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บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากลูกคาบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง

กรุงเทพมหานคร ซึ่งไดมาจากการสุมตัวอยางผูที่สนใจซื้อบานเดี่ยวหรือผูที่อยูระหวางตัดสินใจซื้อ

บานเดี่ยว จํานวนรวมทั้งสิ้น 90 คน ดวยเครื่องมือที่มีลักษณะเปนแบบสอบถามในลักษณะ

กําหนดตัวเลือก (multiple choice) และวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณา ผลการวิเคราะห

นําเสนอตามวัตถุประสงคการศึกษา ดังนี้ 

1.  ผลการวิเคราะหความตองการของลูกคาบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง
กรุงเทพมหานคร 

2.  ผลการวิเคราะหกลยุทธทางการตลาด ดานสินคาและราคาที่ผูประกอบการใช

สําหรับโครงการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 

3.  ผลการวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดไดสงผลตอความสําเร็จของโครงการผลการ
วิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยุทธทางการตลาดกับความสําเร็จของโครงการโดยวิเคราะหผาน

สมมติฐานการวิจัย 5 ขอไดแก  

          1) ทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

          2) ราคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดียว 

    3) คุณภาพบานและคุณภาพโครงการมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

    4) การออกแบบและพื้นที่ใชสอยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

    5) ส่ิงแวดลอมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 
 

ผลการวิเคราะหความตองการของลูกคาบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมอืง
กรุงเทพมหานคร 

 
 ในการวิเคราะหความตองการของลูกคา ทั้ง 90 คน ซึ่งมีขอมูลพื้นฐานทางประชากร

แตกตางกัน ผลการวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณาสําหรับขอมูลพื้นฐานทางประชากรดวยการ

วิเคราะหจํานวนและรอยละ พบวา สวนใหญลูกคามีอายุ 30-34 ป (คิดเปนรอยละ 26.7) มี

สถานภาพโสด (รอยละ 62.2) มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-5 คน (คิดเปนรอยละ52.2) มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี (รอยละ65.6) กวารอยละ 95.6 ปฏิบัติงานในบริษัทเอกชน ลักษณะของ
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ธุรกิจ จัดอยูในประเภทสถาบันการเงิน / ธนาคาร / ประกันภัย (รอยละ 82.2) รายไดเฉลี่ยของ

ครอบครัวตอเดือน 30,001-60,000 บาท (คิดเปนรอยละ 30.0) รายละเอียดปรากฎดังตารางที่ 4.1 

 

ตารางที่ 4.1 

ขอมูลพื้นฐานทางประชากรของลูกคาบานเดี่ยวแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 

 

ขอมูลพืน้ฐาน จํานวน รอยละ 

อายุ นอยกวา 20 ป 0 0 

20-24 ป 2 2.2 

25-29 ป 17 18.9 

30-34 ป 24 26.7 

35-39 ป 16 17.8 

40-44 ป 17 18.9 

45 ปข้ึนไป 13 14.4 

ไมระบ ุ 1 1.1 

สถานภาพสมรส โสด 56 62.2 

สมรส 29 32.2 

มาย 1 1.1 

หยาราง / แยกกันอยู 3 3.3 

ไมระบ ุ 1 1.1 

จํานวนสมาชกิใน

ครอบครัว 

1-2 คน 16 17.8 

3-5 คน 47 52.2 

6-8 คน 21 23.3 

8 คนขึ้นไป 5 5.6 

ไมระบ ุ 1 1.1 
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ตารางที ่4.1 (ตอ) 
 

ขอมูลพืน้ฐาน จํานวน รอยละ 

ระดับการศึกษา 

 

 

 

 

มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา 2 2.2 

อนุปริญญา ปวส 6 6.7 

ปริญญาตร ี 59 65.6 

ปริญญาโท 22 24.4 

ปริญญาเอก 0 0 

ไมระบ ุ 1 1.1 

ตําแหนงหนาที่การงาน

ปจจุบัน 

รับราชการ 0 0 

รบจาง รัฐวิสหกิจ 0 0 

ลูกจางบริษัทเอกชน 86 95.6 

เจาของกิจการ 3 3.3 

ไมระบ ุ 1 1.1 

ลักษณะธุรกิจ ราชการ/รัฐวิสาหกจิ 2 2.2 

สถาบนัการเงนิ / ธนาคาร /

ประกันภัย 
74 82.2 

อสังหาริมทรัพย / กอสราง 3 3.3 

คอมพิวเตอร / โทรคมนาคม 0 0 

คาปลีก / คาสง 1 1.1 

อุตสาหกรรมการผลิต 0 0 

บริการตาง ๆ 1 1.1 

ส่ิงพิมพ / โฆษณา /

ประชาสัมพันธ 
2 2.2 

อาชีพอิสระเชน แพทย 

สถาปนิก 

0 0 

อ่ืน ๆ เชน  5 5.6 

ไมระบ ุ 2 2.2 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 

 

ขอมูลพืน้ฐาน จํานวน รอยละ 

รายไดเฉลี่ยของ

ครอบครัวตอเดือน 

ตํ่ากวา 30,000 บาท 17 18.9 

30,001-60,000 บาท 27 30.0 

60,001-90,000 บาท 16 17.8 

90001-120,000 บาท 5 5.6 

120,001-150,000 บาท 4 4.4 

มากกวา 150,000 บาทขึ้นไป 16 17.8 

ไมระบ ุ 5 5.6 

                            

ภาพที ่4.1 

ขอมูลพื้นฐานทางประชากรของลูกคาบานเดี่ยวแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 

26.7% 

62.2% 
52.2% 

65.6% 

95.6% 

82.2% 

30.0% 
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ผลการวิเคราะหความตองการซื้อบานเดี่ยวแถบชานเมือง กรุงเทพมหานคร ดวยการ

วิเคราะหจํานวน ตลอดจนการวิเคราะหความสัมพันธดวยสถิติ Pearson’s Chi-square 

Correlation พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจหรือการกําหนดความตองการในการซื้อบานเดี่ยว

แถบชานเมืองมีรายละเอียดตามตารางที่ 4.2 
 

ตารางที่ 4.2 

ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจหรือการกาํหนดความตองการในการซื้อบานเดี่ยวแถบชานเมือง 

 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจ ฐานนิยม 

ทําเลที่ต้ัง 

(87) 97.60% 

เขตพื้นที่ 

(79) 87.80% 

ตอนบนของกทมฯ (30) 33.30% 

ตอนใตของกทมฯ (7) 7.80% 

ดานตะวันออกของกทมฯ (23) 25.60% 

ดานตะวันตกของกทมฯ (29) 32.20% 

การคมนาคม 

(85) 94.40% 

ใกลถนนใหญ (34) 37.80% 

ใกลเสนทางเชื่อมตอสถานีรถไฟฟา (50) 55.60% 

ใกลทางดวน (18) 20.20% 

การเขาถึงของรถโดยสารประจําทาง (22) 24.40% 

ใกลที่ทํางาน (28) 31.10% 

ใกลสิ่งอํานวยความสะดวก (36) 40.00% 

ใกลโรงเรียนบุตร (7) 7.80% 

อื่น ๆ (4) 4.40% 

ระบบสาธารณูปโภค 

(65) 72.20% 

ระบบไฟฟา ประหา โทรศัพท การเก็บขยะ (62) 68.90% 

อื่น ๆ (6) 26.70% 

 

 

 

ราคา 

(88) 97.80% 

 

 

 

สินเช่ือ 

(75) 83.30% 

วงเงินดาวนตํ่าและวงเงินกูสูง (14) 15.60% 

วงเงินกูเต็มจํานวนยอดโอน (16)17.80% 

ดอกเบี้ยเงินกูตํ่า (66) 73.30% 

ชวยสนับสนุนการขออนุมัติเงินกู (14) 15.60% 

คูแขงขัน 

(81) 90.00% 

ราคาขายต่ํ ากว าราคาทองตลาดที่ มี รูปแบบ

ใกลเคียงกัน 

(32) 35.60% 

พื้นที่ใชสอยมากกวาเปรียบเทียบทองตลาดที่ราใกล

กัน 

(35) 38.90% 

ความพรอมสมบูรณของอุปกรณตกแตง (32) 35.60% 

อื่น ๆ โปรดระบุ (3) 3.33% 

สวนลด 

(84) 93.30% 

การเสนอสวนลด 10-15% ภายหลังเวลากําหนด (31) 34.40% 

การแจกของสมนาคุณ (30) 33.30% 

การลดราคาบานลงจากเดิม (46) 51.10% 

การจัดรายการลุนโชค (3) 3.33% 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ) 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจ ฐานนิยม 

คุณภาพ 

(88) 97.80% 

คุ ณ ภ า พ ข อ ง วั ส ดุ

กอสราง 

(88) 97.80% 

การใชวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพและมีหนวยงานกลาง

รับรอง 

(18) 20.20% 

รูปแบบวิธีการกอสราง (18) 20.20% 

การปองกันความรอนจากหลังคา ผนัง และหนาตาง (18) 20.20% 

การรับประกันงานโครงสราง 5 ป และงานอุปกรณ

ตกแตง 3 ป 

 

(18) 20.20% 

ภ า พ ลั ก ษ ณ ข อ ง

โครงการ 

(85) 94.40% 

ความสมบูรณของโครงการเมื่อโอนกรรมสิทธิ์ (40) 44.40% 

การรักษาขอตกลงกับลูกคา (44) 48.90% 

ช่ือเสียงของผูประกอบการ (27) 30.00 

ช่ือเสียงของโครงการ (25) 27.80% 

 

 

 

 

 

การออกแบบ 

(90) 100% 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปแบบบาน 

(89)  98.90% 

ใหความสําคัญเรื่องพื้นที่ใชสอย (61) 67.80% 

มีความเหมาะสมของขนาดที่ดินและรูปแบบบาน (38) 42.20% 

มีหองรับแขก 2 หอง (4) 4.44% 

มีครัวไทย (9) 10% 

มีหองสําหรับผูสูงอายุ (10)11.10% 

ออกแบบอาคารใหอากาศถายเทสะดวก (47) 52.20% 

อื่น ๆ (3) 3.3320% 

 

 

 

รูปแบบโครงการ 

(84)  93.30% 

 

 

 

ความสมบูรณแบบของสิ่งอํานวยความสะดวกใน

โครงการ 

(59 )65.60 

ออกแบบแผนภูมิสถาปตยกรรมที่แหมาะสมสอดคลอง

กับพื้นที่ 

 28 (31.10)% 

โครงการมีรูปแบบที่ชัดเจนฯ (21) 23.30% 

อื่น ๆ (2) 20.20% 

มียามรักษาการณ 24 ชม. (75) 83.30% 

มีบริการชวยเหลือฉุกเฉิน 24 ชม. (26) 28.90% 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ) 

 

 

 จากตารางที่ 4.2 พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจหรือการกําหนดความตองการใน

การซื้อบานเดี่ยวแถบชานเมืองพิจารณาตามรอยละของขอมูล พบวา ปจจัยดานการออกแบบ และ

ปจจัยสภาพแวดลอมมีผลตอการตัดสินใจหรือกําหนดความตองการสูงสุด รองลงมาคือเหตุผลอ่ืน ๆ 

คุณภาพ และราคา ทําเลที่ต้ังตามลําดับ 

นอกจากนี้เมื่อพิจารณาในรายละเอียดปลีกยอยพบวา ในปจจัยดานทําเลที่ต้ัง เขต

พื้นที่พื้นที่ที่ไดรับการพิจารณาหรือสะทอนความตองการมากนั้น คือ ตอนบนของกรุงเทพมหานคร 

ไดแก ยานบางเขน สะพานใหม ดอนเมือง ปทุมธานี ลําลูกกา แจงวัฒนะ ปากเกร็ด รัตนาธิเบศร 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจ ฐานนิยม 

สภาพแวดลอม 

(90) 100% 

ความปลอดภัยของ

ชีวิตและทรัพยสิน 

(86) 95.60% 

มีบริการรับฝากบานกรณีเจาของบานไมอยู (26) 28.90% 

มีการรับประกันทรัพยสินของลูกบานภายในวงเงินที่

กําหนด 

(16) 17.80% 

อื่น ๆ (1) 10.11% 

มีสวนรวมในการกําหนดกิจกรรมภายในโครงการ (31) 34.40% 

มีเครือขายของผูอยูอาศัยตามกิจกรรม (44) 48.90% 

ก า รมี ส ว น ร ว ม กั บ

ชุมชน 

(76) 84.40% 

มีปฏิสันถานระหวางผูอยูอาศัย (20) 22.20% 

มีพื้นที่ใหผูอยูอาศัยแสดงขอคิดเห็น (14) 15.60% 

อื่น ๆ (1) 1.10% 

ปริมาณพื้นที่สีเขียวในโครงการ (38) 42.20% 

สโมสร/คลับเฮาส (41) 20.20% 

ความสุขสบาย 

(97.80%) 

การปองกันมลภาวะตางๆ เชน เสียง ฝุน กลิ่น ฯลฯ (42) 46.70% 

ความสวยงามของภาพรวมโครงการ (23)25.60% 

ความสะอาด (46) 51.10% 

การรักษาและดูแลสภาพแวดลอม (18) 20.20% 

อื่น ๆ (18) 20.20% 

(57) 63.30%  

(16) 17.80%  

เหตุผลอื่นๆ 

89 (98.90%) 

ตองการมบานเปนของตนเอง (19) 21.10% 

แตงงาน (12) 13.30% 

ครอบครัวขยายใหญขึ้น (2) 20.20% 

เพื่อการลงทุน (8) 8.90% 

ที่อยูอาศัยเดิมมีปญหา (17) 18.90% 
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บางบัวทอง นนทบุรี ปทุมธานี ธัญบุรี สามโคก ทั้งนี้พื้นที่เหลานี้ตองใกลเสนทางเชื่อม มีระบบ

ไฟฟา ประปา โทรศัพทและการเก็บขยะ 

ปจจัยดานราคา ผูตองการซื้อสวนใหญใหความสนใจกับปจัยดอกเบี้ยเงินกูตํ่า มีพื้นที่

ใชสอยมากเปรียบเทียบกับทองตลาดที่มีราคาใกลเคียงกัน รวมทั้งควรมีการลดราคาบานลงจาก

เดิม 

ปจจัยดานคุณภาพ คุณภาพของวัสดุตองมีความสัมพันธกับรูปแบบวิธีการกอสราง 

ขณะที่ภาพลักษณของโครงการ ตองใสใจกับการรักษาขอตกลงกับลูกคาใหได 

ปจจัยดานการออกแบบ ซึ่งเปนปจจัยที่มีความสําคัญที่สุดในการดําเนินการวิจัย 

จะตองเนนที่รูปแบบบานที่ใหความสําคัญกับพื้นที่ใชสอย และมีรูปแบบโครงการที่สมบูรณพรอม

ทั้งสิ่งอํานวยความสะดวกในโครงการ 

ปจจัยดานสภาพแวดลอม พบวา ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินดวยการใชยาม

ตลอด 24 ชั่วโมง เปนสิ่งที่ตองใหความสนใจ สวนการมีสวนรวมกับชุมชน ตองสะทอนผานการ     

มีเครือขายของผูอยูอาศัยตามกิจกรรมตาง ๆ ไดแก ชมรมกีฬา ชมรมผูสูงอายุ เปนตน ทั้งนี้

โครงการตองมีความสะอาด และมีสโมสรณหรือคลับเฮาสรวมดวย 

 

ภาพที ่4.1 

ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจ 
                                           

 
 

 

 

97.60% 
97.80% 97.80% 

100% 100% 

98.90% 
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ภาพที ่4.1 (ตอ) 

 

 
 
ผลการวิเคราะหกลยุทธทางการตลาด ดานสินคาและราคาที่ผูประกอบการใชสําหรับ 

โครงการบานเด่ียวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางที่ 4.3 

ความสัมพันธระหวางปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจหรือการกําหนดความตองการ 

ซื้อบานเดีย่วแถบชานเมือง 

 
 ทําเลที่ตั้ง ราคา คุณภาพ การออกแบบ สภาพแวดลอม อื่นๆ 

ทําเลที่ต้ัง 1.000 .392(**) -.028 . . -.020 

Sig. . .000 .793 . . .854 

ราคา .392(**) 1.000 -.023 . . -.016 

Sig. .000 . .832 . . .881 

คุณภาพ -.028 -.023 1.000 . . -.016 

Sig. .793 .832 . . . .881 

การออกแบบ . . . . . . 

Sig.       
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ตารางที่ 4.3 (ตอ) 
 
 ทําเลที่ตั้ง ราคา คุณภาพ การออกแบบ สภาพแวดลอม อื่นๆ 

สภาพแวดลอม . . . . . . 

Sig. . . . . . . 

อื่นๆ -.020 -.016 -.016 . . 1.000 

Sig. .854 .881 .881 . . . 

 

จากตารางที่ 4.3 พบวา ปจจัยทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับราคาอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.01 สวนปจจัยอื่น ๆ ไดแก คุณภาพของบานและโครงการ การออกแบบ 

สภาพแวดลอม และอื่น ๆ มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้น    

กลยุทธที่ตองใชสําหรับการดําเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่เกี่ยวของกับบานเดี่ยวแถบชานเมือง      

จึงตองใหความสําคัญกับปจจัยเรื่องทําเลที่ต้ังและราคาเปนสําคัญ ซึ่งเมื่อพิจารณาทดสอบ

สมมติฐานที่เกี่ยวของไดแก 

1) ที่ต้ังมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

2) ราคามีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดียว 

3) คุณภาพบานและคุณภาพโครงการมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

4) การออกแบบและพื้นที่ใชสอยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

5) ส่ิงแวดลอมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 

ยอมรับสมมติฐานที่ 1 และ 2 และปฏิเสธสมมติฐานที่ 3 4 5 อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นคุณภาพ การออกแบบ ส่ิงแวดลอม ไมใชปจจัยหลักในการตัสินใจซื้อ 

 
ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลยทุธทางการตลาดกับความสําเรจ็ของโครงการ 

 

 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลพื้นฐานทางประชากรกับปจจัยการตัดสินใจหรือ

กําหนดความตองการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ดวยสถิติ Pearson 

chi-square correlation พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจหรือการกําหนดความตองการในการ

ซื้อบานเดี่ยวแถบชานเมืองมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 4.4 

ความสัมพันธระหวางขอมูลพื้นฐานทางประชากร กับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ หรือ 

การกําหนดความตองการในการซื้อบานเดีย่วแถบชานเมอืง 

 
ขอมูลพื้นฐานทาง

ประชากร 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจหรือการกําหนดความตองการในการซื้อบานเดี่ยว 

แถบชานเมือง 
ทําเลที่ตั้ง ราคา คุณภาพ การออกแบบ สภาพแวดลอม อื่นๆ 

อายุ (จํานวน) 86 87 87 89 89 88 

χ2  6.03 3.31 8.66 - - 4.28 

sig .303 .652 .123 - - .509 

สถานภาพสมรส (จํานวน) 86 87 87 89 89 88 

χ2 8.73 13.94 1.20 - - .596 

sig .033* .003* .752 - - .85 

จํานวนสมาชิกใน

ครอบครัว(จํานวน) 

86 87 87 89 89 88 

χ2 8.88 1.09 1.09 - - .904 

sig .031* .779 .779 - - .852 

ระดับการศึกษา(จํานวน) 86 87 87 89 89 88 

χ2 1.57 1.04 1.04 - - .514 

sig .664 .791 .791 - - .916 

ตําแหนงหนาที่ การงาน

ปจจุบัน(จํานวน) 

86 87 87 89 89 88 

χ2 .108 .071 .071 - - .035 

sig .742 .789 .789 - - .851 

ลักษณะธุรกิจ(จํานวน) 87 87 87 89 89 88 

χ2 .415 .415 .415 - - 43.99 

sig 1.00 1.00 1.00 - - .000* 

รายไดเฉลี่ยของครอบครัว

ตอเดือน(จํานวน) 

83 83 83 85 85 85 

χ2 2.12 8.19 8.19 - - 20.49 

sig .832 .146 .146 - - .001* 

 

จากตารางที่ 4.4 พบวา ขอมูลพื้นฐานทางประชากรของลูกคาบานเดี่ยวที่สัมพันธกับ

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีรายละเอียดดังนี้คือ      

มีความสัมพันธทางบวกระหวางสถานภาพสมรสกับปจจัยดานทําเลที่ ต้ังและดานราคา                
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มีความสัมพันธทางบวกระหวางจํานวนสมาชิกในครอบครัวกับปจจัยดานทําเลที่ต้ังและดานราคา  

และมีความสัมพันธทางบวกระหวางลักษณะธุรกิจ และรายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือนกับปจจัย

ดานทําเลที่ต้ังและดานราคากับปจจัยอื่น ๆ ทั้งนี้ผลการวิเคราะหรายละเอียดเกี่ยวกับปจจัยสามารถ

พิจารณาไดรายละเอียดภายในตารางที่ 4.4 

ดังนั้นจึงอาจสรุปไดวา ความสําเร็จของโครงการคือมีลูกคาใหความสนใจและตองการ

ซื้อ โครงการตองเนนบุคคลที่มีสถานภาพโสด (60.2%) อายุอยูในชวงระหวาง 30-34 ป (26.70%) 

เปนลูกจางบริษัทเอกชน (95.6%) ระดับการศึกษาปริญญาตรี (65.60%) มีรายไดเฉลี่ยของครัวเรือน

ตอเดือนในชวง 30,001-60,000 บาท (30%) หรือ 60,001-90,000 บาท (17.80%) ข้ึนไป ซึ่งลูกคา

กลุมดังกลาวใหความสนใจและตองการซื้อบานเดี่ยวแถบชานเมืองนี้ โดยใหความสําคัญกับปจจัย

ทําเลที่ต้ังที่สัมพันธกับราคาเปนหลัก โดยทั้งนี้ทําเลที่ต้ังของโครงการควรใกลเสนทางเชื่อมตอสถานี

รถไฟฟา (55.60%) ใกลส่ิงอํานวยความสะดวก (หางสรรพสินคา ตลาด โรงพยาบาล) (40.00%) 

รวมทั้งใกลถนนใหญ (37.80%) (ปจจัยทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับราคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01)  

 สําหรับการเก็บขอมูลในครั้งนี้ นอกจากการออกแบบสอบถามกับผูที่สนใจซื้อบานเดี่ยว 

จํานวนทั้งหมด 90 ราย ไดเก็บขอมูลจากผูประกอบการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง

กรุงเทพมหานคร ที่มีประสบการณในการประกอบธุรกิจ 7-10 ป โดยการสัมภาษณจํานวน 6 ราย ทั้ง 

หมด 6 เขตพื้นที่ โดยประกอบดวย กรุงเทพตอนกลาง กรุงเทพตอนบน กรุงเทพตะวันออก กรุงเทพ

ตะวันออกเฉียงเหนือ กรุงเทพตะวันตก และกรุงเทพใต เกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของ

ผูประกอบการบนปจจัยของสินคาและราคา ที่ผูบริโภคใหความสําคัญ อันประกอบดวย 

1) ทําเลที่ต้ัง         

2) ราคา 

3) คุณภาพ   

4) การออกกําลังกาย 

5) สภาพแวดลอม 

            การเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการในครั้งนี้ไดนําบทสัมภาษณมาวิเคราะหเนื้อหา 

(content analysis) 

1) ทําเลที่ต้ัง 
                        ผูประกอบการมีความเห็นดานทําเลที่ต้ังวาทําเลที่ต้ังที่จะนํามาพัฒนาตองมีความ

เปนเมือง เพราะธุรกิจอสังหาริมทรัพยประเภทบานเดี่ยว กลุมลูกคาตองเปนคนในสังคมเมือง ซื้อ
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สินคาบานจัดสรร เพราะไมมีเวลาในการเลือกทําเลที่ต้ังควรใกลชุมชน ระยะหางจากชุมชนไมควร

เกิน 2กิโลเมตร ใกลแหลงงาน สถานศึกษา การคมนาคมสะดวก ที่สําคัญ คือ ทําเลที่ต้ังนั้นตองมี

ศักยภาพในการนํามาพัฒนาสําหรับทําเลที่ต้ังที่ควรหลีกเลี่ยง คือ ใกลชุมชนแออัด พื้นที่น้ําทวม

ใกลโรงงานอุตสาหกรรม การตัดสินใจซื้อที่ดินหลังจากไดทําเลที่ต้ังแลวนั้น จะตองพิจารณา     

กอนวา ทําเลที่ต้ังดังกลาวตอบโจทยของกลุมลูกคาเปาหมายไดชัดเจน งบประมาณราคาที่ดินตอง

ไมมากไปกวาที่กําหนดไวในการศึกษาความเปนไปได ผูประกอบการบางรายมีความเห็นเพิ่มเติม

วากอนตัดสินใจซื้อที่ ดินการตัดสินใจตามหลักขางตนยังไมเพียงพอจะตองดูภาพรวมของ

เศรษฐกิจ และทิศทางในอนาคต 3-5 ป วาเปนอยางไรเพื่อประกอบการตัดสินใจ และการติดตอ

ซื้อ-ขาย ควรตั้งบริษัทลูกหรือตัวแทนในรูปบุคคล เปนคนออกหนาเจรจาซื้อที่ ดินในราคา

ถูก นอกจากดูภาพรวมของเศรษฐกิจแลว ผูประกอบการตองมีความเขาใจรอบของธุรกิจของพื้นที่

แตละโซน สินคาแตละระดับราคาจะมีรอบของวัฏจักรที่เกิดขึ้นไมพรอมกัน ตองศึกษาขอมูล        

ในอดีต ผูประกอบการไดใชคําแนะนําวาแนวโนมที่ดินที่จะนํามาพัฒนา ควรพัฒนาที่ดินขนาดไม

เกิน 20 ไร เพื่อที่จะไมตองแบกภาระตนทุนที่ดินมากเกินไป และยังทําใหเปดและปดโครงการไดเร็ว

ลดความเสี่ยงเรื่องราคาวัสดุกอสราง      

  2)  ราคา 

                        ผูประกอบการใหความเห็นในการกําหนดราคาสินคาสําหรับบานเดี่ยวราคาปาน

กลางวาการตั้งราคาขายจะตองทําใหลูกคามีความรูสึกหรือรับรูวาบานที่ขายมีราคาถูกเมื่อ

เปรียบเทียบกับมูลคา (more value under price) มีความคุมคากอนกําหนดราคาขายจะตอง

สํารวจตลาดคูแขงขันบริเวณใกลเคียงที่มีสินคาใกลเคียงกันราคาตองเหมาะสมและสอดคลองกับ

รายได ตลาดลูกคากลุมนี้เปนตลาดที่มีความตองการมาก เมื่อเปดตัวโครงการตั้งราคาขายต่ําสุด 

เมื่อเร่ิมกอสรางปรับราคาขึ้น บานกอสรางเสร็จปรับราคาขึ้นอีกครั้ง ถาหากยอดขายชาหรือไม

เปนไปตามแผนก็ปรับราคาลดลง การสงเสริมการขายรูปแบบนี้จะตองวางแผนใหรัดกุมตอง

พิจารณาอยางรอบคอบวา เมื่อทําการลราคาไปแลวเปนไดยากที่จะขึ้นราคาบานที่ลดลงจากดิมจะ

สงผลเสียตอโครงการในอนาคต ดานภาพลักษณของโครงการและคุณคาในใจของผูบริโภค

ลดลง แตมีเงื่อนไขวาการลดราคาต่ําสุดตองไมนอยกวาราคาขายที่เปดโครงการพรอมกันกับจัด

โปรโมช่ันเปนชวง ๆ สําหรับการใหความชวยเหลือดานสินเชื่อกับลูกคา ส่ิงที่ลูกคาตองการมากที่สุดคือ 

การพัฒนาโครงการที่ ให สินเชื่อเต็มวงเงิน  สามารถกู ได   100%  และบริการแบบครบวงจร( 

one  stop  service )ดังนั้น ผูประกอบการสวนใหญมีความเห็นวาการใชกลยุทธราคาตองใชบน
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พื้นฐานของความเขาใจอยางถองแทของสถานะการณ ควรใชอยางเจาะจงและมีเปาหมายอยาใช

ตามความรูสึกวาสวนใหญของตลาดก็ใชกลยุทธวิธีนี้  

 3)  ดานคุณภาพ 

      ผูประกอบการหลายรายมีความเห็นสอดคลองกันวาในดานคุณภาพของบาน

จะตองเหมาะสมกับราคาขาย จะสนับสนุนสงผลดีในระยะยาว เพราะการสํารวจคุณภาพกับสินคา

อสังหาริมทรัพย ถือวาเปนการสรางตราสินคา (brand) และการสรางภาพพจนองคกร (corporate 

image) เพราะจะสะทอนความสามารถในการผลิตรูปแบบสินคา ส่ิงแวดลอมในโครงการ บริการ

หลังการขาย  และการรักษาขอตกลงกับลูกคา  เปนการขายความเชื่อมั่นยังชวยลดงาน

ซอมแซม โดยผูประกอบการบางรายใหความสําคัญกับวัสดุกอสรางที่ใช บางรายใหความสําคัญ

เร่ืองวิธีการทํางาน และการสรางภาพลักษณของโครงการ และการสรางความนาเชื่อถือ พบวา         

การรักษาขอตกลง การรักษาคําพูดกับลูกคา มีความสําคัญที่สุดแตกอนที่ลูกคาจะตัดสินใจ

ซื้อ การสรางบานเสร็จกอนขาย ลูกคาไมตองผอนดาวน จองซื้อเลือกแปลงจริงแลวสามารถโอน     

ไดเลย หากลูกคากูไมผานคืนเงินทั้งหมดก็เปนการชวยสงเสริมความนาเชื่อถือใหกับโครงการ 

สําหรับลูกคาที่เขามาเยี่ยมชมหรือบุคคลทั่วไป เพราะผูประกอบการมีความมั่นใจวา หากลูกคามี

ความเชื่อมั่นและไววางใจจะนําไปสูการตัดสินใจซื้อ เนื่องจากแนวโนมในปจจุบันลูกคาจะซื้อหนี้

จากอสังหาริมทรัพยขนาดใหญที่มีการจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยที่มีตราสินคาเปนที่รูจัก       

มีชื่อเสียงสงเสริมภาพลักษณ ผูอยูอาศัยก็มาจากแนวคิดวาบริษัทดังกลาวมีความนาเชื่อถือ

มากกวา  

  4)  ดานการออกแบบ 

            ผูประกอบการบานเดี่ยวราคาปานกลางไดในขอมูลวา บานเดี่ยวราคาปานกลางผู

ซื้อคือ กลุมที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัททั่วไป มีฐานะทางเศรษฐกิจพอที่จะมียานพาหนะของ

ตนเองการเดินทางเขาทํางานในเมืองจึงไมใชปญหาสําคัญการตัดสินใจเลือกซื้อใชเหตุผลมากกวา

อารมณ แตก็สามารถชักจูงไดโดยใชแรงจูงใจดานการตลาด ผูประกอบธุรกิจมีความมั่นใจวาลูกคา

กลุมดังกลาวใหความสําคัญเรื่องแบบบานเปนสวนประกอบในการตัดสินใจดวย โดยกลาววา เร่ือง

ทําเลที่ต้ังมากที่สุดจะเลือกซื้ออาคารพาณิชย ลูกคาที่ใหความสําคัญเรื่องระดับราคาเปนปจจัยหลัก

จะเลือกซื้อทาวนเฮาส สวนลูกคาที่คํานึงถึงความใกลไกลที่ทํางานเปนปจจัยหลักจะเลือกซื้อ      

คอนโดมิเนียม ดังนั้น ผูประกอบการบานเดี่ยวจะตองมองดานการออกแบบ โดยใหขอมูล

คูแขง ขอมูลดานการตลาด ขอมูลรูปแบบบาน โครงการ ใกลเคียงกับสถาปนิก ในการกําหนดแบบ

แผนแนวคิดหลัก (master plan) ถึงความตองการของผูซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางตองคํานึงถึง
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พื้นที่ใชสอยอยางลงตัวไมอึดอัด มีความโปรงสบาย ควบคูไปกับความสวยงาม รูปแบบที่แตกตาง

จากโครงการอื่น และตองคํานึงถึงการเลือกใชวัสดุที่สมเหตุสมผลกับราคาขาย 

                   กลยุทธดานการออกแบบที่ผูประกอบการใชคือ ผูประกอบการจะเขามาเกี่ยวของ

ต้ังแต ข้ันตอนการออกแบบโดยเลือกใชสถาปนิกหลาย  ๆ ทีม โดยแบงงานออกแบบเปน               

ตัวบาน หองน้ํา การตกแตงสวน แนวคิดโครงการรูปแบบสีที่จะใชเพื่อใหเกิดความหลากหลาย

จากนั้นเลือกรูปแบบที่มีแนวคิดสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย สรุปออกมาเปนแนวคิดสุดทาย  

      5)  สภาพแวดลอม  

                        ดานสภาพแวดลอม ผูประกอบการใหขอมูลวา การพัฒนาโครงการจะตองคํานึง

ดานสภาพแวดลอมในดานตาง ๆ ดังนี้       

  5.1 ระบบถนน และทางเทา ไดแก ถนน ทางเทา ตนไม โทรศัพทสาธารณะตาม

ทางเทา  

   5.2 ระบบปองกันภัย ไดแก  แสงสวางตามแนวถนน  ระบบปองกันภัย เชน                     

หัวดับเพลิง ยามรักษาการณ กลองวงจรปด ร้ัวรอบบาน ร้ัวรอบโครงการ ปายจราจร ปายบอก

ซอย การตรวจลาดตระเวนของเจาหนาที่รักษาความปลอดภัย    

  5.3 สวนสาธารณะ สนามเด็กเลน เปนสิ่งจําเปนในการพัฒนาโครงการในปจจุบัน

  5.4 ระบบรักษาความสะอาด การทิ้งขยะ การจัดเก็บขยะ อุปกรณการจัดเก็บขยะ

ตลอดจนสถานที่รวมขยะมีความเหมาะสมหรือไม      

  5.5 ส่ิงอํานวยความสะดวก เชน สโมสร สระวายน้ํา สํานักงานดูแลชุมชนรานคา

ยอย คลินิกเอกชน ตูไปรษณีย การใหบริการรถรับจาง     

  5.6 การปองกัน เสียง กลิ่น อากาศ 

  5.7 ภูมิทัศนชุมชน ไดแก พื้นที่สีเขียว (green area) พื้นที่วางของถนน (street 

space) และองคประกอบของถนน (street furniture) ตองสวยงาม เปนระเบียบเรียบรอย มีตนไม

อยูรายรอบ มีสวนหยอม 

                   ส่ิงดังกลาวขางตนผูประกอบการตองจัดใหมีครบพรอมใชงาน ดูแลใหอยูในสภาพ

ดี  และตองจัดใหมีกิจกรรมระหวางผูอยูอาศัยในชุมชนกับโครงการ เพื่อใหเกิดการติดตอพบปะ

สังสรรค ทําใหเกิดบรรยากาศชุมชนขนาดเล็กที่นาอยูอาศัย หรืออาจจัดงานเลี้ยงขอบคุณลูกคา

อยางนอยปละ    1-2 คร้ัง 

                   สําหรับการวิเคราะหเนื้อหาดานความสัมพันธระหวางกลยุทธทางการตลาดและ

ความสําเร็จของโครงการพบวา ผูประกอบการมีมุมมองตอธุรกิจอสังหาริมทรัพยวามีแนวโนมที่ดี
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มาก เหมาะกับการใชกลยุทธการขยายตัว นอกจากการบริหารจัดการกับปจจัยทางดาน ทําเลที่ต้ัง 

ราคา คุณภาพ การออกแบบและสภาพแวดลอม ส่ิงที่ ผูประกอบการตองตระหนักและให

ความสําคัญคือ กําหนดกลุมเปาหมายใหชัดเจน คนหาขอมูลความตองการซื้อ หาความตองการที่

ยังไมไดรับการตอบสนอง พยายามหาชองวางของตลาด กําหนดราคาขายที่ลูกคากลุมเปาหมาย

สามารถจายไดจากตําแหนงทางการแขงขันใหพบ พรอมกับวิเคราะหผลกระทบจากสินคาคูแขงขัน  

บริหารจัดการใหโครงการมีองคประกอบดานกายภาพใหตรงกับความตองการของลูกคา   

ภาพรวมของโครงการมีอิทธิพลตอยอดขาย ยอดจอง และความสําเร็จของโครงการ ผูประกอบการ

ตองใหความสําคัญในทุกดานตามชวงเวลาการประกอบกิจกรรมทางธุรกิจ เพราะผูที่สนใจซื้อบาน

เดี่ยว จะพิจารณาตัดสินใจซื้อจากปจจัยหลักที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรวมกับองคประกอบของ

โครงการทางดานอื่น ๆ ของโครงการที่จะมีสวนชวยเรงรัดการตัดสินใจซื้อใหเร็วขึ้น ใชระยะเวลาใน

การพิจารณาตัดสินใจสั้นลง ซึ่งจะสงผลดีตอผูประกอบการโดยตรง ซึ่งจากการดําเนินกลยุทธ

การตลาดดังกลาวขางตน ผูประกอบการสามารถเปดตัวโครงการดวยยอดขาย ยอดจอง          

45%-60 % ต้ังแตวันเปดตัวโครงการ ในชวงเวลาไตรมาส 3 และไตรมาส 4 ของป 2552 จากการ

รวบรวมกลยุทธทางการตลาดบนปจจัยดานสินคาและราคาที่ผูประสบความสําร็จหรือไดรับการ

ตอบรับในระดับที่ดีไดใหภาพรวมขอโครงการที่มียอดขายดีจะตองมีองคประกอบหลัก ๆ ดังนี้ 

1) ทําเลที่ต้ังเปนเสนทางหลักหรือเสนทางลัดที่สามารถเขาสูใจกลางเมือง

สะดวก     ในอนาคตมีเสนทางเชื่อมตอระบบขนสงมวลชนขนาดใหญ อยูใกลแหลงอํานวยความ

สะดวก เชน หางสรรพสินคา ตลาด สถานที่ราชการ โรงพยาบาล และมีระบบสาธารณูปโภครองรับ

การขยายตัวของเมือง 

2) ระดับราคาถูกกวาโครงการอื่นในขายเดียวกัน เมื่อเปรียบเทียบรูปแบบสินคา

ที่ใกลเคียงกันสามารถขอสินเชื่อได 100% และรับประกันเงินดาวนพรอมกับจัดโปรโมชั่นพิเศษเปน

ชวง ๆ เชน แถมเฟอรนิเจอร 

3) รูปแบบบานทันสมัยหรือมีสไตลที่แตกตางจากโครงการอื่น มีการจัดฟงคชั่น

ของบานไดดีและมีพื้นที่ใชสอยมาก 

4) ภายในโครงการมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครันและมีพื้นที่สีเขียวเพื่อลด

ความแออัดของโครงการควบคุมเขมงวดการรักษาความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินสูง 

5) สภาพแวดลอมโครงการเหมาะสมกับการเปนที่อยูอาศัยโดยตรง 

6) ใชวัสดุคุณภาพดีในการกอสรางมีวิธีการกอสรางในเวลาอันรวดเร็วและมี

คุณภาพ   
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7) ชื่อเสียงของผูประกอบการจะเปนสวนสรางความนาเชื่อถือใหกับโครงการ

ตลอดจนมีการสรางสโมสร บานตัวอยางใหแลวเสร็จจึงเปดโครงการ เพื่อใหลูกคาไดสัมผัสกับ

บรรยากาศที่แทจริงภายในโครงการ 

8) มีบริการหลังการขาย 

 

จากผลการวิเคราะหทางสถิติและวิเคราะหเนื้อหาของตัวแปรที่ศึกษาสามารถ

วิเคราะหเพิ่มเติมไดดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.5 

   ผลการวเิคราะหทางสถิติและวิเคราะหเนือ้หาของตวัแปร 

 
ปจจัยหลักในการตัดสินใจซื้อ ทําเลที่ตั้ง ราคา คุณภาพ การออกแบบ สภาพแวดลอม 

ผูประกอบการ             มี

ความเปน

เมืองมี

ศักยภาพหาง

ชุมชน

ประมาณ 2 

กม. 

  more 

value un 

der price 

        การ

สรางตรา

สินคาการ

สราง

ภาพพจน

องคกรณขาย

ความเช่ือมั่น 

           พื้นที่

ใชสอยคุมคา

ควบคูกับความ

สวยงาม 

               
ภูมิทัศน   ความ

ปลอดภัย  

สวนสาธารณะ สิ่ง

อํานวยความ

สะดวก   ความ

สะอาด  มลภาวะ 

ผูบริโภค    ใกล

เสนทาง

เช่ือมตอ

รถไฟฟา ใกล

สิ่งอํานวย

ความสะดวก  

ใกลถนน

ใหญ 

  ดอกเบี้ย

เงินกูตํ่า  

ราคาถูกกวา

เมื่อเทียบ 

เคียงตลาด  

พื้นที่ใชสอย

มากเมื่อ

เทียบ เคียง

ตลาด  การ

เสนอสวนลด 

 
การรักษา

ขอตกลงกับ

ลูกคา 

ความ

สมบูรณของ

โครงการ 

ช่ือเสียงผู

ประกอบ 

การ 

 

 
พื้นที่ใชสอยและ

รูปแบบบาน 

อากาศถายเท

สะดวก 

 

 

 
ความปลอดภัยใน

ชีวิตและทรัพยสิน 

ความสุขสบาย 

ความสะอาด 

การปองกัย

มลภาวะ 

ปริมาณพื้นที่สี

เขียว 

 

 

 

 

 

  หมายถึง ปจจัยที่ผูประกอบการและผูบริโภคใหความสําคัญ 
 


