมรบัของลกูค้าของ ผลติภณัฑ์ทีส่งูกว่าราคาผลติภณัฑ์นัน้ และต้องค�ำนงึถงึ 
ต้นทุนสินค้าหรือบริการและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องด้วย
		  3.	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place: P3)
			   เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วข้องกบับรรยากาศสิง่แวดล้อมในการน�ำเสนอบรกิารให้แก่ลกูค้า 
ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น�ำเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณา 
ในด้านท�ำเลที่ตั้ง และช่องทางในการน�ำเสนอบริการ
		  จากแนวคดิของ สดุาดวง เรอืงรจุริะ (2538) ได้ให้แนวคดิเกีย่วกบัช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 
ว่าการตดัสนิใจจะเกีย่วกบัการเลอืกสถานที ่เวลา ทีส่นิค้าและบรกิารควรจะถกูน�ำไปเสนอขายให้ถงึ 
ตลาดเป้าหมาย โดยบุคคลที่เหมาะสมสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายนั้น ๆ กิจการจะตัดสินใจ
เลือกช่องทาง การจัดจ�ำหน่าย ตัดสินใจพัฒนาระบบการขนส่ง และจัดระบบการเก็บรักษาสินค้า 
เพือ่ให้สนิค้าถกูน�ำไปเสนอขาย ในสถานที ่ทีล่กูค้าจะต้องการซ้ือ และในเวลาทีล่กูค้าเกดิความต้องการ   
การตัดสินใจเลือกช่องทางการจ�ำหน่าย จะตัดสินใจเก่ียวกับการใช้คนกลางหรือไม่ และท�ำอย่างไร
จงึจะได้รบัความร่วมมอืจากคนกลาง รวมถงึการใช้เครือ่งมอืทางอเิลก็ทรอนกิส์ ซึง่ขึน้อยูก่บัรปูแบบ 
การส่งมอบ การบริการส่งข่าวสารทางอินเทอร์เน็ต  เนื่องจากไม่มีสถานที่ให้พบเห็นได้ อาจจะใช้
การสื่อสารผ่านโทรศัพท์ และคอมพิวเตอร์ หรือ ใช้การผ่านตัวกลางซึ่งเป็นองค์กรอื่น โดยจะได้รับ
ค่าธรรมเนยีมหรอืเปอร์เซน็ต์จากราคาขาย และการตดิต่อกบัลกูค้า สิง่ทีส่�ำคญัทีส่ดุทีถ่อืเป็นกลยทุธ์
ในด้านบริการ ได้แก่ความรวดเร็ว และความสะดวก ซึ่งเป็นสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังไว้ว่าจะได้รับ 
		  4.	 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion: P4)
			   เป็นเคร่ืองมอืหนึง่ทีม่คีวามส�ำคญัในการตดิต่อสือ่สารให้ผูใ้ช้บรกิาร โดยมวีตัถปุระสงค์ 
ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจส�ำคัญ 
ของการตลาดสายสัมพันธ์
		  จากแนวคิดของ Evans and Berman (1992) ได้ให้แนวคิดด้านการส่งเสริมการตลาด
ว่าวงการธุรกิจการส่งเสริมการตลาดเป็นกิจกรรมอันหนึ่งมีธุรกิจจะขาดเสียมิได้ บริษัทมักจะต้อง 
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มีการตรวจตราเกี่ยวกับการวางแผนผลิตภัณฑ์ (Product Planning) โครงสร้างการจัดจ�ำหน่าย 
(Distribution Structure) ระบบราคา (Price System) ว่าเป็นไปตามโปรแกรมที่ก�ำหนดไว้และ 
ได้ผลเพียงใด และสิง่สดุท้ายทีจ่ะต้องตรวจตราดกูค็อื กิจกรรมการส่งเสรมิการจ�ำหน่าย (Promotional  
Activities) ซึ่งต่อไปนี้เราจะพิจารณาเน้นหนักถึงส่วนผสมของการจ�ำหน่าย(Promotional Mix)  
โดยศึกษาการน�ำเอาเครื่องมือส่งเสริมการจ�ำหน่ายต่าง ๆ  ได้แก่การโฆษณา (Advertising) การขาย 
โดยอาศัยพนักงานขาย (Personal Selling) และเครื่องมือการส่งเสริมการขายอื่น ๆ มาใช้ 
ให้ได้สัดส่วนเหมาะสม เพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายในการขาย
		  5.	 ด้านบุคลากร (People: P5)
			   ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ 
ให้กบัลกูค้าได้แตกต่างเหนอืคูแ่ข่งขนัเป็นความสมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารและผูใ้ช้บรกิาร
ต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  
มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร
		  จากแนวคดิของ ยพุาวรรณ วรรณวานติย์ (2548) ได้ให้แนวคิดด้านบคุลากรไว้ว่า บทบาท
ของบคุลากร ส�ำหรบัธรุกจิบรกิาร ผูใ้ห้บรกิารนอกจากจะท�ำหน้าทีผ่ลติบรกิารแล้ว ยงัต้องท�ำหน้าที่
ขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ กันด้วย การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจ�ำเป็นอย่างมาก
ส�ำหรับการบริการความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน คุณภาพบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมีผล 
มาจากลูกค้ารายอื่นแนะน�ำมา ตัวอย่างที่เกิดขึ้น เช่น กลุ่มลูกทัวร์ หรือลูกค้า จากร้านอาหารที่บอก
ต่อกันไป แต่ปัญหาหนึ่งท่ีผู้บริหารการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการ 
ให้อยู่ในระดับคงที่
		  6.	 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process: P6)
			   เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินด้านการบรกิารทีน่�ำเสนอ
ให้กบัผูใ้ช้บรกิารเพือ่มอบการให้บรกิารอย่างถกูต้องรวดเรว็ และท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารเกดิความประทบัใจ
		  จากแนวคดิของ กลุธน ธนาพงศธร (2528) ได้ให้แนวคดิด้านกระบวนการไว้ว่า หลกัการ
ของกระบวนการให้บริการของ
		  7.	 สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence: P7)
			   เป็นสิ่งที่แสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน�ำเสนอให้กับลูกค้าให้เห็น
เป็นรปูธรรม โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวมทัง้ด้านกายภาพ และรปูแบบการให้บรกิารเพือ่สร้าง
คุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ 
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ
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แนวคิดการแบ่งส่วนแบ่งการตลาด STP Model
	 อังคณา ธรรมาธิวัฒน์ (2548) ได้ทบทวน และรวบรวมแนวคิดทฤษฎี STP Model ไว้ใน 
การค้นคว้าอิสระเรื่องกลยุทธ์การตลาดของผู ้ประกอบหอพักในต�ำบลสุเทพ อ�ำเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ ไว้ว่า STP Model (Chaichet Sopimpa) คือ เครื่องมือทางการตลาดที่วิเคราะห์
ข้อมูลเกี่ยวกับการแบ่งส่วนตลาด ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย และวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งข้อมูลที่ได้
จากการวเิคราะห์จะน�ำมาใช้ในประกอบการวางแผนกลยทุธ์ เพือ่ให้ธรุกจิบรรลุเป้าหมายตามทีต่ัง้ไว้  
ขั้นตอนของการใช้เครื่องมือ STP จะมีอยู่ 3 ส่วน คือ
	 1.	 Segmentation หมายถงึ การแบ่งส่วนตลาด โดยใช้หลกัเกณฑ์การแบ่งเพือ่ให้เหน็ตลาด
ที่ชัดเจนก่อนที่จะก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งสามารถใช้ปัจจัยในการแบ่งส่วนตลาดดังนี้
	 2.	 Targeting หมายถึง การก�ำหนดตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่าตลาดเป้าหมายโดยม ี
ขั้นตอนในการเลือกตลาดเป้าหมายดังนี้
	 3.	 Positioning หมายถึง การวางต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ โดยจะต้องมกีารพจิารณาเรือ่งจดุเด่น 
ของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ ความทนทาน รูปลักษณ์ รูปแบบ ราคาของผลิตภัณฑ์ การใช้งานได้ตาม
วัตถุประสงค์ การซ่อมแซมสามารถท�ำได้ง่าย ซึ่งปัจจัยเหล่านี้จะต้องเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 
ในตลาดว่าเรามอีะไรทีด่กีว่าหรอืด้อยกว่า เมือ่วเิคราะห์เสรจ็สิน้เราจะสามารถทราบได้ว่าผลติภณัฑ์
ของเราอยูใ่นต�ำแหน่งใดในตลาด หรอือาจสร้างแผนภาพเพือ่ให้เหน็ต�ำแหน่งของผลติภณัฑ์ได้ชดัเจน
ยิ่งขึ้น 

วิธีการศึกษา	
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือลูกค้าที่ที่จดจ�ำนองเรียบร้อยแล้วซ่ึงมีช่ืออยู่หลังโฉนด 
ในโครงการ Delight ในเครือ บรษิทัพฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตนนทบรุ ีทีจ่ดจ�ำนองแล้ว 
โครงการ Delight ท่าอิฐ - รัตนาธิเบศธ์ และโครงการ Delight พระราม 5 - กาญจนาภิเษก 
จ�ำนวน 223 ยูนิต แต่ผู้วิจัยได้ตัดแบบสอบถามออก 5 ชุด เนื่องจากแบบสอบถามไม่สมบูรณ์ จึงม ี
กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 218 ยูนิต 

การทดสอบเครื่องมือในงานวิจัย
	 การทดสอบเครื่องมือผู้ศึกษาได้สร้างแบบสอบถามตามกรอบแนวคิดในการศึกษาแล้ว  
จึงท�ำการตรวจสอบความเชื่อถือได้ของแบบสอบถามโดยตรวจสอบถึงความถูกต้องของเน้ือหา  
และท�ำการทดสอบแบบสอบถาม Try Out กบักลุม่ทีใ่กล้เคยีงกบักลุม่ตวัอย่าง คือ กลุ่มพนกังานบรษิทั 
ตวัอย่างใช้ทดสอบ จ�ำนวน 30 คน โดยผลทดสอบความเชือ่ถอืและความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม 
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(Test of Reliability) โดยวิธีการวัดน่าเชื่อถือของแบบสอบตามแนวคิดครอนบัค (Cronbach’s   

Alpha) ซึง่เรียกว่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (α-Coefficient) โดยถ้าแบบสอบถามมค่ีาระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1  
ค่าใกล้เคียงกับ 1 มาก แสดงว่ามีความเชื่อถือระดับสูง และจะต้องมีค่าระดับความเชื่อมั่น 
ของแบบสอบถามให้มากกว่า 0.7 (กลัยา วานชิย์บญัชา, 2550) จงึถอืได้ว่าแบบสอบถาม มคีวามเชือ่ถอืได้  
และสามารถน�ำไปที่การศึกษากับกลุ่มตัวอย่างจริงได้ โดยผลการทดสอบพบว่ามีความน่าเชื่อถือ 
ของแบบสอบถาม พบว่า มีค่าความน่าเช่ือถือท่ี 0.7 ดังนั้นแสดงว่า มีค่าความน่าเชื่อถือสามารถ 
น�ำไปที่การศึกษากับกลุ่มตัวอย่างจริงได้ 

การเก็บรวบรวมข้อมูล
การเก็บรวมรวมข้อมูลในงานวิจัยมีรายละเอียดดังนี้
	 1.	 แหล่งข้อมลูทตุยิภมู ิ(Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมลูทีม่ผู้ีรวบรวม 
ดังนี้ เอกสาร ต�ำรา บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
	 2.	 ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) โดยใช้แบบสอบถามเพือ่เกบ็ข้อมลูจากประชากรทัง้หมด 
218 คน โดยมีขั้นตอนในการด�ำเนินการดังนี้
		  2.1		ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามจ�ำนวน 218 ชุด
		  2.2		ผู้วิจัยน�ำแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจากประชากรจนครบตามจ�ำนวน
		  2.3		น�ำแบบสอบถามฉบับท่ีมีค�ำตอบครบถ้วนสมบูรณ์มาท�ำการลงรหัสเพื่อน�ำไป
ประมวลผลด้วยโปรแกรม เพื่อวิเคราะห์และแปรผลข้อมูลทางสถิติต่อไป 

ผลการศึกษา
	 การศกึษาเรือ่งปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั โครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา 
เรียล เอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี เป็นการวิจัยเชิงส�ำรวจ ซึ่งเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาวจิยั ในครัง้นีไ้ด้แก่ กลุ่มลูกค้าโครงการ Delight ในเครอื 
บรษิทั พฤกษาเรียลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตนนทบรุ ีจ�ำนวน 218 คน  เป็นผู้ตอบแบบสอบถาม  
โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังนี้
	 ส่วนที่ 1	 แบบสอบถามปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของลูกค้าโครงการ Delight ในเครือ  
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี มีจ�ำนวน 6 ข้อ ประกอบด้วย เพศ  
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน เป็นค�ำถามปลายปิด (Close Ended)  
แบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียว
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	 ส่วนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัโครงการ Delight ในเครอื บรษิทั 
พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั ในเขตนนทบรุ ี ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีอ่ยูอ่าศยัประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร  
ด้านกระบวนการ และ ด้านลักษณะทางกายภาพ มีจ�ำนวน 37 ข้อ เป็นค�ำถามปลายปิด (Close 
Ended)  แบบให้ผู้ตอบเลือกตอบเพียงข้อเดียว โดยใช้มาตรวัดแบบ  Likert Scale 
	 ผูศ้กึษาได้ด�ำเนนิการแจกแบบสอบถามจ�ำนวน  218  ชดุ ให้กบักลุม่ลกูค้าโครงการ Delight  
ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี และน�ำข้อมูลที่จากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลแบบสอบถามมาท�ำการประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมส�ำเร็จรูป  
ในการวิเคราะห์ข้อมูลค่าความถี่ ร้อยละ ในการสรุปข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม การหา 
ค่าเฉลีย่ประชากร และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน  ในการวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัในการตดัสินใจ
ซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั โครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษาเรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตนนทบรุี 
การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 ประชากร (Independent Sample t-Test)  และ 
การทดสอบค่าเฉลีย่ของกลุม่ตวัอย่างตัง้แต่ 3 กลุม่ขึน้ไป โดยใช้สถติวิเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดยีว  
(One way analysis of variance : One way ANOVA) ส�ำหรับทดสอบสมมติฐาน
	 จากการวิเคราะห์ข้อมูลสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้
	 1.	 สรปุผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบคุคลของกลุม่ตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ต่อเดอืน จากการศกึษาพบว่า กลุม่ตวัอย่าง คอื ลกูค้าโครงการ Delight 
ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี จ�ำนวน 218 คน ส่วนใหญ ่
เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 50.9 อายุ 51-60 ปี จ�ำนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 33.9 สถานภาพ
สมรส จ�ำนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 66.1 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ�ำนวน 173 คน คิดเป็น
ร้อยละ 79.4 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ�ำนวน 100 คนคิดเป็นร้อยละ 45.9 และ 
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 40,001 - 50,000 บาท จ�ำนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3
	 2.	 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยของลูกค้าโครงการ Delight 
ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี จากการศึกษาพบว่า
		  2.1		 ภาพรวมค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซื้อที่อยู ่อาศัย
โครงการ Delight ในกลุ่มลูกค้า บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) อยู่ในระดับมาก  
(X = 3.85, S.D. = 0.476)  และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียง
ตามล�ำดับจากมากไปน้อยดังน้ี คือ ด้านบุคลากร (X = 4.07, S.D. = 0.709) ด้านกระบวนการ  
(X = 4.00, S.D. = 0.657) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (X = 3.84, S.D. = 0.712) ด้านราคา 
(X = 3.84, S.D. = 0.729) ด้านผลิตภัณฑ์ (X = 3.81, S.D. = 0.588) ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(X = 3.76,  S.D. = 0.759) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X =  3.61, S.D. = 0.558) ตามล�ำดับ 
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		  2.2		 ด้านบคุลากร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.07, S.D. = 0.709) เมือ่พจิารณา 
เป็นรายข้อพบว่า อยู ่ในระดับมากทุกข้อ เรียงตามล�ำดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ดังนี ้
คอื พนกังานของโครงการให้ค�ำแนะน�ำพร้อมให้ข้อมลูทีล่กูค้าต้องการได้ถกูต้อง ครบถ้วน (X = 4.11, 
S.D. = 0.798) พนักงานของโครงการมีการดูแลเอาใจใส่ มีมนุษย์สัมพันธ์และอัธยาศัยที่เป็นมิตร 
กับลูกค้า (X = 4.10, S.D. = 0.834) พนักงานของโครงการเต็มใจ ช่วยเหลือ แก้ไขปัญหาให้ลูกค้า
ให้ลูกค้าได้ทันที (X = 3.99, S.D. = 0.864) ตามล�ำดับ
		  2.3		 ด้านกระบวนการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X = 4.00, S.D. = 0.657) เมื่อ
พจิารณาเป็นรายข้อพบว่า อยูใ่นระดบัมากทกุข้อ เรยีงตามล�ำดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อยได้ดงันี ้คอื 
การจ่ายช�ำระเงนิผ่อนดาวน์สามารถช�ำระทีโ่ครงการหรอืเคาน์เตอร์ธนาคาร (X = 4.10, S.D. = 0.793)  
กระบวนการจองบ้านของโครงการมีข้ันตอนท่ี สะดวกและรวดเร็ว กระบวนการขายของโครงการ
มีขั้นตอนที่เข้าใจง่าย ชัดเจน ถูกต้อง (X = 4.04, S.D. = 0.844) การท�ำงานในทุกหน่วยงาน 
ของโครงการมีการประสานงานกัน สามารถตรวจสอบได้ (X = 3.94, S.D. = 0.967) ระบบร้องเรียน
ปัญหาผ่านโทร 1739 ใช้งานง่ายสะดวกไม่ซับซ้อน (X = 3.93, S.D. = 0.970) โครงการ Delight  
มีการเตรียมข้อมูลเอกสารและช่าง ผู้เชียวชาญเฉพาะด้านในการส่งมอบบ้านหรือการตรวจรับงาน 
(X = 3.93, S.D. = 0.918) ตามล�ำดับ
		  2.4		 ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.84, S.D. = 0.712)  
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ เรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ยจามากไปหาน้อย 
ได้ดงันี ้คอื โครงการ Delight มที�ำเลทีต่ัง้การเดนิทางคมนาคมทีส่ะดวก ได้แก่ รถสาธารณะ รถไฟฟ้า
สายสีม่วง (X = 4.07, S.D. = 0.856) โครงการ Delight มีส�ำนักงานขายตั้งอยู่ประจ�ำที่โครงการ 
สามารถเดินทางมาติดต่อได้สะดวก (X = 3.76, S.D. = 0.825) และโครงการ Delight อยู่ใกล้ 
แหล่งชมุชนทีม่สีาธารณปูโภคครบครนั ได้แก่ โรงพยาบาล ห้างสรรพสนิค้า และโรงเรยีน (X = 3.68, 
S.D. =  0.904) ตามล�ำดับ 
		  2.5		 ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X = 3.84, S.D. = 0.729) เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่า อยูใ่นระดบัมากทกุข้อ เรยีงตามล�ำดบัค่าเฉล่ียจามากไปหาน้อยได้ดงันี ้คือ โครงการ 
Delight จดัหาสนิเชือ่จากสถาบนัการเงนิทีห่ลากหลาย อตัราดอกเบีย้ต�ำ่ และสามารถเลอืกระยะเวลา 
การผ่อนช�ำระได้ (X = 3.90, S.D. = 0.905) โครงการ Delight มีระดับราคาให้เลือกหลากหลาย
คุ้มค่ากับคุณภาพที่ได้รับ (X = 3.89, S.D. = 0.866) โครงการ Delight ก�ำหนด ค่าส่วนกลาง  
(ค่าสาธารณูปโภค) เหมาะสม (X = 3.81, S.D. = 0.916) โครงการ Delight  มีการก�ำหนดราคาขาย
ที่เหมาะสมกับท�ำเลที่ตั้ง (X = 3.76, S.D. = 0.915) ตามล�ำดับ 
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		  2.6		 ด้านผลติภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.81, S.D. = 0.588) เมือ่พจิารณา
เป็นรายข้อพบว่า อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 1 ด้าน คอื โครงการ Delight มคีวามหลากหลายของแบบบ้าน  
รูปแบบ การดีไซน์ทันสมัย ขนาดพื้นท่ีใช้สอย ฟังก์ชันภายในบ้าน (X = 4.39, S.D. = 0.719)  
ส่วนข้ออื่นอยู่ในระดับมาก เรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อยได้ดังนี้ คือ โครงการ Delight 
มีระบบรักษาความปลอดภัย ได้แก่ กล้องวงจรปิดด้านหน้าโครงการ ประตูออโต้เกรท (ประตูเหล็ก
บานใหญ่อัตโนมัติ) มี รปภ.  24 ชั่วโมง ระบบคีย์การ์ด และการแลกบัตรเข้า - ออก (X = 3.83,  
S.D. = 0.906) ลูกค้าสามารถเลือกรูปแบบและออกแบบสวนภายในบ้านได้ด้วยตนเอง (X = 3.79, 
S.D. = 0.843) โครงการ Delight มีโรงงานผลิตแผ่นพรีคาสท์ของตนเองซึ่งเป็นนวัตกรรมในเรื่อง 
ของผนังโครงสร้าง ป้องกันความร้อนและเสียงจากภายนอก รับแรงสั่นสะเทือนแผ่นดินไหวได้  
8 จุดริกเตอร์ (X = 3.78, S.D. = 0.889) โครงการ Delight ให้ความส�ำคัญกับสิ่งแวดล้อม  
มีบ่อบ�ำบัดน�้ำเสียก่อนปล่อยสู่ล�ำรางสาธารณะ (X = 3.77, S.D. = 0.927) บริษัทพฤกษา 
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) เป็นบริษัทที่มีความน่าเชื่อถือและได้รับการยอมรับในด้านที่อยู่อาศัย  
(X = 3.6 , S.D. = 0.927) โครงการ Delight สร้างเสรจ็พร้อมอยูภ่ายใน 45 วนั (X = 3.45, S.D. = 1.099)  
ตามล�ำดับ
		  2.7		 ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.76, S.D. = 0.759) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ เรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย 
ได้ดังนี้ คือ โครงการ Delight มีบรรยากาศและภูมิทัศน์ การตกแต่งสถานที่ สวนต้นไม้ สวยงาม
เหมาะกับการอยู่อาศัย (X = 4.04, S.D. = 0.853)โครงการ Delight มีส�ำนักงานขาย สะอาด หรูหรา 
สวยงาม (X = 3.80, S.D. = 0.845) โครงการ Delight จัดสรรพื้นที่สวนสาธารณะให้เพียงพอ  
(X = 3.65, S.D. = 0.992) โครงการ Delight มสีโมสร สระว่ายน�ำ้ ทนัสมยั มอีกุปกรณ์สะดวกครบครนั 
(X = 3.55, S.D. = 1.124) ตามล�ำดับ
		  2.8		 ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.61 , S.D. = 0.558) 
เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อพบว่า อยูใ่นระดบัมาก 7 ข้อ และอยูใ่นระดบัปานกลาง 3 ข้อ เรยีงตามล�ำดบั 
ค่าเฉลี่ยจามากไปหาน้อยได้ดังนี้ คือ การรับประกันโครงสร้างบ้าน (X = 4.02 , S.D. = 0.877) 
การใช้สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ ได้แก่ แจกโบรชัวร์ ป้ายโฆษณาหน้าโครงการ  
ป้ายโฆษณาตามทางด่วน ใบปลิว นิตยสาร และหนังสือพิมพ์ (X = 3.85, S.D. = 0.841) การใช้สื่อ 
โฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุ๊ก ไลน์ เว็บไซต์บริษัท และยูทูบ (X = 3.81, 
S.D. = 0.790) ช่วงก่อนเปิดโครงการ (พรีเซลล์) มีการให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกค้าที่จองในวันงาน 
(X = 3.73, S.D. = 0.818) การให้ส่วนลดเงินสด (X = 3.67, S.D. = 0.965) โปรโมชั่นของแถม  
(X = 3.62, S.D. = 0.934) การร่วมเป็นพนัธมติรกบัหน่วยงานเอกชนและรฐับาลเพือ่มอบส่วนลดพเิศษ 
(X = 3.48, S.D. = 1.087) การออกบธูงานมหกรรมบ้านและคอนโดสม�ำ่เสมอ (X = 3.36, S.D. = 1.026)  
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การใช้สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางโทรทัศน์ วิทยุ (X = 3.31, S.D. = 1.075) การให้ส่วนลดพิเศษ
จากเว็บไซต์ (X = 3.23, S.D. = 1.092) ตามล�ำดับ

อภิปรายผล
จากการศึกษาผู้วิจัยได้พบประเด็นที่ควรแก่การอภิปราย ดังนี้
	 1.	 จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ที่มีอายุต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อที่อยู่
โครงการ Delight แตกต่างกนั ซึง่สอดคล้องกบัการศกึษาของนาตยา วศิวรุง่เรอืงกจิ (2558) ได้ศกึษา
การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมในเขตกรงุเทพมหานคร 
กรณีศึกษา บริษัท ควอลิตี้ เฮ้าส์ จ�ำกัด (มหาชน) พบว่า ทุกปัจจัยประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมเินยีม ได้แก่ ประเภทห้อง ขนาดพืน้ทีห้่อง ผูม้อีทิธพิลในการตดัสินใจซือ้ อาจเพราะ ช่วงอายุ 
ของลูกค้าเปลี่ยนแปลง ความต้องการมีผลต่อค่าใช้จ่ายในครอบครัว ซึ่งจะเห็นได้ว่าการด�ำรงชีวิต 
ในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวจะมีผลต่อความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมมีผลต่อ
ครอบครวั การเปลีย่นแปลงมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้บ้าน ซึง่กค็อืการมองพฤตกิรรมการซือ้และ
การบริโภคในเรื่องของรูปแบบบ้านตอบโจทย์ได้ในหลายช่วงอายุ เช่น แบบบ้าน 135 ตารางเมตร  
เหมาะกบัช่วงอาย ุ20-40 ปี ทีเ่ป็นโสดและคูส่มรสใหม่ หาความมัง่คง และพืน้ทีเ่ขตนนทบรุ ีปทมุธานี
ในราคาไม่สงู รปูแบบพืน้ฐานนีถ้กูออกแบบให้เหมาะสมกบัคนช่วงอาย ุ20-40 ปี ทีต้่องการบ้านเดีย่ว
	 2.	 จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ที่มีเพศต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อที่อยู่
โครงการ Delight ไม่แตกต่างกัน ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของศริลิกัษณ์ เพชรภา และอทิธกิร  ข�ำเดช  
(2557) ได้ศึกษาการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวบริเวณชานเมืองของผู้บริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า ลักษณะส่วนบุคคล ยกเว้น เพศ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  
ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่หรือช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ และตราสินค้า ได้แก่ ภาพลักษณ์ของ 
ตราสินค้า ความภักดีต่อตราสินค้า มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ อาจเพราะทั้งเพศหญิง และ 
เพศชายมีความสนใจเรื่องขนาดพื้นท่ีใช้สอย รูปแบบบ้านที่สวยน่าอยู่ ฟังก์ชันบ้าน พื้นที่ดิน  
จ�ำนวนห้อง วัสดุ โครงสร้างบ้าน ความแข็งแรงคงทน ในการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัย
	 3.	 จากผลศึกษา พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ  
บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน)  ในเขตนนทบรุ ีทีม่สีถานภาพสมรสต่างกนัมกีารตดัสนิใจ 
ซื้อที่อยู ่โครงการ Delight แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของชุติมา หวังเบ็ญหมัด  

_
_
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เจตสฤษฎ์  สังขพันธ์ และเลิศพงศ์ ปานรัตน์ (2556) ได้ศึกษาการปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ของผู้บริโภคในอ�ำเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลา ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ได้แก่  
รายได้ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้าน 
ส่งเสริมทางการตลาด ส�ำหรับปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ได้แก่ อาชีพ 
ภูมิล�ำเนา ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านบุคคล สถานภาพ และปัจจัยด้านลักษณะทางส่ิงแวดล้อม
กายภาพ อาจเพราะถ้าโสดจะเลือกแบบบ้านที่พื้นที่ใช้สอยไม่มากนัก เพื่อความสะดวกในการดูแล 
ที่อยู่อาศัย เช่น แบบบ้าน 135 ตารางเมตร เหมาะกับวัยที่เริ่มท�ำงานหรือยังไม่มีครอบครัว  
เป็นแบบบ้านที่ขนาดกระทัดรัด ถ้าเป็นสมรสจะเลือกแบบบ้านที่มีพื้นที่ใช้สอยที่มากขึ้น เช่น  
แบบบ้าน 160 ตารางเมตรเหมาะกับวัยแต่งงาน มีลูกหรือมีพ่อแม่อาศัยอยู่ด้วย
	 4.	 จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บรษิทั พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตนนทบรุ ีทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มกีารตดัสินใจ 
ซื้อที่อยู่โครงการ Delight แตกต่างกัน ศิริลักษณ์ เพชรภา และอิทธิกร ข�ำเดช (2557) ได้ศึกษา
การตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวบริเวณชานเมืองของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ลักษณะส่วนบุคคล ประกอบด้วย อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้  
ยกเว้น เพศ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที ่
หรือช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ และ
ตราสินค้า ได้แก่ ภาพลักษณ์ของตราสินค้า ความภักดีต่อตราสินค้า มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
ซือ้อาจเพราะ เพราะถ้าการศกึษาระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีจะสนใจเรือ่งวสัด ุแบบบ้าน โครงสร้างบ้าน  
ความแข็งแรงคงทน ขั้นตอนการก่อสร้างบ้าน ดูในเรื่องความคุ้มค่าคุ้มราคา โปรโมชั่นส่วนลดพิเศษ 
การให้ข้อมูลที่ครบถ้วน และการเอาใจใส่ของพนักงานขาย
	 5.	 จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจ 
ซื้อที่อยู ่โครงการ Delight แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของชุติมา หวังเบ็ญหมัด,  
เจตสฤษฎ์ สังขพันธ์ และเลิศพงศ์ ปานรัตน์ (2556) ได้ศึกษาการปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ของผู้บริโภคในอ�ำเภอหาดใหญ่ 
จังหวัดสงขลา ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ได้แก่  
รายได้ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  
ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาด ส�ำหรับปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ได้แก่ 
อาชพี ภมูลิ�ำเนา ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านบคุคล สถานภาพ และปัจจยัด้านลักษณะทางส่ิงแวดล้อม
กายภาพ อาจเพราะอาชีพแต่ละอาชีพจะแตกต่างกัน เช่น อาชีพผู้เชียวชาญเฉพาะด้านจะเลือก 
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รูปแบบบ้าน พื้นที่ใช้สอย การให้บริการของพนักงานขายและบุคลากรของบริษัท ด้านขั้นตอน 
การขายของพนักงานขายเป็นหลัก
	 6.	 จากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโครงการ Delight ในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน 
มีการตัดสินใจซื้อที่อยู ่โครงการ Delight แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติมา,  
หวังเบ็ญหมัด  เจตสฤษฎ์ สังขพันธ์ และเลิศพงศ์ ปานรัตน์ (2556) ที่ได้ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ คอนโดมิเนียม ของผู้บริโภคในอ�ำเภอ
หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า ปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ได้แก่ รายได้  
ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ปัจจยัด้านส่งเสรมิ
ทางการตลาด ส�ำหรบัปัจจยัทีไ่ม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซ้ือคอนโดมเินยีม ได้แก่ อาชพี ภมูลิ�ำเนา ปัจจยั
ด้านราคา ปัจจยัด้านบคุคล สถานภาพ และปัจจยัด้านลกัษณะทางสิง่แวดล้อมภายภาพ รายได้ต่างกนั 
มกีารตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ทีต่่างกนัเพราะลกูค้าทีม่รีายได้สงูจะเน้นด้านความปลอดภยัค่อนข้างมาก 
การเดินทางไปมาที่สะดวก สภาพแวดล้อมโครงการ สังคมที่อยู่อาศัย คลับเฮ้าส์ วัสดุที่มีคุณภาพ  
การให้บริการหลังการขายที่ดี รวดเร็ว  จึงควรให้สิ่งเหล่านี้เป็นส�ำคัญ 

ข้อเสนอแนะ
ข้อเสนอแนะ
	 1.	 ผลการศกึษา พบว่า ลกูค้าทีต่ดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัโครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา  
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี มีการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโดยพิจารณาจากปัจจัย 
ด้านบุคลากร อยู่ในระดับมากเป็นอันดับแรก ดังนั้นบริษัทจึงควรจัดฝึกอบรมโปรแกรม Sales for 
Success โปรแกรม Sales Performance การบริการลูกค้า แนะน�ำและให้ข้อมูลที่ถูกต้องครบถ้วน 
ขั้นตอนการให้บริการของพนักงานขาย 
	 2.	 ผลการศกึษา พบว่า ลกูค้าทีต่ดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัโครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา  
เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี มีการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยโดยพิจารณาจากปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับน้อยที่สุด ดังนั้นบริษัทจึงควรท�ำดังนี้ 
		  2.1		 จัดกิจกรรมออกบูธงานมหกรรมบ้านและคอนโด                                
		  2.2 	ประชาสัมพันธ์ มีข้อมูลใหม่ ๆ ในหน้าเว็บไซด์ เช่น การให้สิทธิ์ประโยชน์  
ส่วนลดพิเศษ จองสิทธิ์ และท�ำเลได้ก่อนกับลูกค้าเก่าที่ซื้อบ้านกับบริษัท 
	 3.	 ปัจจยัส่วนบคุคลของลกูค้าโครงการ Delight ในเครอื บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกดั 
(มหาชน) ในเขตนนทบรุ ีการตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัโครงการ Delight ได้แก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ในการท�ำแผนการตลาดของ บริษัท พฤกษาเรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) 
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โครงการ Delight ดงันัน้ควรมกีารพฒันาผลติภณัฑ์ การออกแบบบ้านโดยค�ำนงึถงึ ท�ำเลทีต่ัง้โครงการ 
ลกัษณะทางกายภาพ และราคา บรษิทั พฤกษา เรยีลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ควรจะท�ำการวเิคราะห์
เกี่ยวกับรูปแบบบ้านใน เชิงลึก เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนารูปแบบบ้าน ให้มีความเหมาะสม 
กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในการตัดสินใจซื้อได้ง่ายมากขึ้น 
		  3.1		 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซือ้ทีอ่ยูอ่าศัยโครงการ Delight ในเครอื  
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ที่แตกต่างกัน บริษัทควรท�ำข้อมูล 
รายละเอยีดตัง้แต่การวางรากฐานและวางโครงสร้าง โดยท�ำเป็นสือ่แสดงขัน้ตอนการเริม่ต้นสร้างบ้าน 
จนถึงบ้านสร้างเสร็จของบ้านแต่ละหลัง เช่น อาชีพวิศวกร จะให้ความสนใจเรื่องระบบไฟฟ้าในบ้าน  
วสัดสุายไฟทีใ่ช้ ระบบเบรกเกอร์ การเดนิสายไฟ ควรมข้ีอมลูเรือ่งเหล่านีแ้ละควรมคีวามรูไ้ว้ให้ส�ำหรบั
ลูกค้า เป็นแผ่นพับ ซีดี หรือสื่อเพิ่มเติม อาชีพค้าขายหรือนักธุรกิจ จะให้ความสนใจเรื่องฮวงจุ้ย 
ในการเลือกซื้อบ้าน ควรมีบ้านที่ตรงตามแบบหลักฮวงจุ้ยที่ถูกต้อง เช่น หลักฮวงจุ้ยท้องมังกร 
ซึง่นกัธรุกจิและค้าขายมคีวามต้องการ ทางโครงการสามารถใช้หลงัฮวงจุย้นีเ้ป็นตวัดงึดดูและกระตุน้
ให้ลูกค้าซื้อได้เร็วขึ้น ซึ่งทางโครงการสามารถตั้งราคาขายได้เพิ่งขึ้น
		  3.2		อายุของลูกค้าท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อที่อยู ่อาศัยโครงการ Delight  
ในเครือ บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตนนทบุรี ที่แตกต่างกัน บริษัทควรท�ำ
รูปแบบบ้านที่มีสไตล์ คุ้มค่าน่าอยู่อาศัย เน้นคุณภาพบ้านและการให้บริการที่ดีเพื่อตอบโจทย์ได ้
ในหลายช่วงอาย ุทีเ่ป็นคนโสด คูส่มรสใหม่ทีเ่ริม่สร้างครอบครวั หาความมัน่คงในชวีติ และครอบครวั
ทีต้่องการหาบ้านใหม่เพือ่ขยายครอบครวั แบบบ้านทีส่ามารถเหมาะกบัผูส้งูอาย ุเลอืกแบบห้องนอน
และแบบห้องน�้ำและสเปกวัสดุส�ำหรับผู้สูงอายุได้ เพื่อรองรับสังคมผู้สูงอายุในสังคมที่เพิ่มมากขึ้น 
ในพื้นที่เขตนนทบุรี ในราคาที่เหมาะสม
		  3.3		อาชีพที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกัน บริษัทควรท�ำสื่อทางการตลาด 
เช่น อาชีพผู้เชียวชาญเฉพาะด้าน อาชีพวิศวกร มีภาพถ่ายรูปโครงสร้างรากฐานบ้าน สเปกเสาเข็ม 
ระดับการถมที่ดิน การเทปูนและคานพื้นบ้าน บอกรายละเอียดบริษัท การเดินทางที่สะดวก 
ลงในแผ่นพับ
		  3.4		 รายได้มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป ของลูกค้าที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อ 
ที่แตกต่างกัน มีระดับการตัดสินใจซ้ือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านลกัษณะทางกายภาพ มากกว่าระดบัรายได้กลุม่อืน่ ดงันัน้บรษิทัควรเน้นน�ำเสนอรปูแบบบ้าน  
ขนาด พื้นที่ใช้สอย ฟังก์ชัน เช่น กลุ่มลูกค้ารายได้มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไปน�ำเสนอแบบบ้าน  
160 ตารางเมตร พาชมบ้านตัวอย่าง  การให้บริการของพนักงานขายและบุคลากรของบริษัท เช่น  
น�ำเสนอข้อมูลด้านคุณภาพวัสดุ รายละเอียดโครงการที่ลูกค้าต้องการได้ถูกต้อง ครบถ้วน 
กระบวนการขายมขีึน้ตอนทีเ่ข้าใจง่ายชันเจน ถูกต้อง เช่น การออกใบจองทีใ่ช้เวลารวดเรว็ ไม่ซบัซ้อน 
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สภาพแวดล้อมโครงการสวยงามเหมาะกบัการอยูอ่าศยั มสีวนสาธารณะ สโมสร สระว่ายน�ำ้ให้เพยีงพอ 
อุปกรณ์สะดวกครบครัน

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
	 1.	 การศึกษาเปรียบเทียบระหว่างโครงการ Delight บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด 
(มหาชน) กับบริษัทคู่แข่งหรือบริษัทอื่น ๆ ที่มีกลุ่มลูกค้าอยู่ระดับเดียวกัน แล้วน�ำมาวิเคราะห์ 
วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
	 2.	 การศึกษาเชิงคุณภาพสัมภาษณ์เชิงลึก (Focus Group) กับกลุ่มลูกค้าโครงการอื่นของ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน) เพื่อให้ได้ข้อมูลการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยในเครือ 
บริษัท พฤกษา เรียลเอสเตท จ�ำกัด (มหาชน)
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