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บทที ่ 5 
 

สรุปและอภปิรายผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

สรุปและอภปิรายผลการวิจัย 
 

                 การศึกษาเรื่องกลยุทธการตลาดการตัดสินใจบนปจจัยสินคา และราคา สําหรับ

โครงการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามจํานวน 90 

ฉบับ และสัมภาษณผูประกอบอสังหาริมทรัพยประเภทบานเดี่ยวจํานวน 6 ราย ซึ่งสามารถสรุปผล

การศึกษาได ดังนี้ 

 
1. คุณลักษณะสวนบุคคลของลูกคา 
 

 จากการศึกษาพบวา ขอมูลพื้นฐานทางประชากรของผูที่สนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปาน

กลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร มีอายุ 30-34 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได

เฉลี่ย 30,000-60,000 บาท และมีสถานภาพโสดโดยกลุมที่มีรายได 30,000.บาท ตองมีเงินออมหรือ 

ไดรับการสนับสนุนเงินทุนจากครอบครัวตามลักษณะของสังคมไทยที่จะไดรับการจุนเจือจากพอแม 

 
2. ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 
 

 จากปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ หรือ กําหนดความตองการในการซื้อบานเดี่ยวราคา

ปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานการออกแบบ และปจจัยดาน

สภาพแวดลอมมีผลตอการตัดสินใจหรือการพิจารณาความตองการสูงสุด รองลงมาคือ ปจจัยดาน

คุณภาพ ราคา และทําเลที่ต้ัง โดยมีรายละเอียดของปจจัย คือ ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง เขตพื้นที่        

ที่ไดรับการพิจารณาความตองการมาก คือ ตอนบนของกรุงเทพมหานคร ไดแก ยานบางเขน สะพาน

ใหม ดอนเมือง ปทุมธานี ลําลูกกา แจงวัฒนะ ปากเกร็ด รัตนาธิเบศร บางบัวทอง ทั้งนี้พื้นที่เหลานี้

ตองใกลเสนทางเชื่อมตอระบบขนสงมวลชน และมีระบบสาธารณูปโภคครบ ปจจัยดานราคา ผูที่

สนใจซื้อสวนใหญใหความสนใจกับปจจัยดอกเบี้ยเงินกูตํ่า มีพื้นที่ใชสอยมากเมื่อเปรียบเทียบกับ

ทองตลาดที่มี ราคาใกล เคียงกัน  รวมทั้ งควรมีการลดราคาบานลงจากเดิม  ปจจัยด าน

คุณภาพ คุณภาพของวัสดุตองมีความสัมพันธกับรูปแบบวิธีการกอสราง ขณะที่ภาพลักษณของ
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โครงการตองใสใจกับการรักษาขอตกลงกับลูกคาใหได ปจจัยดานการออกแบบ ซึ่งเปนปจจัยที่มี

ความสําคัญที่สุดในการศึกษา จะตองเนนที่รูปแบบบานที่ใหความสําคัญกับพื้นที่ใชสอย และมี

รูปแบบโครงการที่สมบูรณพรอมทั้งสิ่งอํานวยความสะดวกในโครงการ ปจจัยดานสภาพแวดลอม 

พบวา ความปลอดภัยในชีวิต และทรัพยสินดวยการใชยามตลอด 24 ชั่วโมง เปนสิ่งที่ตองใหความ

สนใจ สวนการมีสวนรวมกับชุมชนสะทอนผานการมีเครือขายของผูอยูอาศัยตามกิจกรรมตาง ๆ 

 
3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

 1) การทดสอบปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่สนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบ

ชานเมืองกรุงเทพมหานคร มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง

กรุงเทพมหานคร โดยใชการทดสอบแบบไดสแควร ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และรอยละ 

90 หรือ ระดับนัยสําคัญ 0.05 และ 0.01 พบวา 

            สถานภาพสมรสมีความสัมพันธกับความประสงคซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลาง      

แถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ คือ ทําเลที่ต้ัง และราคาบานเดี่ยว

ราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 

จํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธกับความประสงคซื้อบานเดี่ยวราคา     

ปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ คือ ทําเลที่ต้ัง 

              จากผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่สนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลาง

แถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหกลุมเปาหมาย ถาวิเคราะหสถานภาพสมรส จะให

ความสําคัญในปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ คือ ทําเลที่ต้ังและราคา จากกลุมตัวอยางบุคคลที่มี

ความสนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร สวนกลางจะมีสถานภาพ

โสด ตองการทําเลที่ต้ังอยูในเขตพื้นที่ตอนเหนือของกรุงเทพมหานคร และอยูใกลเสนทางเชื่อมตอ

รถไฟฟา หรือ ระบบขนสงมวลชนขนาดใหญตองมีระบบสาธารณูปโภคครบ การกําหนดราคาขาย

บานเดี่ยวตองประกอบดวยการอนุมัติสินเชื่อ โดยใหดอกเบี้ยเงินกูตํ่า มีพื้นที่ใชสอยมากกวาเมื่อ

เปรียบเทียบกับตลาดพื้นที่ใกลเคียงกัน และเสนอสวนลดการคาใหกับผูบริโภค ถาวิเคราะหจํานวน

สมาชิกในครอบครัวจะใหความสําคัญในปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจดังทําเลที่ต้ัง กลุมตัวอยาง

บุคคลที่มีความสนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร สวนมากจะมี

สมาชิกในครอบครัว 3-5 คน ตองการทําเลที่ต้ังอยูในเขตตอนเหนือของกรุงเทพมหานคร ตองอยู

ใกลเสนทางเชื่อมตอรถไฟฟา หรือระบบขนสงมวลชนขนาดใหญ โดยมีระบบสาธารณูปโภคครบ 
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                   สถานภาพสมรสและจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธกับความประสงคซื้อ

บานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคือทําเล

ที่ต้ัง 

                   จากผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่สนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลาง

แถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ยังพบอีกวาการวิเคราะหกลุมเปาหมาย ถาวิเคราะหสถานภาพ

สมรสและจํานวนสมาชิกในครอบครัว จะใหความสําคัญในปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ คือ ทําเล

ที่ ต้ัง  จากกลุมตัวอยางบุคคลที่มีความสนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง

กรุงเทพมหานคร สวนใหญจะมีสถานภาพโสด และมีสมาชิกในครอบครัว 3-5 คน ตองการทําเลที่

ต้ังอยูในเขตตอนเหนือของกรุงเทพมหานคร ตองอยูใกลเสนทางเชื่อมตอรถไฟฟาหรือระบบขนสง

มวลชนขนาดใหญ โดยมีระบบสาธารณูปโภคครบ  

 

  2) การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยที่มีผลตอปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

บานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร อันไดแก ทําเลที่ ต้ัง ราคา คุณภาพ         

การออกแบบ สภาพแวดลอม โดยการทดสอบแบบไคสแควร ณ ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 90 หรือ 

ระดับนัยสําคัญ 0.01 พบวา 

 ทําเลที่ต้ังมีความสัมพันธกับราคา สําหรับการดําเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพยประเภท

บานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการทดสอบทําเลที่ต้ังและราคาเปนสิ่งที่ตองใหความสําคัญ ทําเลที่ต้ังตองเปน

พื้นที่ตอนเหนือของกรุงเทพมหานครอยูใกลเสนทางเชื่อมทางตอรถไฟฟา หรือระบบขนสงมวลชน

ขนาดใหญ และมีระบบสาธารณูปโภคครบ การกําหนดราคาขายจัดใหมีสินเชื่อเงินกูดอกเบี้ยต่ํา    

มีพื้นที่ใชสอยมากกวาคูแขงขัน และเสนอใหสวนลดการคา 

 
4.  ตนแบบกลยุทธสวนประสมการตลาดเฉพาะดานสินคาและราคาของบานเด่ียวราคา       

ปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร 
 

          จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาด และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ หรือ 

กําหนดความตองการซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร พอที่จะสรุป   

เปนตนแบบกลยุทธไดดังนี้ 

 1) ผูบริโภคใหความสําคัญเรื่องทําเลที่ต้ัง และราคาเปนสําคัญ กลุมผูบริโภคที่สนใจ

ซื้อมีอายุ 30-40 ป สถานภาพโสด มีรายไดครัวเรือนตอเดือน 30,000-60,000 บาท และเปน
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พนักงานบริษัทเอกชน สามารถกําหนดกลยุทธดานสวนประสมการตลาด ดานราคา และทําเล โดย

ใชความแตกตางของราคาที่ดินแตละพื้นที่พัฒนาสินคาใหมีลักษณะทางกายภาพแตกตางกัน     

ในแตละพื้นที่รูปแบบบานตามความเหมาะสมของพื้นที่สอดคลองกับความสามารถจายไดของ

ผูบริโภค และใชราคาเปนปจจัยในการแยกกลุมลูกคา กําหนดตราสินคาแตกตางกันสําหรับสินคา

แตละรูปแบบ แตละระดับราคา เปนการออกแบบสินคา โดยใชกลยุทธทางการตลาดดานกลยุทธ

ดานผลิตภัณฑ และกลยุทธดานราคา การดําเนินการดังกลาวนี้ สามารถเลือกที่จะตอบสนอง

กลุมเปาหมายบางสวน หรือหลายสวน เพื่อใชกลยุทธทางการตลาดชักจูงใหผูบริโภคตัดสินใจ

ซื้อ โดยมีผลการศึกษาสนับสนุน จากการทบทวนวรรณกรรม เร่ืองกลยุทธทางการตลาด คือ

วิธีการใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด หมายถึง ข้ันตอนในการกําหนดจุดมุงหมาย

ทางการตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการออกแบบสวนผสมทางการตลาด เพื่อสนองความ

พึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุงหมายขององคกร 

          เมื่อกลาวถึงกลยุทธโดยทั่วไปจะมุงไปที่การบริหารเชิงกลยุทธ เปนกระบวนการ

ตัดสินใจเพื่อกําหนดทิศทางอนาคตขององคกร กําหนดแนวทางในอนาคตที่ตองการใหเกิดขึ้นมี

องคประกอบ 5 ประการ 

1. วิเคราะหการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ การเมืองและสังคม 

ตลอดจนอุตสาหกรรม และธุรกิจอันสงผลตอการดําเนินธุรกิจทั้งในปจจุบัน และอนาคตเพื่อหา

โอกาส (opportunity) และภยันตราย (threat) 

2. วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในเพื่อหาจุดออน (weakness) และจุดแข็ง (strength) 

ซึ่งเมื่อดําเนินการรวมกับขอ 1 คือ การวิเคราะห SWOT นั่นเอง 

3. การดําเนินแผนระยะยาว แผนระยะกลางและแผนระยะสั้น    

4. การวิเคราะห และการทําแผนตองทําอยางเปนระบบและสัมพันธกันทุกขั้นตอน 

5. การทําแผนตองเปนแผนที่มีความเปนไปได ทําไดจริงไมใชแผนที่อยากได 

ข้ันตอนการทําแผนกลยุทธ ประกอบดวย 

5.1. กําหนดวิสัยทัศน (vision) เปาหมายกวาง ๆ หรือภาพฉายที่ตองการเปนใน

อนาคต 

5.2. กําหนดพันธกิจ (mission) ไดมาจากการวิเคราะห SWOT เพื่อใหสามารถ

บรรลุจุดมุงหมายในอนาคตในองคประกอบไดจะตองทําอะไร    
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5.3. เปาหมาย  และวัตถุประสงค  เปาหมายจะเฉพาะเจาะจงนอยกวา

วัตถุประสงคเปาหมายเปนการกําหนดสิ่งที่ตองการในอนาคตในรูปของผลลัพธที่ธุรกิจตองการ

วัตถุประสงคเปนเปาหมายในระยะสั้นที่มีความเฉพาะเจาะจงสามารถวัดได    

5.4. กลยุทธ แนวทางบรรลุวัตถุประสงคตองชัดเจนวาจะทําอยางไร 

5.5. แผนปฏิบัติการ  รายละเอียดแผนปฏิบั ติการวาจะทําอะไรกับใคร 

เมื่อใด และเทาใด 

           การศึกษากลยุทธทางการตลาดบนปจจัยสินคา และราคาปานกลางแถบชานเมือง

กรุงเทพมหานคร เปนการศึกษากลยุทธระดับหนาที่ (functional strategy) คือเปนกลยุทธระดับ

สายงานการตลาดเกี่ยวของกับการสรางความสามารถในการแขงขัน เลือกแนวทางในการแขงขัน

เพื่อสรางความไดเปรียบทางกลยุทธระดับบริษัท หรือองคกร (corporate strategy) 

 

การวิเคราะหโครงการบานเดี่ยวราคาปานกลางเขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร 

          1.จุดแข็ง 

           1.1 การเปนโครงการที่เหมาะสมสําหรับเปนที่อยูอาศัย 

           1.2 การเลือกทําเลที่ต้ังที่สามารถเขาสูเมืองหรือเชื่อมตอไปพื้นที่อ่ืน ๆ ไดงาย 

           1.3 การมีสาธารณูปโภคภายในโครงการที่พรอมและสะดวกสบาย 

           1.4 การออกแบบที่คํานึงถึงความสวยงามควบคูกับความคุมคาของผูบริโภคเปน

จุดขาย 

           1.5 การจัดวางผังภายในโครงการใหมีความรมร่ืน ใหความสําคัญกับพื้นที่สีเขียว 

           1.6 การเลือกทําเลที่ต้ังที่อยูใกลชุมชน สามารถที่จะจับจายใชสอยสินคาอุปโภค

บริโภคสะดวก 

           2.จุดออน 

            2.1 โครงการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ชื่อเสียง

และความนาเชื่อถือของบริษัทเปนสิ่งสําคัญ ผูประกอบการรายเล็กหรือผูประกอบการหนาใหม 

อาจเปนขอดอยในสายตาหรือมุมมองของลูกคาบางกลุม 

            2.2 โครงการอาจมีความเสียเปรียบดานตนทุนทางการเงิน 

           3.โอกาส 

            3.1 แนวโนมของธุรกิจอสังหาริมทรัพยมีแนวโนมไปในทิศทางขยายตัว 

            3.2 ผูบริโภคยังมีความตองการบานเดี่ยวมากกวาอสังหาริมทรัพยประเภทอื่น 
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            3.3 การลงทุนภาครัฐดานการตัดถนนเพิ่ม เชื่อมตอถนน บริเวณชานเมืองสงผลดี

ตอธุรกิจ 

            3.4 ตลาดยังมีความตองการบานเดี่ยวที่อยูในทําเลที่เดินทางเขาสูเมืองไดสะดวก

และมีระดับราคาไมแพงอยูอีกเปนจํานวนมาก 

           4.อุปสรรค 

            4.1 การแขงขันที่รุนแรงจากผูประกอบการที่มองเห็นโอกาสทางการตลาดจาก

กลุมลูกคา 

            4.2 ดอกเบี้ยมีแนวโนมสูงขึ้น จะสงผลตอกําลังซื้อ 

            4.3 ราคาวัสดุกอสรางอาจไดรับผลกระทบจากการลงทุนในโครงการขนาดใหญ

ของภาครัฐ 

            4.4 การเมืองยังคงมีความสับสนและความไมแนน 

 

 2) กลยุทธการตลาดการตัดสินใจบนปจจัยสินคา และราคา สําหรับโครงการบาน

เดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร  จากกการศึกษากลยุทธการตลาด              

การตัดสินใจบนปจจัยสินคา และราคา สําหรับโครงการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง

กรุงเทพมหานคร ในกรณีเฉพาะเจาะจงทั้งสินคา คือบานเดี่ยว และพื้นที่คือเขตบานเมือง

กรุงเทพมหานคร จะตองศึกษารอบของธุรกิจในพื้นที่มีความชํานาญในพื้นที่เขาใจธรรมชาติความ

ตองการลูกคาที่มองหาที่อยูอาศัยในพื้นที่นั้น นอกจากนี้สภาพเศรษฐกิจในพื้นที่อาจจะแตกตางไป

จากการทําการศึกษาเศรษฐกิจภาพรวม เชน ในพื้นที่นั้นอาจจะหมดรอบการเติบโต หรือแนวโนม

ไมดีเชนเดิม เพราะมีผูประกอบการเขามาแขงขันมากมาย ตองศึกษาใหละเอียดวากลุมลูกคาใน

พื้นที่มีไลฟสไตสเปนอยางไร โดยมีงานวิจัยของบริษัทธารารมณเอนเตอรไพรส จํากัด (มหาชน)

รวมกับภาควิชาธุรกิจ อสังหาริมทรัพย มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ ไดศึกษาหัวขอ “ความเหมือน และ

ความแตกตางในการเลือกซื้อที่อยูอาศัยของคนเมือง” งานวิจัยไดแบงกรุงเทพตอนใตพื้นที่กรุงเทพ

ตะวันตกและพื้นที่กรุงเทพตะวันออก พบวาพฤติกรรมตอนใตพื้นที่กรุงเทพมหานครตะวันตก และ

พื้นที่กรุงเทพตะวันออก พบวาพฤติกรรมการใชชีวิตแตกตางกันตลอดจนอาชีพ และจํานวนสมาชิก

ในครอบครัวก็แตกตางกัน เชน บุคคลในพื้นที่ศูนยกลางธุรกิจ ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจซื้อ คือ 

ทําเลที่ต้ัง และสนใจการกําหนดราคาโดยใหเงินดาวนต่ํา บุคคลที่ตอบแบบสอบถามของพื้นที่

กรุงเทพตอนเหนือสวนใหญเปนแมบานมากกวาพื้นที่อ่ืน บุคคลที่ตอบแบบสอบถามของพื้นที่

กรุงเทพตะวันออกมีจํานวนผูที่อยูอาศัยคนเดียวมากกวาพื้นที่อ่ืน และพฤติกรรมการรับประทาน
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อาหารนอกบานระหวางสัปดาหนอยที่สุด แตมีกิจกรรมในวันเสาร-อาทิตย มีสัดสวนอยูที่บานสูง

กวาทุกพื้นที่ บุคคลที่ตอบแบบสอบถามของพื้นที่ตอนใตในดานการประกอบอาชีพสวนใหญมี

อาชีพรับราชการ และพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมออกจากบานหลัง 07.00 น. และกลับถึง

บานหลัง 19.00 น. บุคคลที่ตอบแบบสอบถามในพื้นที่กรุงเทพตะวันตกมีสัดสวนเปนเจาของ

กิจการสูงที่สุด ดังนั้น กลยุทธการตลาดในแตละพื้นที่ตองแตกตางกัน เพื่อนําเสนอสินคาใหตางกับ

กลุมเปาหมายมากที่สุด และปรับวิธีการดําเนินธุรกิจใหเขากับสภาพแวดลอมในพื้นที่ ที่เกิดขึ้น

ยอมเปนขอไดเปรียบในการประกอบธุรกิจ 

 

5. กลยุทธการตลาดของบานเดี่ยวชานเมืองที่สงผลใหโครงการไดรับการตอบรับ       

           

กลยุทธทางการตลาดที่ผูประกอบใชในการประกอบธุรกิจบานเดี่ยวราคาปานกลาง

เขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร จะเร่ิมตนจากการพิจารณาคนหาขอเท็จจริง และการเขาถึงความ

ตองการของลูกคาที่ยังไมไดรับการตอบสนอง การพยายามหาชองวางของตลาด การกําหนดราคา

ขายที่ลูกคาสามารถจายได ซึ่งเปนกลยุทธที่จําเปนที่จะตองเกิดขึ้นกอนกลยุทธการตลาดใด ๆ นั้น

ก็คือ กลยุทธการแบงสวนตลาด (market segmentation) ซึ่งมีผลการศึกษาสนับสนุนที่กําหนด    

ไววา กลยุทธการแบงสวนตลาด (market segmentation) ประกอบดวย กําหนดตลาดเปาหมาย 

(targeting) การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (positioning) หรือที่เรียกกันวา STP marketing strategy 

เพื่อสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขัน เพราะการแบงสวนตลาดจะสะทอนใหเห็นกลุมลูกคา      

ที่ชัดเจนการคนหาสวนแบงของตลาด และตัดสินใจเลือกสวนของตลาดเปาหมายที่ตองการ 

สําหรับกลยุทธการตลาดบนปจจัยตัวแปรที่ศึกษา ผูประกอบการจะใหความสําคัญกับทุก ๆ ตัวแปร 

คือ ทําเลที่ ต้ัง ราคา คุณภาพ การออกแบบ และสภาพแวดลอม แตยุทธวิธีที่ใชแตกตางกัน

ผูประกอบการจะใหความสําคัญของตัวแปรทั้ง 5 ตัว และพยายามดาํเนนิการใชตัวแปรทัง้ 5 ตัว ทาํเล

ที่ ต้ัง ราคา คุณภาพ การออกแบบ และสภาพแวดลอมใหเปนที่พอใจของผูบริโภคเพื่อเปน             

“จุดขาย” ที่โดดเดนเหนือคูแขงขัน เพื่อใหเกิดความรูสึกที่ดี สรางความประทับใจ และพอใจของ

ลูกคา โดยมีขอมูลสนับสนุนจากการทบทวนวรรณกรรม เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อที่อยู

อาศัยในสิ่งที่ผลิตไดมาเปนการผลิตในสิ่งที่ผูบริโภคตองการ พรอมทั้งตองใหความสําคัญการศึกษา

ทัศนคติความเห็นของกลุมลูกคาวาเปนอยางไรในแตละชวงความตองการลูกคาเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว

และตลอดเวลา แตเนื่องจากปจจุบันผูบริโภคในปจจุบันมีลักษณะเปนปจเจกบุคคล (individuality) 

ของผูบริโภค โดยเปลี่ยนแปลงวิธีดําเนินธุรกิจจากการผลิต และจําหนาย 
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6. ความสัมพันธระหวางกลยุทธการตลาด และความสําเร็จของโครงการ 
 
                   จากการศึกษาพบวาโครงการที่ไดรับการตอบรับในระดับที่ดีดานยอดขาย ยอดจอง 

สําหรับโครงการบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร ปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาดที่สนใจศึกษาในครั้งนี้ คือ สินคา และราคา มีองคประกอบสําคัญที่ชวยสงเสริมความสําเร็จ

ของโครงการ คือ ทําเลที่ต้ังเปนเสนทางหลัก หรือ เสนทางลัดเขาสูใจกลางเมือง หรือ ถนนธุรกิจ

สําคัญ ระดับราคาถูกกวาโครงการอื่นในขายเดียวกัน รูปแบบบานทันสมัย หรือ มีสไตลที่

แตกตาง ภายในโครงการมีส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน สภาพแวดลอมโครงการเหมาะกับการ

เปนที่อยูอาศัย กอสรางโดยใชวัสดุคุณภาพดี ซึ่งเสียงผูประกอบการนาเชื่อถือ และมีบริการหลังการ

ขาย และที่สําคัญตองรักษากลยุทธดานทําเลที่ต้ัง และราคา 

 
7. การสังเคราะหผลการวิเคราะหทางสถิติ และผลการวิเคราะหเนื้อหา  
          

จากการศึกษาผลการวิเคราะหตัวแปรทั้ง5 ตัว อันประกอบดวยทําเลที่ต้ัง ราคา 

คุณภาพ การออกแบบ สภาพแวดลอม ทั้งทางสถิติจากผูที่สนใจซื้อบานเดี่ยว และเนื้อหาจาก

ผูประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพยประเภทบานเดี่ยว โดยนําผลการศึกษาที่รวบรวมไดจากให

ความสําคัญกับปจจัยหลักในการตัดสินใจของผูบริโภคเพื่อนํามากําหนดกลยุทธทางการตลาด 

และเมื่อเทียบเคียงกับงานวิจัยอื่น  เชน  การวิ เคราะหพฤติกรรม  ทัศนคติ ความตองการ

อสังหาริมทรัพย แนวโครงการรถไฟฟามหานครสายสีมวงบางซื่อ-บางใหญ โดยอัจฉรา จันทรฉาย 

และสาวิตรี เมืองคุม พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยางใหความสําคัญราคาเปน

อันดับแรก  และทําเลที่ ต้ัง เปนอันดับรองลงมา  งานวิจัยของศูนยวิจัยกสิกรไทยภายให

หัวขอ  “พฤติกรรมการเลือกซื้อที่อยูอาศัย” ทําการศึกษากับกลุมประชากรในวัยทํางาน และกําลัง

ตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัย จํานวน 600 ตัวอยางระหวางวันที่ 15-21 กุมภาพันธ 2553 พบวา ปจจัยที่

สําคัญที่สุดในการเลือกซื้อที่อยูอาศัย คือ  

           1) ทําเลที่ต้ัง (รอยละ 25.9) ทั้งนี้ทําเลที่ต้ังของโครงการนอกจากจะหมายถึงใกล

สถานที่ทํางาน โรงเรียน ส่ิงอํานวยความสะดวก ฯลฯ ยังหมายรวมถึงปจจัยการเดินทางดวยถึงตอง

อยูใกลระบบขนสงสาธารณะ เชน การรถไฟฟาทั้ง 2 ระบบ      

  2) ราคา (รอยละ 22.5) ทั้งนี้ผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาซื้อโครงการในระดับราคาที่

สอดคลองกับความสามารถ หรือกําลังซื้อของตน        

  3) สภาพแวดลอม (รอยละ 15.8) ผูซื้อไดใหความสําคัญดานความปลอดภัย และสิ่ง
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อํานวยความสะดวกในโครงการ             

  4) ความนาเชื่อถือของเจาของโครงการ (รอยละ 14.3)                 

  5) คุณภาพของวัสดุกอสราง (รอยละ 11.7)        

  6) รูปแบบที่อยูอาศัย (รอยละ 9.8) 

          งานวิจัยของหนังสือพิมพบิสเนสไทยเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อสืบคนความ

ตองการที่อยูอาศัย และปจจัยการตัดสินใจซื้อบาน ดําเนินการวิจัยดวยวิธีการใชแบบสอบถาม

จํานวนกลุมตัวอยาง 404 คน พบวา ปจจัยการตัดสินใจจะขึ้นอยูกับทําเลที่ต้ังเปนสําคัญ รองลงมา 

คือ ราคาที่สามารถผอนชําระได และตองการสินเชื่อจากสถาบันการเงิน นอกจากนี้ยังมีงานศึกษา

การคนควาอิสระ เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการสินใจซื้อที่อยูอาศัยจําแนกประเภทระหวางบานเดี่ยว 

และทาวนเฮาสในระดับราคา 3-5 ลานบาท (วรรณพล รอดเชื้อ, ศศิกาญจน ศรีสงา และสิริน     

ธนศรีวนิชชัย โครงการ MRE มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 2551) พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อบานเดี่ยว และทาวเฮาสประกอบดวย  

1) ปจจัยดานกายภาพ 

2) ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง 
3) ปจจัยดานสภาพแวดลอม 

 จากการศึกษาตัวแปรตัวแปรที่มีผลตอตอการตัดสินใจหรือกําหนดความตองการซื้อ

บานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร และการเทียบเคียงงานศึกษาเกี่ยวของใน 

พอที่สรุปเปนกลยุทธทางการตลาดไดดังนี้   

              กลยุทธทางการตลาดของบานเดี่ยวราคาปานกลางเขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร นั้น

เปนการทําการตลาดที่มีฐานลูกคากวางมาก เนื่องจากบานเดี่ยวราคาปานกลาง (3-5ลานบาท)

เปรียบเหมือนฐานของพีระมิดสวนลาง มีการแขงขันรุนแรงและมีการเปดตัวคึกคักแทบทุกทําเล     

คูแขงขันมากรายทั้งคูแขงขันในทองถิ่นและผูประกอบการรายใหญ ดังนั้นกลยุทธทางการตลาดจึง

เปนแกนสําคัญในการที่จะบรรลุวัตถุประสงคของการทําโครงการ สามารถอธิบายขั้นตอนและ

กระบวนการไดดังคือ     

                1) กลยุทธการแบงสวนตลาด  ตลาดบานเดี่ยวราคาปานกลางเขตชานเมือง

กรุงเทพมหานคร จะถูกแบงเปนสวนของตลาดตามราคาที่ดินในแตละพื้นที่ เพื่อกําหนดราคาบาน

ใหสอดคลองกับรูปแบบของบานเดี่ยว เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันจากการศึกษาพบวา 

กลุมลูกคาเปาหมายหลัก คือผูที่สนใจซื้อบานเดี่ยวที่มีคุณลักษณะสวนบุคคล 
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มีสถานภาพโสด อายุ 30-40 ป รายไดครัวเรือนตอเดือน 30,000-60,000 บาท และเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน แมวาผูบริโภคจะมีคุณลักษณะสวนบุคคลเหมือนกันและสนใจซื้อบานเดี่ยวราคา

ปานกลางเขตชานเมืองเหมือนกัน อาจมีความตองการที่แตกตางกันในปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ซึ่งเปนลักษณะความตองการของแตละสวนตลาด ผูประกอบการจําเปนตองศึกษา

และคนใหพบความแตกตางในลักษณะความตองการของผูบริโภคแตละกลุม เชนปจจุบันผูบริโภค

มีความเปนปจเจกบุคคลสูง คือการเลือกซื้อที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว จะตองสะทอนถึง

บุคคลิกภาพของผูบริโภคเชนเปนคนทันสมัย มีความเปนตัวของตัวเอง รูปแบบบานสอดคลองกับ

วิถีชีวิตของแตละบุคคล นอกจากนี้ผูประกอบการยังตองใหความสําคัญกับความตองการแอบแฝง 

(latent need) เชนจากการศึกษาผูบริโภคสนใจบานเดี่ยวที่มีการออกแบบอาคารใหอากาศถายเท

สะดวก ภาพรวมของโครงการมีรูปแบบที่ชัดเจน   

               2) การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาสทางการตลาด และอุปสรรค ของโครงการบาน

เดี่ยวราคาปานกลางเขตชานเมืองกรุงเทพมหานครเพื่อที่จะมองเห็นภาพของผูบริโภค

กลุมเปาหมายอยางชัดเจนนําความตองการของตลาดเปาหมายมาทําการทบทวนตลาดเปา

หมายถึงขนาดของตลาดและศักยภาพของตลาดตลอดจนปญหาและโอกาสทางการตลาดเพื่อ

กําหนดแนวทางการตอบสนองใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายทั้งดานทําเลที่ต้ัง 

ราคา คุณภาพ การออกแบบและสภาพแวดลอมข้ันตอนตอไปคือการคนหาจุดขายของโครงการ 

อาจจะเปนดานทําเลที่ต้ัง เชนอยูใกลเสนทางเชื่อมตอสถานีรถไฟฟามากกวาโครงการอื่น ๆ ดาน

ราคา เชนกําหนดราคาขายต่ํากวาคูแขงขันในพื้นที่เดียวกัน หรือดานคุณภาพใหความสําคัญกับ

การใชวัสดุคุณภาพชั้นเยี่ยมในการกอสรางพรอมทั้งรับรองดานคุณภาพโดยมีกําหนดระยะเวลา

หรือแมแตการตั้งราคาใหถูกกวาทองตลาด การพัฒนารูปแบบการออกแบบทางดานประโยชนใช

สอยใหมากกวาคูแขงขัน หรือเนนความเปนสวนตัวของพื้นที่สีเขียว ทั้งหมดนี้คือการออกแบบกล

ยุทธการตลาดที่ถูกตองใหสอดคลองกับแตละสวนของตลาดไดโดยใชกลยุทธดานผลิตภัณฑและ

กลยุทธดานราคากระนั้นก็ตามการเลือกจุดขายผูประกอบการควรเลือกจุดขายที่โดดเดนเพียงจุด

เดียว มาสรางเปน จุดยืนของโครงการและตองตรงกับจุดขายที่กลุมเปาหมายใหความสําคัญ เปน

จุดขายที่ทําไดจริงและในพื้นที่นั้นยังไมมี          คูแขงขันทําไดเหนือกวา แตถาหากผูประกอบการมี

จุดขายหลายจุดผูประกอบการมีความจําเปนตองเลือกจุดขายที่ ดีที่ สุดมานําเสนอกับ

กลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดการเขาใจและจดจําสวนจุดขายดานอื่น ๆ จะเปนสวนสงเสริม

ภาพลักษณของโครงการ 
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                 3) ผูประกอบการควรจะใหความสําคัญผูบริโภคกลุมเปาหมายรองของปจจัยสวน

บุคคลของผูบริโภคที่สนใจซื้อบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานครโดยขยาย

ฐานไปยังกลุมเปาหมายใหมที่ระดับอายุ 25-29 ป และ 40-44 ป ซึ่งเปนการสรางฐานลูกคาใหม 

                  4) ผูประกอบการจะตองใหความสําคัญลักษณะทางจิตวิทยาของผูบริโภคเพื่อนํามา

ออกแบบสินคาและราคาเชน 

                   4.1 ผูบริโภคคํานึงถึงปจจัยหลักในการตัดสินใจซื้อปจจัยใดเปนปจจัยแรก           

ที่พิจารณา 

                 4.2 ผูบริโภคมีความคิดเปนของตนเอง มีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อ 

                   4.3 ผูบริโภคคํานึงถึงความสวยงาม คุณภาพสินคา และความคุมคาของเงิน 

                   4.4 ผูบริโภคมีความคุนเคยกับทําเลที่ต้ังในบริเวณที่ทําโครงการ 

                   4.5 ผูบริโภคชอบความสงบเปนสวนตัว  

                    4.6 ผูบริโภคมีบุตรกําลังเรียนหรือทํางานอยูในบริเวณใกลเคียง 

                  5) การทําโครงการในปจจุบันไมควรทําโครงการในคราวหนึ่งมีขนาดใหญเกินไป แต

ควรเปดตัวโครงการให เ ร็วละปดโครงการให เ ร็ว  เพื่อลดความเสี่ยงทั้ งตนทุนกอสราง 

สภาพแวดลอมที่จะมากระทบตอปจจัยหลักที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ หรือกําลังซื้อของผูบริโภค 

                  6) การลดแลกแจกแถม อยางเชน ตกแตงสวนใหฟรี แถมชุดครัว แถมแอร แจก

เฟอรนิเจอร ซึ่งถือเปนการนํากลยุทธทางการตลาดมาใชดึงดูดใจผูบริโภค ซึ่งแมจะเปนกลยุทธ   

พื้น ๆ แตก็ไดผลดี และหลายครั้งชวยแกปญหาใหผูประกอบการ 

 
ขอเสนอแนะสําหรบัการวจิัยครั้งตอไป 

 

                 การวิจัยครั้งนี้ดําเนินการชวงที่ภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพยเร่ิมฟนตัวในไตรมาสที่ 3 ของ

ป พ.ศ. 2552 และเปนการวิจัยดานการตลาด การศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด การศึกษา

เกี่ยวกับกลยุทธการตลาดดําเนินการตัดสินใจบนปจจัยสินคา และราคา สําหรับโครงการบานเดี่ยว

ราคาปานกลางแถบชานเมืองกรุงเทพมหานคร แตเมื่อปจจัยแวดลอมเปลี่ยนแปลงไป เชน อัตรา

ดอกเบี้ย ภาวะเศรษฐกิจ ระบบสาธารณูปโภค หรือ ระบบการขนสงมวลชนขนาดใหญเกิดขึ้น      

จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา อาจสงผลใหผลที่ไดรับจากการศึกษาในครั้งนี้ ใชไดเฉลี่ย

ระยะเวลาหนึ่งเทานั้น เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถออกแบบกลยุทธทางการตลาด

บนปจจัยสินคา และราคา ไดตรงความตองการของลูกคา และมีขอมูลเพียงพอที่จะใชประกอบการ
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ตัดสินใจ ในการประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพยประเภทบานเดี่ยวราคาปานกลาง และเพิ่ม

ศักยภาพในการแขงขันทางธุรกิจมีภาพของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคาชัดเจน      

มากขึ้น ดังนั้นแนวทางในการเอื้ออํานวยใหผูบริโภค มีสินคาใหเลือกหลากหลาย และตรงกับความ

ตองการมากขึ้น และมีขอมูลสําหรับประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อบานเดี่ยว สามารถ

เปรียบเทียบขอดี ขอเสียของสินคาที่มีอยูในตลาดของผูประกอบการแตระราย สวนนักการตลาดก็

จะไดแนวทางในการสื่อสารการตลาดที่ตรงกับความตองการของลูกคา กลาวคือนักการตลาด

สามารถวางแผนการตลาดโดยนําผลการศึกษามากําหนดแผนการตลาดดานผลิตภัณฑ แผนการ

พัฒนาผลิตภัณฑและแผนการกําหนดราคา 

                 สําหรับการวิจัยครั้งตอไป ควรทําการศึกษาตัวแปรเฉพาะดาน ดานคุณภาพ การ

ออกแบบ สภาพแวดลอม ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวราคาปานกลางแถบชานเมือง  

กรุงเทพมหานคร โดยเพิ่มขอบเขตทางดานการศึกษาปจจัยหลักในการตัดสินใจซื้อของตัวแปร    

ทั้งสามปจจัยและพัฒนาผลิตภัณฑจากความตองการผูบริโภค เพื่อจะไดขอมูลที่จะนําไปใชในการ

วางแผนและกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดครอบคลุมมากขึ้น 

 

 


