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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกค้า 
เจนเนอเรชัน่วายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการซ้ือห้องชุด ซ่ึงเน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ย
การศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือห้องชุดของคนเจนเนอเรชั่นวาย ท่ีอาศยัอยู่ใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ตามแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือห้องชุดของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย สรุปผลการศึกษา
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 30 - 33 ปี สถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท ปัจจุบนัอาศยัอยูค่นเดียว มีภูมิล าเนาเดิมอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ ประกอบ
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จบการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี โดยก่อนการซ้ือห้องชุดส่วนใหญ่
อาศยัอยู่กบัครอบครัวมาก่อน สาเหตุส าคญัท่ีสุดท่ีตอ้งการซ้ือห้องชุดคือ เพื่อใช้เป็นท่ีอยูอ่าศยั ส่วน
ใหญ่ซ้ือห้องชุดท่ีมีพื้นท่ีใชส้อยขนาด 31-50 ตารางเมตร ใชง้บประมาณในการซ้ือห้องชุด 1,000,001-
1,500,000 บาท โดยครอบครัวเป็นผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเลือกซ้ือห้องชุดท่ีส าคญัท่ีสุด ส่วนใหญ่
ทราบขอ้มูลข่าวสารเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือห้องชุดจากป้ายโฆษณา โดยตอ้งการผอ่นช าระเงิน
ดาวน์ จ านวน 12  งวด และตอ้งการผอ่นช าระเงินค่าหอ้งชุด จ านวน 25  ปี  

 ลกัษณะของห้องชุดท่ีตอ้งการ คือ แบบ 1 ห้องนอน ส่วนใหญ่เลือกห้องชุดท่ีเป็นตึกสูง 
แนว Modern ท่ีตกแต่งเสร็จรวมเฟอร์นิเจอร์ และเป็นเฟอร์นิเจอร์แบบ Built in พื้นห้องปูพื้นไม ้
ลามิเนต ห้องน ้ ามีกระจกกั้นส่วนเปียก – แห้ง มีการก าหนดท่ีจอดรถแบบเป็นของแต่ละบุคคล (Fix) 
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โดยเลือกท าเลท่ีตั้งของห้องชุดท่ีอยูใ่นตวัเมือง ดา้นราคาเลือกส่วนลดพิเศษหากซ้ือเงินสด ดา้นการจดั
จ าหน่ายเลือกสถานท่ีท่ีมีส านกังานขายอยูใ่นโครงการท่ีก าลงัก่อสร้าง และดา้นการส่งเสริมการตลาด
เลือกแบบใหส่้วนลด 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อลูกคา้เจนเนอเรชั่นวายในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ในการซ้ือห้องชุดพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับ
ความส าคญัในภาพรวมแต่ละปัจจยัอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีให้ความส าคญัสูงสุด คือ ปัจจยัดา้น
ราคา รองลงมาได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การออกแบบโครงสร้างอาคารมีความทนทาน  
 ปัจจยัดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาเหมาะสม  
 ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีความสะดวกในการติดต่อฝ่ายขายโครงการหอ้งชุด 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัในภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ส่วนลด  
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ABSTRACT 

 This independent study aimed to examine marketing mix affecting Generation Y 
consumers in Mueang Chiang Mai district towards buying condominiums. The study was based 
upon the theory related to marketing mix factors, including product, price, place and promotion. 
 Regarding the study on behavior of Generation Y consumers in buying condominium, 
the findings could be summarized that most respondents were single females in the age between 30-
33 years old. They earned monthly income at the maximum of 20,000 Baht in average and stayed 
alone. Their hometown was in Chiang Mai. They worked as the private company employee and 
hold Bachelor’s degree as the highest education. Prior to buy condominium, the majority stayed 
with their family. Reason of buying the condominium was for living purpose. Most of them bought 
31-50 square meters condominium and spent 1,000,001-1,500,000 Baht for it. Person influencing 
the decision making towards buying condominium the most was their family. Most of them got 
information of condominium from billboards.  They preferred to pay for 12 times of installment for 
the down payment with 25 year-repayment for the rest of purchase price. 
 The preferred type of condominium was the 1-bedroom condominium. Most of them 
chose the one located in the modern high-rise building with fully build-in furnished and laminate 
wood flooring.  The restroom should have shower frame and the parking space should be fixed.  
They selected the condominium where was located in the city. In terms of price, they preferred the 
special discount for cash payment. In terms of place, they preferred the condominium that the sales-
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office located in front of the certain constructed area. They also preferred the discount promotion 
offered.  
 According to the study on marketing mix factors affecting Generation Y consumers in 
Mueang Chiang Mai district towards buying condominiums, in the overall view, the respondents 
ranked all factors at high level of importance. They ranked price factor as the highest level of 
importance, followed by product, place and promotion factors. 
 In product factor, the respondents ranked it at the high level of importance in an overall 
view. The highest important sub-factor was the design of durable building structure. 
 In price factor, the respondents ranked it at the high level of importance in an overall 
view. The highest important sub-factor was the reasonable price. 
 In place factor, the respondents ranked it at the high level of importance in an overall 
view. The highest important sub-factor was the convenient contact to sales officers. 
 In promotion factor, the respondents ranked it at the high level of importance in an 
overall view. The highest important sub-factor was the offer of discount. 
 
 

 
 


