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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่อง แนวทางสูความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรร: มุมมองของผูบริโภคและกลยุทธ

การตลาด กรณีศึกษาหมูบานจัดสรรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี ผูวิจัยไดทบทวนเอกสาร ตำรา 

และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความสำเร็จในธุรกิจ 

2.2  แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจบานจัดสรร 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับกลยุทธการตลาด 

2.5  ขอมูลเก่ียวกับหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี 

2.6  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความสำเร็จในธุรกิจ 

2.1.1  ความหมายของความสำเร็จของธุรกิจ 

สุภาภรณ เสนทอง (2561) กลาววา ความสำเร็จของธุรกิจ เปนสิ่งสำคัญที่ผูประกอบการ

ทุกรายปรารถนาในทามกลางการแขงขันของธุรกิจทั้งรายใหมและรายเกาตางชวงชิงลูกคา จึงมีนอย

รายที่จะประสบ สำเร็จอยางที่คาดหวัง โดยการทำธุรกิจหากปรารถนาใหธุรกิจประสบความสำเร็จ

จำเปนตองอาศัยปจจัยหลายอยางเขาดวยกัน รวมไปถึงผูประกอบการจะตองมีความรูความชำนาญใน

ธุรกิจท่ีทำ และมีประสบการณในการทำธุรกิจท่ีจะทำใหกาวผานอุปสรรคและปญหาไปใหได 

สุรภา ชิตไธสง และตรีเนตร ตันตระกูล (2562) กลาววา ความสำเร็จของธุรกิจ หมายถึง

การมียอดขายหรือผลกำไรเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ธุรกิจมีเงินทุนหมุนเวียนเพียงพอ การหาสินคาใหตรง

ตามความตองการของลูกคา ธุรกิจมีการขยายกิจการท่ีใหญข้ึน ผูประกอบการตองมีการสรางเครือขาย

และพันธมิตร มีลูกคาใหมเพ่ิมข้ึน รวมไปถึงการบริการดานโลจิสติกสและการขนสงท่ีรวดเร็ว ครบวงจร

และมีนวัตกรรมผลิตภัณฑออกมาอยางตอเนื่อง 

ปยมาภรณ เทียมจิตร และฉัตรชัย อินทสังข (2565) กลาววา ความสำเร็จของธุรกิจ

หมายถึง ผลลัพธทางการตลาดของกิจการ ซ่ึงเปนเปาหมายท่ียอมรับของผูประกอบการ ท้ังในรูปแบบ

ของตัวเงิน และไมใชตัวเงิน สามารถสรางผลกำไรใหกับกิจการ ชวยใหกิจการอยูรอดในระยะสั้น  และ
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ระยะยาว ภายใตสภาพแวดลอมการแขงขันที ่รุนแรง เชน ดานการเงิน ยอดขาย กำไร ชื ่อเสียง

ภาพลักษณ และความพึงพอใจ เปนตน 

จากขอมูลขางตน สามารถสรุปไดวา ความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ หมายถึง ผลลัพธท่ี

เกิดจากการดำเนินธุรกิจของผู ประกอบการ และเพื ่อบรรลุผลสำเร็จตามเปาหมายที ่ตั ้งไว ใหมี

ประสิทธิภาพเพ่ือตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจใหแกลูกคากลุมเปาหมาย 

2.1.2  แนวคิดเกี่ยวกับความสำเร็จของธุรกิจ  

MaClelland and et al. (1953) มีความเชื่อวา ความตองการของคนที่อยากจะประสบ

ความสำเร็จ จะประกอบไปดวย 3 ประการ ไดแก ความสำเร็จ อำนาจ และความผูกพัน โดยอธิบายวา 

หากคนใดมุงจะกระทำสิ่งหนึ่งสิ่งใดใหประสบความสำเร็จลุลวงไดดวยดี เมื่อคนนั้นมีแรงจูงใจ มีความ

ตั้งใจ และมีความทะเยอทะยานตอเปาหมายท่ีวางไวในความสำเร็จสูง โดยไมเกรงกลัวตอความยากงาย

ของงานนั้น ตามที่ผูนั้นยอมใชความสามารถที่มีอยูของตนอยางเต็มกำลังและเต็มที่ และเมื่อผลลัพธท่ี

ออกมาไดตรงตามความตองการแลว ผูนั้นจึงมีความตองการยกยองเชิดชูจากการที่ตนไดรับรางวัลอัน

ทรงเกียรติ ในขณะเดียวกันบุคคลผูนั้นยอมมีความหวาดกลัวท่ีจะลมเหลวในสิ่งท่ีกระทำ เม่ือผูนั้นไมได

กระทำสิ่งที่เขาถนัดและชอบ นอกจากนี้ ผูที่ตองการจะประสบความสำเร็จนั้นยอมมีลักษณะที่ชอบ

แขงขันกับตัวของเขาเอง ทั้งนี้โดยที่กำหนดเปาหมายของเขาใหยากขึ้นกวาเดิมที่เคยทำมากอนหนา 

และชอบเสี่ยงแตไมใชชอบการพนัน ชอบการวิเคราะหและการประเมินปญหา มีความรับผิดชอบในสิ่ง

ท่ีกระทำ ท้ังยังมีความตองการท่ีจะทำงานใหออกมาดีกวาคนอ่ืน และพยายามแสวงหาแนวทางในการ

แกปญหาใหดีท่ีสุด 

สุวิทย อินเขียน (2559) ไดกลาววา การวัดความสำเร็จของธุรกิจนั้น วัดไดจากมุมมอง

ดังตอไปนี้ ไดแก มุมมองดานกระบวนการภายใน วัดผลโดยความสามารถในการลดตนทุนคาใชจายใน

การบริหารจัดการและการผลิตและสามารถใชประโยชนจากเทคโนโลยีไดอยางเต็มที่ มุมมองดานการ

เติบโตของกิจการหรือความสำเร็จของกิจการ เปนการประยุกตนำเอาดานการเงินและดานลูกคาเขา

ดวยกัน กลาวคือ การวัดความพึงพอใจของลูกคาตามที่ลูกคาไดรับสินคาและบริการ ซึ่งจะทราบไดวา

ผลิตภัณฑหรือสินคาและบริการที่ลูกคาไดรับนั้นมีคุณภาพหรือไมเพียงใด อีกทั้งยังวัดผลโดยการวัด

จากผลประกอบการ และจำนวนลูกคาท่ีมาใชบริการอีกดวย 

สรุปไดวา ความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรรคือ การที่ผูประกอบการธุรกิจหมูบานจดัสรร 

สามารถบริหารจัดการจนสามารถบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดของกิจการที่ไดกำหนดไวจนมีสวน

ตางเปนผลกำไรจากการดำเนินงานและเปนผูนำทางการตลาดในธุรกิจได 
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2.2  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบานจัดสรร 

2.2.1  ความหมายของบานจัดสรร 

 บานจัดสรร คือ โครงการพื้นที่ทำเลหมูบาน คอนโดมิเนียม หรือลักษณะประเภทบาน  

อื่น ๆ มีลักษณะโครงสรางคลายคลึง พรอมแบงบริเวณบานตามพื้นที่เทา ๆ กัน พื้นที่ของบานจัดสรร 

มีตั้งแตขนาดบานเล็ก กลาง ใหญ ไวใหเปนตัวเลือกแกลูกคาท่ีมีความสนใจและมีกำลังซ้ือในการใชจาย

แตกตางกันออกไป สามารถเขามาเลือกซื้อบานจัดสรรไดตามกำลังทรัพยที่เหมาะสม จึงทำใหบาน

จัดสรร คือ หมูบานสำหรับอยูรวมกับลูกบานในละแวกอื่น ๆ มีพื้นที่สวนกลางภายในโครงการไว

อำนวยความสะดวกแกลูกบานสามารถใชเปนประโยชนอยูรวมกัน โดยบานจัดสรรทุกเครือขายอยู

ภายใตการดูแลของเจาของโครงการที่มีระบบจัดการภายในหมูบานจัดสรรตั้งแตความปลอดภัย 

สภาพแวดลอม เรื่องรองเรียงปญหา และความเปนอยูของลูกบานอยางท่ัวถึง 

 พระราชบัญญัติบานจัดสรร ไดระบุไววา บานจัดสรร คือ การที่ผูจัดสรร หรือเจาของ

โครงการ ไปสรรหาที่ดินมาจัดแบง หรือจัดสรางหมูบานแลวแบงขาย โดยมีสาธารณูปโภคสวนกลาง 

เชน ถนน สวนสาธารณะ สนามเด็กเลน เปนตน ท่ีจะตกเปนภาระจำยอมเพ่ือประโยชนแกท่ีดินจัดสรร

ทุกแปลง ซึ่งผู จัดสรรหรือเจาของโครงการ มีหนาที่บำรุงรักษา จัดการดูแล โดยมีสิทธิเรียกเก็บ

คาใชจายจากผูอยูอาศัย โดยเรียกคาใชจายในสวนนี้วา คาสวนกลาง  

สรุปไดวาบานจัดสรรคือบานท่ีลูกคาไดตัดสินใจซ้ือจากโครงการท่ีลูกคาไววางใจ 

2.2.2  ประเภทของธุรกิจบานจัดสรร 

 Frasers Properiy (2025) ไดแบงประเภทของบาน แบงไดหลายรูปแบบ อาทิ บานเดี่ยว 

บานแฝด ทาวนเฮาส คอนโดมิเนียม เปนตน ซึ่งแตละประเภทก็มีความแตกตางกันไป ไมวาจะเปนใน

เรื่องของรูปลักษณ พ้ืนท่ีใชสอย ราคา และอ่ืน ๆ ไดดังนี้ 

 2.4.2.1  บานเดี่ยว  

เปนแบบบานที่ไดรับความนิยมของผูที่ตองการซื้อบานมากที่สุด เพราะบาน

เดี่ยวใหความรูสึกเปนสวนตัวในการอยูอาศัย และมีบริเวณที่ทำใหรูสึกโลง โปรง นอกจากนั้น สำหรับ

บางคนบานเดี่ยวยังเปนเครื่องแสดงถึงความเปนผูมีฐานะในระดับหนึ่ง โดยขึ้นอยูกับขนาด ความ

หรูหรา และราคาของบาน 

บานเดี่ยวราคาถูกมักจะเปนบานชั้นเดียว แตโดยทั่วไปแลว บานเดี่ยวจะเปน

บาน 2 ชั้น และบานเดี่ยว 3 ชั้นก็มีใหเห็นบางในบางพื้นที่ ที่ราคาที่ดินมีราคาแพงมาก มีจำกัด การ

จัดสรรบานเดี่ยวนั้น กฎหมายกำหนดใหตองมีขนาดที่ดินไมต่ำกวา 50 ตารางวา โดยที่ดินตองมีหนา

กวางติดถนนไมต่ำกวา 10 เมตร ลึก 20 เมตร  
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 2.4.2.2  บานแฝด 

ลักษณะโดยทั่วไป คือ เปนบาน 2 หลัง ที่มีฝาบานดานหนึ่งติดกัน สรางเปนคู 

บานแฝดมีบริเวณคลายบานเดี่ยวแตนอยกวา กฎหมายกำหนดใหบานแฝดตองมีขนาดที่ดินไมต่ำกวา 

35 ตารางวา บานแฝดคูหนึ่งตองมีความกวางของที่ดินไมต่ำกวา 16 เมตร โดยแบงขางละ 8 เมตร 

บานแฝดเปนเหมือนบานที่ไมคอยเปนที่นิยม ทั้งนี้อาจเนื่องจาก เปนบานที่จะเปนบานเดี่ยวก็ไมใชจะ

เปนทาวเฮาสก็ไมเชิง ในแตละปจึงมีบานแฝดเกิดขึ ้นนอยมาก แตก็เคยมีผู ประกอบการบางราย 

ประกาศขายบานเดี่ยวในขนาดท่ีดิน 35-40 ตารางวา ซ่ึงตามกฎหมายแลวสรางไมได เพราะบานเดี่ยว

มีขนาดที่ดินไมต่ำกวา 50 ตารางวา โดยการที่ผูประกอบการไดดัดแปลงรูปแบบบานแฝดใหดูคลาย

บานเดี่ยว เชน แมจะเปนบานแฝด แตเปนแฝดท่ีไมเหมือนกันนัก หรือท่ีวาบานแฝดตองมีสวนท่ีติดกัน 

แตก็ไมจำเปนตองหมายถึงฝาบานเทานั้น บางรายเลยสรางหองน้ำ หองคนรับใช หรือหองครัวติดกัน 

แตตัวบานหลักดูเหมือนแยกกันเปน 2 หลัง เปนตน 

2.4.2.3  ทาวเฮาส 

ภาษาราชการ เรียกวา บานแถว ทาวเฮาสที่มีราคาถูกที่สุดมักเปนทาวเฮาสชั้น

เดียว แตโดยทั่วไปทาวเฮาสจะมีความสูง 2 ชั้น สำหรับทาวเฮาสราคาแพงในยานใจกลางเมืองนั้น มี

การสรางสูงถึง 3-4 ชั้นก็สามารถพบเห็นได ในดานกฎหมายไดกำหนดไววา ทาวเฮาสตองมีขนาดท่ีดิน

ไมต่ำกวา 16 ตารางวา หนากวางไมต่ำกวา 4 เมตร ลึก 16 เมตร 

สรุปไดวาบานจัดสรรมีทั้งหมด 3 ประเภท และจากงานวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยเลือกศึกษาบาน

เดี่ยว 

2.2.3  การพัฒนาธุรกิจบานจัดสรร 

 วิวัฒนาการทางดานท่ีอยูอาศัยของประเทศไทย เริ่มตนมาตั้งแต พ.ศ. 2500 อันเปนชวงท่ี

เร ิ ่มมีการพัฒนาอุตสาหกรรมในประเทศไทย ซึ ่งการพัฒนาประเทศไทยในแนวทางดังกลาว  

ไดกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในโครงสรางทางสังคม และเกิดภาวการณขาดแคลนที่อยูอาศัย โดยเริ่ม

จากการสรางตึกแถวเพื่อใชเปนที่อยูอาศัยและการคาขาย มาเปนการจัดสรรที่ดินพรอมบาน ตอมา 

เมื่อสถาบันการเงินไดเริ่มเขามามีบทบาทในการใหเงินสนับสนุนแกโครงการบานจัดสรร ยิ่งเปนสิ่ง

กระตุนใหมีการลงทุนในธุรกิจดังกลาวมากยิ่งขึ้น และในขณะเดียวกัน ผูประกอบการก็เริ่มเอารัดเอา

เปรียบผูบริโภคมากข้ึน (ฉัตรชนก ธรรมชาติ, 2564) 

 ดังนั้นในปลายป พ.ศ. 2515 รัฐบาลก็ไดออกประกาศคณะปฏิวัติ ฉบับที่ 286 ขึ้นมาเพ่ือ

ควบคุมการจัดสรรที่ดินบาน ทั้งนี้ เพื่อมิใหมีการเอาเปรียบผูบริโภค และรัฐบาลยังไดออกประกาศ

คณะปฏิวัติ ฉบับที่ 296 มีการจัดตั้งคณะเคหะแหงชาติ เพื่อเปนองคกรที่จะทำหนาที่ในการพัฒนาท่ี

อยูอาศัยใหแกประชาชนท่ีมีรายไดนอย  
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ธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานี มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว เนื่องจากความ

ตองการท่ีอยูอาศัยในจังหวัดไดเพ่ิมมากข้ึน จึงเกิดการกระจายของธุรกิจบานจัดสรรไปทุกทิศทาง โดย

สวนใหญจะเกาะอยูตามเสนทางคมนาคมสายหลัก ทั้งนี้เพื่อความสะดวกในการติดตอกับชุมชนอื่นท่ี

อยูใกลเคียง และในปจจุบัน เนื่องจากที่ดินในเขตเมืองมีราคาสูงขึ้นมาก ดังนั้นธุรกิจบานจัดสรรจึงมี

แนวโนมท่ีจะขยายตัวมากยิ่งข้ึนในอนาคต (ฝายการตลาดโครงการหมูบานจัดสรร, 2567: สัมภาษณ) 

2.2.4  การดำเนินการลงทุนในโครงการบานจัดสรร 

 การลงทุนในธุรกิจบานจัดสรร หรืออสังหาริมทรัพย ตองอาศัยปจจัยสำคัญ 10 ประการ 

คือ การพัฒนาความคิด (Creativity) ความเหมาะสม (Flexibility) ขอกำหนด (Terms) การกำหนด

ราคา (Price) สถานท่ีตั้ง (Location) ดอกเบี้ย (Compounding) เงินเฟอ (Inflation) ภาษี (Tax) การ

ฝกทดสอบตนเอง (Doing your Home wore) และเตรียมพรอม (Readiness) ซ่ึงหากผูตองการลงทุน

กระทำไดทั้งหมดแลว เชื่อวาสามารถประสบความสำเร็จไปแลวกึ่งหนึ่ง อยางไรก็ดี หากการปฏิบัติท้ัง 

10 แบบ สำเร็จแลว ผูลงทุนตองดำเนินการตามข้ันตอนเหลานี้อีกดวย กลาวคือ 

2.2.4.1  การวางแผนและออกแบบโครงการ 

 2.2.4.2  จัดหาแหลงเงินกู เพ่ือกอสราง และบริหารโครงการ 

2.2.4.3  ขออนุญาตจัดสรรตามกฎหมายท่ีเก่ียวของ 

2.2.4.4  ขอจดทะเบียน 

 จากรายละเอียดท่ีตองดำเนินการท้ัง 4 ประการนั้น หากวิเคราะหแลวจะเห็นวา เก่ียวของ

กับการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ และวงจรการพัฒนาโครงการ ทั ้งนี ้ความสำคัญของ

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการนั้นเกิดข้ึน จากสภาพปจจุบันมีทรัพยากรอยางจำกัด การแขงขัน

ในธุรกิจสูงมาก เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วตลอดจนความตองการของผูบริโภค เปลี่ยนแปลง

ไปตามภาวะเศรษฐกิจและสังคม ปจจัยตาง ๆ เหลานี ้ล วนแตมีผลกระทบตอความสำเร็จและ 

ความลมเหลวของโครงการ ดังนั ้นหลายฝายจึงใหความสนใจศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 

เพื่อนำมาประกอบการตัดสินใจ จนเกิดผลดี 2 ประการ ประการแรก ในดานของนักลงทุนสามารถนำ

โครงการมาตัดสินใจในการลงทุน ประการที่สอง ในดานแหลงเงินทุน จะถูกนำไปใชในการตัดสินใจ 

เพ่ืออนุมติสินเชื่อไดอีกดวย (ชัยยศ สันติวงษ, 2536) 

 การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ สามารถแบงระยะเวลาของวงจรการพัฒนาโครงการ

ออกได 3 ชวง คือ 

(1)  ชวงระยะกอนการลงทุน (Pre-investment Phase) 

(1.1)  การเสาะหาโครงการหรือชองทางการลงทุน  

(1.2)  การวิเคราะหโครงการเบื้องตน 

(1.3)  การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 
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(1.4)  การประเมินและการตัดสินใจ 

(2)  ชวงระยะการลงทุน (Investment Phase) 

(2.1)  การทำขอตกลงและสัญญา 

(2.2)  การออกแบบโครงการ 

(2.3)  การกอสราง 

(2.4)  การเริ่มดำเนินงาน 

(3)  ชวงระยะเวลาดำเนินงาน (Operational Phase) 

 อยางไรก็ตาม การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ จะเนนหนักไปท่ี 3 หัวขอ คือ 

(1)  การวิเคราะหด านการตลาด เปนแนวทางที ่จะชวยกลั ่นกรองความคิดริเริ่ม  

และประเมินความเปนไปไดของโครงการในแงตลาด ขั้นตอนนี้เปนการศึกษารายละเอียดของขอมูลท่ี

นำไปใชกำหนดเปาหมายของตลาด คุณลักษณะของตลาด ตลอดจนระบุถึงขนาดของโครงการ

โดยท่ัวไป 

(2)  การวิเคราะหดานเทคนิค จะบงบอกถึงความเปนไปไดทางเทคนิค และเปนพ้ืนฐานใน

การคาดคะเนตนทุนของโครงการดวย นอกจากนี้ ยังชวยในการพิจารณาผลกระทบที่เกิดขึ้นจาก

ทางเลือกตาง ๆ ในแงการวาจางแรงงาน อิทธิพลของสิ ่งแวดลอมที ่มีผลกระทบตอมวลมนุษย  

ความตองการดานเงินทุน การมีสวนไดรับการสนับสนุนจากอุตสาหกรรมอ่ืน 

(3)  การวิเคราะหดานการเงิน เปนการเนนหนักเรื่องการตระเตรียมงบการเงินลวงหนา

เพื่อมาประเมินการในเชิงเศรษฐกิจ และการกำหนดขนาดเงินลงทุนที่ตองการ การจัดทำงบการเงิน

ลวงหนา (Performa Statement) จำเปนตองนำขอมูลจากการศึกษาดานการตลาด และดานเทคนิค

ประกอบการคาดคะเนรายรับและตนทุน เพ่ือกระทำการตัดสินใจ หากโครงการมีความไมแนนอนสูง ก็

อาจจำเปนตองเสาะหาขาวสารเพิ ่มเติม เพื ่อเปนพื ้นฐานในการศึกษาวิเคราะหความไวตอการ

เปลี่ยนแปลง และถาจำเปนก็อาจตองทำการวิเคราะหความเสี่ยง 

 การวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการมีความจำเปนสำหรับผูลงทุน และหากการ

วิเคราะหดังกลาวนั้น เปนการลงทุนอสังหาริมทรัพย จะตองมีการเตรียมขอมูลใหพรอม เนื่องจากการ

ลงทุนในลักษณะนี้ที่ผูที่จะใหเงินสนับสนุน ซึ่งเปนสถาบันการเงินทั่วไปตองวิเคราะหประกอบวาการ

ลงทุนดังวานั้นจะสามารถใหผลตอบแทนตามท่ีผูลงทุนคาดหวังหรือไม การวิเคราะหตองอยูบนพ้ืนฐาน

ความเปนจริง จึงถือเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีใชวัดความสำเร็จหรือลมเหลวของโครงการบานจัดสรรได   

2.2.5  กลยุทธทางการตลาดบานจัดสรร  

 งานการตลาดเริ่มตั้งแตกอนที่บริษัทจะผลิตสินคา และรวมถึงงานหลังจากที่มีการขาย

เรียบรอยแลว นักการตลาดที่ดีควรจะไดศึกษาความตองการของผูบริโภค และพยายามพัฒนาแนวคิด

ดานสินคา ออกแบบลักษณะสินคา ตั้งชื ่อสินคา กำหนดราคาที่สมเหตุสมผล ทำการจัดจำหนาย 
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ติดตอสื ่อสารกับผู บริโภคใหรู จักสินคา ดังนั ้นนักการตลาดจึงตองเปนทั ้งนักวิจัย นักจิตวิทยา  

นักเศรษฐศาสตร และอีกหลายศาสตร เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดของกิจการ ดังนั้นจึง

จำเปนตองมีการวางกลยุทธทางการตลาดเพ่ือใหสอดคลองกับเปาหมายท่ีกำหนดไว  

 กลยุทธทางการตลาด หมายถึง กระบวนการวิเคราะหหาโอกาส (Opportunities)  

เลือกจุดประสงค (Objective) พัฒนากลยุทธ (Strategies) กำหนดแผนงาน (Planning) การนำไป

ปฏิบัติ (Implementation) และการควบคุม (Control) โดยองคประกอบตาง ๆ มีรายละเอียดสรุปได 

ดังนี ้(อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค วัฒนพานิช, 2547) 

2.2.5.1  กระบวนการหาโอกาส (Opportunities) มีการถกเถียงกันวา กลยุทธทาง

การตลาดควรเริ่มท่ีจุดประสงค แตก็มีอีกหลายความคิดท่ีเห็นวาควรจะตองวิเคราะหหาโอกาสทาง

การตลาด (The Concept of Marketing Opportunity) เสียกอน หรืออีกนัยหนึ่งคือ โอกาสของ

บริษัทท่ีครอบคลุมถึงการกระทำทางการตลาด ท่ีบรษัิทหนึง่ ๆ เห็นวาจะไดประโยชนท่ีแตกตางออกไป  

จากบริษัทคูแขง การมองหาโอกาสทางการตลาดจะตองพิจารณาและควรวิเคราะหใน 3 ระดับ คือ  

1)  ระดับแรก พิจารณาวาโอกาสเหลานี้จะเก่ียวของกับกิจกรรมดานสินคา – 

ตลาด ในปจจุบันหรือไม ซ่ึงเราเรียกโอกาสนี้วาเปน Intensive Growth Opportunities ซ่ึงเหมาะ

สำหรับ บริษัทท่ียังไมไดใชโอกาสท่ีมีอยูใหเต็มท่ี และตลาดของบริษัทในปจจุบัน การขยายการ

เจริญเติบโต แบงเปน 3 ชนิดใหญ คือ 

1.1)  การเจาะตลาด (Market Penetration) หมายถึง บริษัทพยายามเพ่ิม

ยอดขายสินคาปจจุบันในตลาดปจจุบัน   

1.2)  การพัฒนาตลาดใหม (Market Development) หมายถึง บริษัท

พยายามเพ่ิมยอดขาย โดยการนำสนิคาท่ีมีอยูในปจจุบันไปขายยงัตลาดใหม ๆ และพยายามดึงดูดสวน

แบงตลาดอ่ืน ๆ โดยวิธีการปรับปรงุวิธีการบอกเลาสินคา หรือขายผานชองทางการโฆษณาแบบอ่ืน ๆ  

1.3)  การปรับปรุงสินคา (Product Development) หมายถึง การพัฒนา

ลักษณะ สินคาตัวใหม โดยการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง ขยาย ยอขนาด หรือรวมลักษณะอื่น ๆ ของ

สินคาเขาดวยกัน เพ่ือสรางคุณภาพสินคาในระดับตาง ๆ กัน 

2)  ระดับที่สอง พิจารณาวา เปนโอกาสที่เกี่ยวของกับระบบตลาดที่สำคัญของ

บริษัทหรือไม เรียกวา  Integrative Growth Opportunities เปนวิธีที่เหมาะสำหรับบริษัทที่อยูใน

อุตสาหกรรมท่ีมีแนวโนมอนาคตจะกาวหนาไปดวยดี 

3)  ระดับที่สาม พิจารณาวา เปนโอกาสที่นอกเหนือจากระบบตลาดที่บริษัท

เปนอยู เรียกวา Diversification Growth Opportunities กลยุทธนี ้เหมาะสำหรับกิจการที ่ระบบ

ตลาดไมมีโอกาสจะขยายใหเจริญอีกตอไป หรือไมสามารถจะเพิ่มกำไรใหมากกวานี้ได หรือบริษัท

มองเห็นโอกาสท่ีดีกวาปจจุบัน  
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 2.2.5.2  การกำหนดจุดประสงคของบริษัท (Setting Company Objective) เพื่อเปน 

การแนะนำใหบริษัทปฏิบัติ หรือพยายามกระทำสิ่งตาง ๆ ไมใชเพียงกำหนดจุดประสงคคือกำไร  

แตเพียงอยางเดียว นักบริหารไดใหความสำคัญของ MBO (Management by Objective) การ

กำหนดจุดประสงคใหประโยชนแกองคกร คือ ทำใหคนในองคกรรูแนวทางการบริการขององคกรนั้น 

จุดประสงคจะกระตุน ความพยายาม และความสำเร็จ ใชเปนหลักการวางแผนที่เฉพาะเจาะจง  

และเปน แนวทางในการปฏิบัติงาน จุดประสงคท่ีดีควรมีลกัษณะดังนี ้คือ  

1)  ตามลำดับข้ัน (Hierarchical) คือ มีหลายประการ และมีความสำคัญไม

เทากัน ดังนั้นควรเลือกท่ีสำคัญเปนอันดับแรก เพ่ือแสดงใหท่ีตองปฏิบัติ เปนอันดับแรก  

2)  มีลักษณะเชิงปริมาณ (Quantitative) ในเทอมของตัวเลข ยิ่งกำหนดให 

เจาะจงมากเทาใดยิ่งด ีในแงขนาด ความสำคัญ เวลา และสถานท่ี  

3)  เปนจริงได (Realistic) ตองสามารถนำไปปฏิบัติได ตองวิเคราะหโอกาส  

และทรัพยากรของบริษัทดวย  

4)  มีความสอดคลองกัน (Consistent) เชน ตองการผลิตสินคาคุณภาพดีท่ีจะ

ทำใหลูกคาพอใจมากท่ีสุด โดยไดผลตอบแทนอยางเพียงพอ และทำใหบริษัทสามารถครองตลาดได

มากข้ึน 

2.2.5.3  การพัฒนากลยุทธตลาด (Developing Marketing Strategy) พ้ืนฐานกลยุทธ

การตลาด แบงแนวคิดเปน 4 ประการ 

1)  การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) ไมมีบริษัทใดสามารถเสนอ

สนิคาชนิดเดียวใหกับทุกคนในตลาดพอใจได ฉะนัน้จึงควรทำการ แบงแยกตลาดแตละสวนใหมีโอกาส

ตาง ๆ กัน บริษัทควรจะศึกษาโอกาสตาง ๆ กอนท่ีจะเริ่มวางตำแหนงสินคาของตน  

2)  การวางตำแหนงตลาด (Marketing Positioning) เปนการเลือกตลาดที่ให

โอกาสดีที่สุดในการบรรลุจุดประสงค ควรเลือกตลาดที่มีลักษณะ คือ มี ขนาดท่ีเพียงพอ มีแนวโนม

เจริญเติบโตตอไป ไมมีคูแขงครองตลาดอยู และสวนแบงตลาดนั้นยังไมมีบริษัทใดสนองความตองการ

ของลูกคาได เพียงพอ  

3)  กลยุทธการเขาตลาด (Market Entry Strategy) การเขาตลาดใหม หรือ

สวนแบงตลาดใหม อาจจะไดมาโดยวิธกีารรวมกับบรษัิทอ่ืน ประโยชนก็คือ ลดความเสี่ยง เพราะแตละ

บริษัทมีสวนรับผดิชอบรวมกัน  

4)  กลยุทธสวนผสมการตลาด (Marketing Mix Strategy) ทฤษฎีนี้สามารถ 

นำไปใชไดกับทุกบริษัทท่ีเสนอสินคาใหม ๆ แกผูบริโภคท่ัวไปได อยางไรก็ตาม ธุรกิจอสงัหาริมทรัพยท่ี

รวมถึงบานจัดสรร ตางก็มีกลยุทธ การตลาดของตนเอง โดยอาศัยการผสมผสานแนวคิดทฤษฎีท่ี

กลาวถึง ขางตน 
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 ความสำคัญของกลยุทธการตลาดอสังหาริมทรัพย คือ การดำเนินกลยุทธทางดาน 

การตลาดธุรกิจอสงัหาริมทรัพย มีผลตอการประสบความสำเร็จกับงานขาย โดยเฉพาะในชวงท่ีสินคามี

มากกวาความตองการ ธนาคารแหงประเทศไทย (2555) ทำใหนักการตลาดในธุรกิจ อสังหาริมทรัพย 

ตองทำงานหนักเพ่ือชวงชิงสวนการตลาด ดวยการวางแผนการตลาดเพื่อให สินคาของตนเปนท่ีรูจัก

และเขาถึงกลุมผูบริโภค ซ่ึงตองเริ่มตั้งแตการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ โดยเฉพาะการ

วิเคราะหผูบริโภคและกลุมเปาหมายของโครงการ นักการตลาดจะตองหาคำตอบใหกับคำถามเหลานี้ 

อาทิ กลุมเปาหมายของโครงการเปนใคร ตองการสินคาแบบไหน อยูในทำเลใด มีกำลังซ้ือเพียงใด 

กลาวสรุปกลยุทธการตลาดอสังหาริมทรัพยตองเนนความตองการของลูกคา หาความตองการของ

ลูกคากอน แลวจึงพัฒนาผลิตภัณฑท่ีตอบสนองความตองการเหลานั้น โดยมีข้ันตอนการวางแผน

การตลาดดังนี ้

(1)  ศึกษาความเปนได โดยการศึกษาภาวะเศรษฐกิจและแนวโนมความตองการ เพ่ือ

คาดการณแนวโนมความตองการของตลาด กำหนดกลุมเปาหมาย และศึกษาเปรียบเทียบขอมูลคูแขง

ท่ีเสนอขายโครงการอยูในตลาดทำใหในดานลักษณะท่ีตั้ง ขนาดโครงการ และรายละเอียดของสินคาท่ี

เสนอ หรือเรียกกระบวนการนี้วาการวิเคราะหโอกาส อุปสรรค จุดออน จุดแข็ง (SWOT Analysis) 

อาทิ วิธีการขาย ราคาขาย เง่ือนไขการผอนชำระ วิธีการโฆษณา เปนตน เพ่ือท่ีจะไดนำมาเปนขอมูล

ในการกำหนดลักษณะสินคาท่ีจะผลิต (Product) กำหนดราคาขายและเง่ือนไขการขาย (Price) 

กำหนดวิธีการขาย (Place) และ กำหนดสื่อในการโฆษณา (Promotion) 

(2)  ข้ันผลิตสินคา ตองศึกษาวิเคราะหขอมูลตนทุน รูปแบบของสินคา ตนทุน โครงการ 

คาใชจาย คาโฆษณาผานสื่อตาง ๆ วิเคราะหงบประมาณและกำหนด นโยบายดานกำไรของบรษัิท เพ่ือ

นำขอมูลไปกำหนดเปนกลยุทธทางการตลาด ท้ังดานเปาหมาย นโยบาย แผนงานกิจกรรม การตลาด

และงบประมาณ 

(3)  ข้ันจำหนายสินคา ตองวิเคราะหผลการดำเนินกิจกรรมทางการตลาด อาทิ ผลการ

ประชาสมัพันธ ยอดขาย อัตราการขาย รายชื่อลกูคา คาใชจายทางการตลาด การตอบโตจากคูแขงขัน 

ตนทุนคากอสรางโครงการ สภาวะเหตุการณทางเศรษฐกิจและการเมืองท่ีอาจมีผลกระทบตอแผนการ

ตลาด ท้ังนีเ้พ่ือปรับปรุง แผนการโฆษณาประชาสัมพันธ ปรับปรุงราคาขาย ปรับปรงุแนวการขายหรือ 

กลยุทธการขาย เพ่ือเพ่ิม-ลดงบประมาณดานการตลาด 

(4)  ข้ันประเมินผล คือ การรวบรวมรายชือ่ ท่ีอยู และประเภทลูกคา ขอมูลปญหาตาง ๆ 

ของลูกคาระหวางเปดขายโครงการ สิ่งท่ีตองการของลูกคาท่ีนอกเหนือจากการบริการท่ีฝายการตลาด

จัดให คาใชจายท่ีอาจจำเปนตองตั้งไวเพ่ือการบริการลูกคาหลงัการขาย ขอมูลเหลานี้จะเปนประโยชน

ตอการปรับนโยบายการใหบรกิารหลังการขาย และการประเมินผลของแผนการตลาดในโครงการตอ ๆ 

ไปท่ีเคยใชไดผลมาแลว หรือปรับเปลี่ยนใหมตามสถานการณดวยกลยุทธการตลาด 9 ประการ ไดแก 
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เจาะตลาดดานกลยุทธราคา ใชสินคาเดิมเจาะตลาดใหม ปรับปรุงแบบสินคาเดิมเพ่ือเจาะตลาดใหม 

สรางผลิตภัณฑใหมจากขบวนการผลิตสินคาเดิม กระจายความเสี่ยงไปผลิตสินคาอ่ืนแตเจาะตลาดเดิม 

พัฒนาสินคาใหมเพ่ือไปเจาะตลาดใหม ผลิตสินคาใหมเพ่ือเจาะตลาดใหมภายใตชองทางการจัด

จำหนายแบบเดิม และผลิต สินคารูปแบบอ่ืน ๆ เจาะตลาดใหมเพ่ือกระจายความเสี่ยง 

 ท้ังหมดจะเห็นไดวากลยุทธการตลาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพย จะมีความแตกตาง ไป

จากทฤษฎีบาง แตในภาพรวมแลว ข้ึนอยูกับการกำหนดโอกาสของตนเอง นั่นคือ ประเมินความเปนไป

ไดของโครงการ ซ่ึงเทียบเทาไดรับกระบวนการวิเคราะหหาโอกาส ตามทฤษฎีกลยทุธการตลาดข้ันผลิต

สินคา และข้ันจำหนายสินคานั้น กระบวนการและวิธีการดำเนินงานตามข้ันตอน สอดคลองกับการ

กำหนดจุดประสงคในการขาย และพัฒนากลยุทธการตลาดท่ีอาศัยข้ันผลิตและข้ันจำหนายเปนสิ่ง

กำหนดสวนแบงทางการตลาด และข้ันประเมินผล เทียบเทาไดกับการควบคุมในทฤษฎีที่ถูกนำมา

ประเมินผลเพื่อนำไปปรับปรุงและพัฒนาสินคาอสังหาริมทรัพยในโอกาสตอไป สิ่งสำคัญอีกประการ

หนึ่งของการกลยุทธการตลาด คือ การชวยพลิกฟนสถานการณท่ีเคยไดรับผลกระทบต้ังแตอดีต ดังเชน 

การปรับกลยุทธของผูประกอบการอสังหาริมทรัพยในชวง พ.ศ. 2540 นั้น เปนการปรับเพ่ือลดตนทุน

การตลาด ตนทุนการผลิต ตนทุนทางการเงิน และตนทุนการจัดการ รวมท้ังการหาพันธมิตรเพ่ือเขา

รวมสนับสนนุการบริหารหรือสนับสนนุเงินลงทุน (ประชาชาติธรุกิจ, 2556) 

 จากงานวิจัยที่เกี่ยวของสรุปไดวากลยุทธทางการตลาดของธุรกิจบานจัดสรร คือการท่ี

ผูประกอบการฯ ไดศึกษาถึงความตองการของกลุมลูกคา และมีการพัฒนาปรับเปลี่ยนกลยุทธ ท้ังดาน

การออกแบบ การตั้งชื่อสินคา การกำหนดราคา เลือกชองทางการติดตอสื่อสารกับกลุมลูกคา โดย

ผูประกอบการตองเอาแนวคิดท่ีศึกษานี้มาใช เพ่ือใหธุรกิจบานจัดสรรประสบผลสำเร็จ 

 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค  

2.3.1  ความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค 

รณภัฎ อภิชาตวณิชกุล (2559) ไดกลาววา พฤติกรรมผบูริโภค หมายถึง การกระทำของ

บุคคลบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัดการหาใหมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ 

ศิริลักษณ คำพึ่ง (2562) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำตาง ๆ ของ

บุคคลที่แสดงออกมาในการแสวงหาซื้อสินคาและบริการที่คาดหวังวาจะสามารถตอบสนองความ

ตองการ และความพึงพอใจจองตนเองภายใตกระบวนการตัดสินใจท่ีมีมากอนการซ้ือ 

อรรถวิทย โตวรรณ (2560) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค คือ ขั้นตอนของการตัดสินใจ

เลือก การซ้ือ การใช การประเมินคุณคาหลังการใชสินคาและบริการของบุคคล 

วสุดา รังสิเสนา ณ อยุธยา (2561) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทำ

ของบุคคลที ่แสดงออกมาถึงความตองการ เพื ่อตอบสนองความตองการของตนเอง โดยจะมี
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กระบวนการตาง ๆ ในการเปนสวนชวยในการตัดสินใจ ตั้งแตสืบคนขอมูลจนถึงการตัดสินใจซื้อสนิคา 

หรือเลือกใชบริการ 

สิรินทร สิริกานตกุล (2561) ไดกลาววา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ 

หรือพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล 

จากที่มีผูใหความหมายเกี่ยวกับพฤติกรมมของผูบริโภคไวขางตน สรุปไดวา พฤติกรรม

ของผูบริโภค หมายถึง การกระทำตาง ๆ ของบุคคลที่แสดงออกมาถึงความตองการ เพื่อแสวงหาซ้ือ

สินคาและบริการท่ีคาดหวังวาจะตอบสนองความตองการ โดยจะมีกระบวนการตาง ๆ ในการเปนสวน

ชวยในการตัดสินใจ ตั้งแตสืบคนขอมูลจนถึงการตัดสินใจซ้ือสินคา หรือเลือกใชบริการ 

2.3.2  แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ไดกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

(Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา หรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของ

ผูบริโภค ทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคการ เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรม 

การซ้ือ การใชการเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณท่ีทำใหผูบริโภคพึงพอใจ คำตอบท่ีไดชวยให

นักการตลาดสามารถกำหนดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Stategies) ที ่สามารถตอบสนอง 

ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

 

ตารางท่ี 2.1  คำถาม 7 คำถาม (6W’s และ 1H) เพ่ือหาคำตอบ 7 ประการท่ีเกี่ยวกับการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค 
 

คำถาม (6W’s และ 1H) คำตอบท่ีตองการทราบ (7O’s) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 

- ประชากรศาสตร 

- ภูมิศาสตร 

- จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

- พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4P’s) 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

การจัดจำหนาย และการ

สงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 

และสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร  

(What does the 

consumer buy?) 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการ คือ สิ่งท่ี

ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ 

ก็คือ ตองการคุณสมบัติ หรือ

งองคประกอบของผลิตภัณฑ 

และความแตกตางท่ีเหนือกวาคู

แขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑหลัก 

- รูปลักษณผลิตภัณฑ  

- ผลิตภัณฑควบ 

- ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง 
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ตารางท่ี 2.1  คำถาม 7 คำถาม (6W’s และ 1H) เพ่ือหาคำตอบ 7 ประการท่ีเกี่ยวกับการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค (ตอ) 
 

คำถาม (6W’s และ 1H) คำตอบท่ีตองการทราบ (7O’s) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

  - ศักยภาพผลิตภัณฑความ

แตกตางทางการแขงขัน 

3. ผูบริโภคซ่ือท่ีไหน 

(Where does the 

consumer buy?) 

ชองทาง หรือแหลงท่ีผูบริโภคไป

ทำการซ้ือ 

กลยุทธดานการจัดจำหนาย 

บริษัทนำผลิตภัณฑสูตลาด

เปาหมาย โดยพิจารณา วา 

ผานคนกลางอยางไร 

4. ทำไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer 

buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ  

คือ ผูบริโภคซ้ือสินคา เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของเขา

ดานรางกาย และดานจิตวิทวา 

ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ ไดแก 

1. ปจจัยภายใน 

2. ปจจัยทางดานสังคม 

3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

2. กลยุทธดานการสงเสริม

การตลาด ประกอบดวย  

การโฆษณา ประชาสัมพันธ 

การขายโดยพนักงานขาย และ

การสงเสริมการขาย 

3 กลุทธดานราคา 

4. กลยุทธดานชองทางการจัด

จำหนาย 

5. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ

ซ้ือ (Who participates in 

the buying?) 

บทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีมี

อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 

ประกอบดวย 

1. ผูริเริ่ม          

2. ผูมีอิทธิพล 

3. ผูตัดสินใจซ้ือ  

4. ผูซ้ือ    

5. ผูใช 

กลยุทธดานการสงเสริม 

การตลาด ท่ีใชมากท่ีสุด คือ  

การโฆษณา และการใชกลุม

อิทธิพล 

6. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  

(When does the 

consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงเดือน

ใดของป หรือชวงฤดูใดของป 

ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด

ของวัน โอกาสพิเศษตาง ๆ  

เปนตน 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด 

เชน ทำการสงเสริมการตลาด

เม่ือใดจึงจะสอดคลองกับ

โอกาสในการซ้ือ 
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ตารางท่ี 2.1  คำถาม 7 คำถาม (6W’s และ 1H) เพ่ือหาคำตอบ 7 ประการท่ีเกี่ยวกับการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค (ตอ) 
 

คำถาม (6W’s และ1H) คำตอบท่ีตองการทราบ (7O’s) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 

(How does the 

consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจ 

ประกอบดวย 

1. การรับรูปญหา 

2. การคนหาขอมูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตัดสินใจซ้ือ  

5. ความรูสึกหลังการซ้ือ  

กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด 

ประกอบดวย การโฆษณา การขาย

โดยการขาย การใหขาว และการ

ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง 

เชน พนักงานขายจะกำหนด

วัตถุประสงคในการขายให

สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ

ตัดสินใจ 

 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ไดกลาววา พฤติกรรมผู บริโภคมีลักษณะเปน

กระบวนการท่ีตองการใชเวลา และความพยายามปจจัยภายใน และภายนอก ท่ีไดกลาวมาจะเปนสิ่งท่ี

ม ีอ ิทธ ิพลต อกระบวนการต ัดส ินใจของผ ู บร ิ โภค (Consumer Decision -Marking Process) 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

(1)  การตระหนักถึงความตองการ (Need recognition) กระบวนการตัดสินใจของ

ผูบริโภคจะเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรูสึกถึงความตองการ ซึ่งอาจเปนความตองการที่เกิดขึ้นภายใน เชน  

ความหิว หรืออาจเปนความตองการที่เกิดจากสิ่งกระตุนภายนอกที่มากระตุนใหตระหนักถึงความ

ตองการ เชน ไดเห็นโฆษณา หรือตัวสินคาแลวเกิดความตองการ 

 (2)  การคนหาขอมูล (Search) เมื่อบุคคลไดตระหนักถึงความตองการแลว เขาจะคนหา

วิธีการที่จะทำใหความตองการดังกลาวไดรับความพอใจ การคนหาอาจกระทำขึ้น โดยสัญชาตญาณ

อยางรวดเร็ว หรืออาจตองมีการใชความพยายาม และการวิเคราะหขอมูล การที่บุคคลจะมีการคนหา

ขอมูลมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับปจจัยหลายประการ คือ จำนวนขอมูลที่หาได ความพอใจที่ไดรับจาก

การคนหาขอมูล ผลท่ีเกิดข้ึนในภายหลังหากไมไดมีการคนหาขอมูล เชน ผูท่ีตองการซ้ือโทรศัพทมือถือ

จะหาขอมูลเก่ียวกับรุน ราคา คุณภาพ ความคงทน และการบริการหลังการขายจากแหลงตาง ๆ 

 (3)  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) หลังจากขั ้นตอนของ 

การคนหาขอมูลแลวผูบริโภคตองทำการประเมินผลทางเลือกที่เปนไปไดกอนทำการตัดสินใจ ในขั้นนี้

ผูบริโภคตองกำหนดเกณฑการพิจารณาท่ีใชสำหรับการประเมินผล ซ่ึงเกณฑการพิจารณาเปนเรื่องของ

เหตุผลท่ีมองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินคา เปนตน หรือเปนเรื่องราวของความ

พอใจสวนบุคคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบ หรือสี เปนตน จากเกณฑท่ีกำหนดจะทำใหผูบริโภค
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ทราบถึงทางเลือกที ่เปนไปไดถาทางเลือกที่ไดมีเพียงทางเลือกเดียว การประเมินผลจะทไดงาย  

แตบางครั้งทางเลือกท่ีไดมีหลายแบบ ทำใหผูบริโภคตองพิจารณาเลือกทางเลือกท่ีกอใหเกิดความพอใจ

มากที่สุด ดังนั้น นักการตลาดสวนใหญจึงสนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑที่ผูบริโภคใชสำหรับการประเมิน

ทางเลือก เชน หลังจากที่ผูที่ตองการซื้อโทรศัพทมือถือไดขอมูลตาง ๆ ก็จะนำมาพิจารณา โดยใช

เกณฑดังกลาวไปแลว เพ่ือเลือกซ้ือเพียงยี่หอเดียว เปนตน 

 (4)  การซื้อ (Purchase) หลังจากพิจารณาทุกอยางแลว ก็มาถึงขั้นที่ตองตัดสินใจวาจะ

ซื้อหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนที่พอใจ จะเกิดการตัดสินใจซื้อ ก็จะตองพิจารณาตอไปถึง

เรื่องตราสินคา ยี่หอรานท่ีจะซ้ือ ราคา สีสัน เปนตน 

 (5)  การประเมินผลหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เมื่อมีการซื้อ และใช

สินคา การประเมินผลท่ีไดรับจากการซ้ือ และใชสินคาจะเกิดข้ึน ความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาท่ี

เขาซื้อไปนั้น เปนสิ่งสำคัญที่นักการตลาดควรจะตองทราบ ทั้งนี้เนื่องจากเปนผลตอการซื้อซ้ำในครั้ง

ตอไป และมีผลตอการแนะนำ เชน หลังจากการซื้อโทรศัพทมือถือมาใชแลว ผูใชจะพิจารณาวา 

โทรศัพทที่ซื้อมานั้นมีคุณภาพ และการใหบริการหลังการขายดีตามที่ตองการหรือไม ถาถูกใจก็จะ

แนะนำผูอื่น หรือเมื่อตองการใชอีกจะตัดสินใจซื้อของบริษัทเดิม เปนตน ดังนั้นนักการตลาดจะตอง

พยายามลดความรูสึกท่ีไมดีตอสินคาท่ีผูบริโภคซ้ือไป โดยใหขอมูลท่ีเนนจุดเดนของสินคา หรือติดตาม

การใหบริการหลังการซ้ือ เปนตน 

 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับกลยุทธการตลาด  

2.4.1  ความหมายของกลยุทธทางการตลาด  

 Kotler P., Armstrong G. (1998) ไดใหคำนิยาม กลยุทธการตลาด หมายถึง วิธีการข้ัน

พ้ืนฐาน ซ่ึงหนวยงานธุรกิจใช เพ่ือบรรลุวัตถุปรงสงคทางการตลาด ประกอบดวย การตัดสินใจในตลาด

เปาหมาย การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ การกำหนดสวนประสมทางการตลาด และระดับคาใชจาย

ทางการตลาด  

 Mc Carthy (1985) ใหความหมาย กลยุทธการตลาด วา ตลาดเปาหมายและเกี่ยวพันธ

กับสวนประสมทางการตลาด 

 อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค วัฒนพานิช (2547) กลาววา กลยุทธทางการตลาด 

หมายถึง กระบวนการวิเคราะหหาโอกาส (Opportunities) เลือกจุดประสงค (Objective) พัฒนากล

ยุทธ (Strategies) กำหนดแผนงาน (Planning) การนำไปปฏิบัติ (Implementation) และการควบคุม 

(Control) โดยองคประกอบตาง ๆ 

 สรุปไดวากลยุทธทางการตลาดเปนทั้งวิธีการและกระบวนการที่องคกรธุรกิจใชเพื่อให

บรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด โดยมีองคประกอบสำคัญเก่ียวกับการกำหนดตลาดเปาหมายและการ
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พัฒนาสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม ผานกระบวนการวางแผนที่เปนระบบตั้งแตการวิเคราะห

โอกาสไปจนถึงการควบคุม 

2.4.2  แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด 

Kotler P., Armstrong G. (1997) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได บริษัทมักจะนำมาใชรวมกัน

เพ่ือตอบสนอง ความพึงพอใจและความตองการของลูกคาท่ีเปนกลุมเปาหมาย แตเดิมสวนประสมการ

ทางตลาดจะมี เพียงแค 4 ตัวแปรเทานั้น (4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี

หรือชองทางการ จัดจำหนายผลิตภัณฑ (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิด

ตัวแปรเพิ ่มเติมขึ ้นมา อีก 3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดที่สำคัญทางการตลาดสมัยใหม 

โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจ ทางดานการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาด

แบบ 7Ps 

 (1)  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง วัตถุ หรือสิ่งที่เสนอขายแกผูบริโภค เพื่อตอบสนอง

ตอความจำเปน หรือความตองการของผูบริโภค ใหเกิดความพึงพอใจอยางสูงสุด ประกอบดวย สิ่งท่ีจับ

ตองได และจับตองไมได เชน บรรจุภัณฑ สีสันของผลิตภัณฑ รูปลักษณการออกแบบ การตั้งราคา 

คุณภาพสินคา ตราสินคา การใหบริการกอนและหลัง และชื่อเสียง ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคาประเภท

บริการ เชน สถานที่ใหบริการ พนักงานบริการ ผลิตภัณฑตองมีประโยชนที่ครบถวน (Utility) และ

คุณคา (Value) ทางจ ิตใจต อผ ู บร ิโภคสงผลทำใหส ินค าสามารถขายได การกำหนดกลยุทธ  

ดานผลิตภัณฑตองคำนึงถึงปจจัย ตอไปนี้ 

(1.1)  ความแตกตางของชนิดสินคาแตละชนิด (Product Differentiation) การ

แขงขันทางการตลาดท่ีแตกตางกันระหวางคูแขงทางการคา  (Product Differentiation) 

(1.2)  องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชนพ้ืนฐาน

รูปลักษณคุณภาพ การบรรจุภัณฑตราสินคา ฯลฯ 

(1.3)  การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑท่ีไมเหมือนกับคูแขง และใหคุณคาในจิตใจของกลุมเปาหมาย 

(1.4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหเกิดผลิตภัณฑใหม

ข้ึน รวมถึงนวัตกรรมการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน การปรับปรุงแกไขขอผิดพลาดของผลิตภัณฑ

เดิมใหดีกวาเกา (New and Improved) ซึ่งตองคำนึงถึงความสามารถในการสงมอบคุณคาตามความ

ตองการของผูบริโภคดียิ่งข้ึน 

(2)  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑที่ถูกกำหนด และตั้งราคาจากผูผลิต ซ่ึง

ผูบริโภคเสนอจาย โดยผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของสินคา กับราคา (Price) 
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ของสินคานั้น ๆ ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อไดงาย ดังนั้นจึงจำเปนตองกำหนดกล

ยุทธดานการตั้งราคาสินคา โดยตองคำนึงถึงคุณคาที่รับรูไดในทัศนคติของผูบริโภค รวมถึงตนทุนการ

ผลิตสินคา คาใชจายท่ีเก่ียวของในการขนสง และสงมอบสินคา สภาวะการแขงขันในตลาด และปจจัย

อ่ืน ๆ 

 (3)  ชองทางการจัดจำหนาย (Place หรือ Distribution) ประกอบไปดวยหนวยธุรกิจท่ีใช

เพื่อเคลื่อนยายสินคา และใหบริการจากกิจการไปสูตลาด และไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย การจัด

จำหนายจึงประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

(3.1)  ชองทางการจัดจำหนาย (Distribution Channel หรือ Marketing Channel) 

หมายถึง กลไกที่มีความเกี่ยวของกับการขนถายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค กลาวคือ เสนทางท่ี

สินคา หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ดังนั้นชองทางการจัดจำหนาย ไดแก คน

กลาง ผูบริโภค ซึ่งอาจจะใชชองทางตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภค และชองทางออมจากผูผลิตผานคน

กลาง หรือตัวแทนไปยังผูบริโภค 

(3.2)  การกระจายส ินค าออกส ู ตลาด (Physical Distribution หร ือ Market 

Logistic) หมายถึง การควบคุมการขนสง เคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต รวมถึงสินคาสำเร็จรูป

จากจุดเริ่มตนคือ ผูผลิต ไปยังจุดตาง ๆ จนถึงจุดสุดทายของผูบริโภคคือ ผูบริโภคคนสุดทาย (End 

User) เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคโดยมุงหวังกำไร 

 (4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารการตลาดเกี่ยวกับขอมูล

สินคาและบริการระหวางผู ซื ้อกับผูขาย เพื ่อสรางทัศนคติที ่ดีตอสินคา รวมถึงการสรางแนวคิด  

และความเชื่อเพื่อใหเกิดพฤติกรรม การบริโภค การติดตอสื่อสารอาจใชบุคคล (Personal Selling) 

และไมใชบุคคล (Non Personal Selling) เปนเครื ่องมือในการสื ่อสารหลาย ๆ อยางจะเลือกใช

เครื ่องมือเหลานั ้นอยางเดียว หรือหลาย ๆ อยางประสมประสานกัน (Integrated Marketing 

Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับผูบริโภคเปนกรณีไป เครื่องมือสงเสริม

การตลาดท่ีสำคัญมีดังตอไปนี้ 

(4.1)  การโฆษณา (Advertising) เพื ่อนำเสนอขอมูลขาวสาร ขอมูลขององคกร

ขอมูลดานผลิตภัณฑ ขอมูลการใหบริการ ใหคำปรึกษาทางธุรกิจที่ตองมีการจายเงินสนับสนุนโดยกล

ยุทธในการโฆษณาจะตองสัมพันธ และสอดรับกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative 

Strategy) รวมท้ังยุทธวิธีการโฆษณา (Creative Strategy) กลยุทธสื่อ (Media Strategy) อีกดวย 

(4.2)  การขายโดยอาศัยพนักงาน (Personal Selling) การใชบุคคล หรือตัวแทน

ขาย เพื่อแจงขาวสาร และการจูงใจผูบริโภค ซึ่งมีกลยุทธทางการขาย การจัดการการขาย (Sales 

Force Management) และฝกอบรมพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 
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(4.3)  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจาก

โฆษณา การขายใชพนักงาน และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนความสนใจอยากทดลองใช หรือการ

ซื้อ โดยผูบริโภคในชองทางการสงเสริมการตลาด มี 3 รูปแบบคือ 1)  การกระตุนผูบริโภค คือ การ

สงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) 2)  การกระตุนคนกลาง คือ การสงเสริม

การขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) และ 3)  การกระตุนพนักงานขาย คือ การฝกอบรม และ

การสงเสริมวิธีการขายมุงเนนสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) 

(4.4)  การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การนำเสนอขาวสาร

เปนการเสนอขอมูลขององคกร บริษัท ผลิตภัณฑใหม แกสื ่อสารมวลชน สวนการประชาสัมพันธ 

หมายถึง การสรางทัศนคติท่ีดี และภาพลักษณขององคกรท่ีดีใหมีผลเกิดกับกลุมเปาหมาย 

(4.5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดออนไลน (Online 

Marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง เพื่อใหเกิดการรับรู และเกิดปฏิสัมพันธ 

โดยใชวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูบริโภค เพ่ือใหเกิดผลท่ีตอบสนอง

ในแบบทันทีทันใด เชน การขายทางโทรศัพท (Sale Phone) การขายโดยใชทางจดหมายตรงกับ

จดหมายอิเล็กทรอนิกส การขายโดยใชรูปประกอบพรอมรายละเอียดสินคา การขายผานทางโทรทัศน 

วิทยุ สื่อออนไลน โซเซียลมีเดีย หนังสือพิมพ ซึ่งเปนการจูงใจใหกับผูบริโภคเกิดปฏิสัมพันธสนองตอบ 

เชน ใชคูปองแลกซ้ือ สะสมแตม คูปองสวนลดราคา เปนตน 

 (5)  ดานบุคคล (People) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือกฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหบุคคลนั้น

สามารถถสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคไดแตกตางไปจากคูแขงขัน เจาหนาท่ี ผูใหบริการควรสราง

ความสัมพันธที่ดี ผู ใหบริการขององคกรตองมีความสามารถ และทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอ

ผูใชบริการ มีความสามารถในการแกไขปญหาได 

 (6)  ด านการสร าง และนำเสนอล ักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) เปนการสราง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวมใหกับผูบริโภค ทั้งทางดาน

กายภาพ และรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคาใหกบัผูบริโภค เชน การแตงกายสะอาดเรียบรอย 

พูดจาตองสุภาพออนโยน การใหบริการท่ีรวดเร็ว และนำเสนอผลประโยชนอ่ืน ๆ ท่ีผูบริโภคควรไดรับ  

 (7)  ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี ่ยวของกับระเบียบวิธีการ และการ

ปฏิบัติในดานการบริการที่นำเสนอใหกับผูใชบริการ เพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และ

เกิดความประทับใจ 

 

2.5  ขอมูลเกี่ยวกับหมูบานแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี 

โครงการหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี จากพลังความคิดสรางสรรค ท่ีขับเคลื่อน

กับการพัฒนาท่ีไมหยุดนิ่ง หมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานีเริ่มโดดเดนและเปนท่ียอมรับ 
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และมีชื ่อเสียงในวงกวาง สงผลใหปจจุบันหมูบานจัดสรรแหงนี้มีโครงการมากถึง 12 โครงการ ใน

จังหวัดอุบลราชธานี ทุกโครงการไดรับการตอบรับจากผูบริโภคเปนอยางดี ปจจุบันมีโครงการท่ียังการ

ขยายพ้ืนท่ีกอสรางใหม สำหรับผูท่ีสนใจ (หมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี, 2565) ดังนี้ 

2.5.1  โครงการ A โครงการบานเดี่ยวสไตลอังกฤษ 3 หองนอน 3 หองน้ำ 2 ที่จอดรถ มีบาน  

2 รูปแบบ คือ  

2.5.1.1  C1 พ้ืนท่ี 140 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 3.3 ลานบาท  

2.5.1.2  C2 พ้ืนท่ี 160 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 3.9 ลานบาท จำนวน 127 หลัง 

2.5.2  โครงการ B แบบบานถูกออกแบบมาใหมีความหรูหรา เหมาะกับครอบครัวขนาดใหญ  

จำนวน 101 หลัง มีบาน 2 รูปแบบ คือ  

 2.5.2.1  บาน 4 หองนอน 5 หองน้ำ ท่ีจอดรถในรม 2 คัน พ้ืนท่ีใชสอย 242 ตารางเมตร  

ราคาเริ่มตน 7.8 ลานบาท 

2.5.2.2  บาน 4 หองนอน 5 หองน้ำ ท่ีจอดรถในรม 3 คัน พ้ืนท่ีใชสอย 291 ตารางเมตร  

ราคาเริ่มตน 11.7 ลานบาท 

2.5.3  โครงการ C แบบบานที่ออกแบบมาใหมีความหรูหรา เหมาะกับครอบครัวขนาดกลาง 

จำนวน 274 หลัง มีบาน 3 รูปแบบ คือ  

 2.5.3.1  บานเดี่ยวแบบ วิสตา ไลท ออกแบบใหมี 3 หองนอน 3 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน 

พ้ืนท่ีใชสอยรวม 145 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 4.7 ลานบาท 

2.5.3.2  บานเดี่ยวแบบ วิสตา พราว ออกแบบใหมี 4 หองนอน 3 หองน้ำ ท่ีจอดรถ 2 คัน 

พ้ืนท่ีใชสอยรวม 171 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 5.5 ลานบาท 

2.5.3.3  บานเดี่ยวแบบ วิสตา แกรนด 4 หองนอน 3 หองน้ำ 2 หองรับแขก ที่จอดรถ  

2 คัน พ้ืนท่ีใชสอยรวม 195 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 6.6 ลานบาท 

2.5.4  โครงการ D โครงการตั้งอยูตำบลขามใหญ จำนวน 185 หลัง มีบาน 2 แบบ คือ 

2.5.4.1  บานเดี่ยว 3 หองนอน 3 หองน้ำ 2 ที่จอดรถ พื้นที่ใชสอย 140 ตารางเมตร 

ราคาเริ่มตน 3.1 ลานบาท 

2.5.4.2  บานแฝด 3 หองนอน 2 หองน้ำ 2 ที่จอดรถ พื ้นที ่ใชสอย 130 ตารางเมตร  

ราคาเริ่มตน 2.2 ลานบาท 

2.5.5  โครงการ E  บานแฝดสไตลนอรดิก 3 หองนอน และ 2 หองน้ำ อีกทั้งมีที่จอดรถ 2 คัน 

ราคา 2.3 ลานบาท  จำนวน 174 หลัง 

2.5.6  โครงการ F โครงการบานที่ตั้งอยูโซนอำเภอวารินชำราบ ที่มีทั้งบานเดี่ยวและบานแฝด 

จำนวน 194 หลัง  
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 2.5.6.1  แบบบานเดี ่ยว 3 หองนอน 3 หองน้ำ ที ่จอดรถ 2 คัน พื ้นที ่ใชสอยรวม  

146 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 3.3 ลานบาท 

 2.5.6.2  แบบบานแฝด 3 หองนอน 2 หองน้ำ ท่ีจอดรถ 2 คัน พ้ืนท่ีใชสอย 127 ตารางเมตร 

ราคาเริ่มตน 2.4 ลานบาท 

2.5.7  โครงการ G   แบบบาน สไตลอังกฤษ จำนวน 169 หลัง มีบาน 4 แบบ ไดแก 

2.5.7.1  แบบบาน J1 3 หองนอน 2 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน พื้นที่ใชสอย 128 ตารางเมตร 

ราคาเริ่มตน 2.9 ลานบาท 

 2.5.7.2  แบบบาน J2 3 หองนอน 3 หองน้ำ ท่ีจอดรถ 2 คัน พ้ืนท่ีใชสอย 136 ตารางเมตร 

ราคาเริ่มตน 3.5 ลานบาท 

2.5.7.3  แบบบาน J3 4 หองนอน 3 หองน้ำ ท่ีจอดรถ 2 คัน พ้ืนท่ีใชสอย 164 ตารางเมตร 

ราคาเริ่มตน 3.8 ลานบาท 

2.5.7.4  แบบบาน J4 4 หองนอน 4 หองน้ำ ท่ีจอดรถ 2 คัน พ้ืนท่ีใชสอย 194 ตารางเมตร 

ราคาเริ่มตน 4.8 ลานบาท 

2.5.8  โครงการ H  โครงการตั้งอยูอำเภอเมืองอุบลราชธานี ตั ้งอยูบนถนนเลี่ยงเมืองอุบลฯ  

จำนวน 372 หลัง มีบาน 3 แบบ ดังนี้ 

 2.5.8.1  แบบบาน SMART 1 มี 3 หองนอน 2 หองน้ำ ที่จอดรถ 1 คัน พื้นที่ใชสอยรวม 

111 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 2.9 ลานบาท 

2.5.8.2  แบบบาน SMART 2 มี 3 หองนอน 3 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน พื้นที่ใชสอยรวม 

137 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 3.4 ลานบาท 

2.5.8.3  แบบบาน SMART 3 มี 4 หองนอน 3 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน พื้นที่ใชสอยรวม 

161 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 5.2 ลานบาท 

2.5.9  โครงการ I  โครงการที่ตั ้งอยูอำเภอวารินชำราบ ใกลกับโลตัสวาริน  มีบาน 4 แบบ 

จำนวน 396 หลัง ดังนี้ 

 2.5.9.1  แบบบาน FREEDOM บาน 3 หองนอน 2 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน พื้นที่ใชสอย

รวม 104 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 2.3 ลานบาท 

2.5.9.2  แบบบาน LV1 บาน 3 หองนอน 2 หองน้ำ ที่จอดรถ 1 คัน พื้นที่ใชสอยรวม 

109 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 3 ลานบาท 

 2.5.9.3  แบบบาน LV2 บาน 3 หองนอน 3 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน พื้นที่ใชสอยรวม 

131 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 3.5 ลานบาท 

 2.5.9.4  แบบบาน LV3 บาน 4 หองนอน 3 หองน้ำ ที่จอดรถ 2 คัน พื้นที่ใชสอยรวม 

161 ตารางเมตร ราคาเริ่มตน 4.1 ลานบาท 
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2.5.10  โครงการ J  โครงการที่มีแบบบานดีไซน Cozy Home มีบาน 1 แบบ คือ บานแฝด  

3 หองนอน 1 หองรับแขก 1 หองอาหาร1 หองครัว 2 หองน้ำ 2 ที ่จอดรถ พื ้นที ่ใช สอยรวม  

104 ตารางเมตร เริ่มตน 45 ตารางวา ราคาเริ่มตน 2.5 ลานบาท จำนวน 199 หลัง 

 

2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

พันชั่ง ปองปดโรคา, สันติ เจริญพรพัฒนา และสุทธิ ภาษีผล (2565)  ศึกษาปจจัยที่มีผลตอ

ความสำเร็จของผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยขนาดกลางในพื้นที่นอกเขตเมืองใหญ 

การศึกษานี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยตาง ๆ ที่อาจสงผลกระทบตอความสำเร็จของโครงการ 

ไดแก กระบวนการพัฒนาโครงการ คุณภาพ ตนทุน และทำเลที่ตั้ง เปนตน โดยใชโมเดลแบบซิปป 

และการทบทวนวรรณกรรมในการกำหนดปจจัยที่ใชเปรียบเทียบ และใชกระบวนการวิเคราะหเชิง

ลำดับชั้น (AHP) เพื่อวิเคราะหเปรียบเทียบความสำคัญของปจจัยที่สงผลตอความสำเร็จของโครงการ 

ท่ีอยูอาศัยขนาดกลาง ในพ้ืนท่ีนอกเขตเมืองใหญ จากการศึกษาพบวาปจจัยหลักท่ีสงผลตอความสำเร็จ

ของโครงการที่อยูอาศัยขนาดกลางในพื้นที่นอกเขตเมืองใหญมากที่สุดคือ ปจจัยดานการเงิน สำหรับ

ปจจัยยอยที่สงผลตอโครงการมากที่สุดคือ ทำเล ที่ตั้ง สภาพแวดลอมที่เหมาะสมซึ่งผลการศึกษาของ

งานวิจัยนี้ชวยในการกำหนดแผนการดำเนินการของโครงการเพื่อใหผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยสามารถ

บรรลุวัตถุประสงคของโครงการ 

พชรพงศ ศรีรัตนพันธ (2565) ไดศึกษาการวิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสำเร็จของ

โครงการกอสรางในพ้ืนท่ีภาคใต มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับความสำเร็จของ

โครงการกอสรางในพื้นที่ภาคใต ซึ่งการศึกษาเปนการวิจัยเชิงสำรวจ โดยใชแบบสอบถามที่พัฒนามา

จากแนวคิดกระบวนทัศนดานการบริการของการตลาด (S-D logic) และ 7S’s of McKinsey เปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูที่เกี่ยวของกับการบริหารจัดการโครงการกอสรางในภาคใต 

ไดแก วิศวกร ผูรับเหมา เจาของกิจการที่มีประสบการณงานไมต่ำกวา 5 ป โดยอาศัยสูตรหาจำนวน

ขนาดตัวอยางแบบไมทราบจำนวนประชากรซึ่งมีคาสัดสวนการสุมตัวอยางรอยละ 40 ที่คาความ

คลาดเคลื่อน 0.05 โดยไดเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจำนวนทั้งหมด 398 คน จากนั้นวิเคราะห

ความส ัมพ ันธ ด วยค าส ัมประส ิทธ ิ ์สหส ัมพ ันธ  เพ ียร ส ัน (Pearson Correlation Coefficient)  

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทั้งหมดมีความสัมพันธกับความสำเร็จของโครงการกอสรางในพื้นที่ภาคใต 

ในระดับปานกลาง ซึ่งพิจารณาในรายละเอียด พบวา ปจจัยดานความรูมีความสัมพันธกับความสำเร็จ

ของโครงการกอสรางโดยรวมในระดับปานกลางเปนอันดับหนึ่ง (r = 0.559) รองลงมา คือ ดานทักษะ

การทำงานในระดับปานกลาง (r = 0.459) และดานทรัพยากรในระดับปานกลาง (r = 0.420) 

ตามลำดับ โดยในการศึกษาครั้งนี้มีขอจำกัดคือ ไมไดมีการตัดตัวแปรหรือการลดตัวแปรที่ไมเกี่ยวของ
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ออกจากการวิเคราะห ดังนั้นในการศึกษาครั้งตอไปผูวิจัยควรมีการวิเคราะหองคประกอบเพื่อจำแนก

ตัวแปรดานตัวชี้วัดความสำเร็จของโครงการกอสรางในพ้ืนท่ีตาง ๆ รวมดวย 

วรพรรณ รัตนทรงธรรม และ บงกช ตั ้งจิระศิลป (2563) ไดศึกษาปจจัยความสำเร็จของ

ผูประกอบการธุรกิจผลิตและจําหนายเฟอรนิเจอรขนาดเล็ก: กรณีศึกษา ผูประกอบการชาวลำพูนใน

จังหวัดรอยเอ็ด โดยใชแนวคิดปจจัยแหงความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจขนาดเล็ก และทฤษฎี 

การแลกเปลี ่ยน เก็บขอมูลจากผู ประกอบการชาวลำพูนในจังหวัดรอยเอ็ด คัดเลือกตัวอยางวิธี

เฉพาะเจาะจง พิจารณาตามคุณสมบัติที ่ตรงกับวัตถุประสงคของการวิจัย คือ เปนธุรกิจที่ประสบ

ความสำเร็จ โดยประยุกตใชหลักการวัดผลเชิงดุลยภาพเปนตัวชี้วัดความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ ได

กลุมตัวอยางจำนวน 3 กิจการ เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง ผลการศึกษา

พบวาปจจัยแหงความสำเร็จของผูประกอบการชาวลำพูนในจังหวัดรอยเอ็ด ประกอบไปดวยปจจัยหลัก 

3 ดานไดแก 1) ปจจัยดานจิตวิทยาและลักษณะบุคลิกภาพของผูประกอบการ พบวาผูประกอบการมี

ความรูและประสบการณในอดีตเกี่ยวกับธุรกิจเฟอรนิเจอร และเขาไปมีสวนรวมในทุกขั้นตอนการ

ดําเนินงาน เชน ขายสินคา สงสินคา ผลิตสินคา ซอมเครื่องจักร เปนตน มีวิธีการบริการลูกคาท่ี

หลากหลายและมีความซื่อสัตยสุจริตเปนพื้นฐานสำคัญในการดำเนินธุรกิจ 2) ปจจัยดานทักษะในการ

จัดการและฝกอบรมของผูประกอบการพบวามีการวางแผน และควบคุมการดําเนินงานดานตาง ๆ ของ

ธุรกิจ ใหโอกาสพนักงานไดมีสวนรวมในการสั่งซื้อวัตถุดิบ จายคาแรงแบบเหมา และสามารถเบิกเงิน

คาแรงไดทุกวัน มีความสัมพันธแบบพี่นองกับพนักงาน มีสวัสดิการใหพนักงานพูดคุยอยางเปนกันเอง

กับลูกคาเนนการผลิตสินคาที่มีคุณภาพ ตรงตามความตองการของลูกคา และไมบวกกําไรมาก

จนเกินไป สามารถตอรองราคาไดและสุดทาย ทำเลท่ีตั้งมีความเหมาะสมในการผลิตเฟอรนิเจอรแตอยู

หางจากลูกคา ทำใหในชวงแรกของการทำธุรกิจผูประกอบการแกไขปญหาโดยการนําสินคาออกไปหา

ลูกคา โดยใชวิธีการขายเร และ 3) ปจจัยดานสภาพแวดลอมภายนอกพบวาผูประกอบการมีการ

ชวยเหลือพึ่งพาอาศัยซึ่งกันและกันในกลุมเครือญาติชาวลำพูน ทั้งที่เปนตัวเงินและไมใชตัวเงินและมี

การเขารวมกลุมกับสมาคมชาวเหนือรอยเอ็ดเพ่ือทำกิจกรรมตอบแทนสังคม 

รภัภร ทองเรือง (2557) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการซ้ือบานจัดสรรบนถนนวงแหวนรอบ 3 

จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซื้อบานจัดสรร บนถนนวง

แหวนรอบ 3 จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมผู

ซ้ือท่ีอยูอาศัยประเภทบานจัดสรรในเขตถนนวงแหวนรอบ 3 จังหวัดเชียงใหมท่ีมีท้ังหมด 18 โครงการ 

โดยเก็บขอมูล 200 ราย และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ผลการวิจัยพบวา ผู ตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 35 - 39 ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา ตองการซื้อบานเพื่ออยูอาศัย สำหรับ 3 - 4 คน ผูซื้อมีรายไดตอเดือนในระดับ 30,001 -

40,000 บาท ประกอบอาชีพเปนลูกจาง/พนักงานบริษัทเอกชน ขอมูลดานพฤติกรรมพบวา ผูตอบ
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แบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อบานเดี่ยว 2 ชั้นในขนาดที่ดิน 51 - 100 ตารางวา มีขนาดพื้นที่ใช

สอยไมเกิน 200 ตารางเมตร โดยอาศัยอยูโครงการหมูบานโครงการอรสิริน โครงการ 3 มากที่สุด ซ่ึง

ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดซื้อบานจากโครงการ และทำการติดตอกับสำนักงานขายโครงการโดยตรง 

ซึ่งบานมีโครงสรางเปนปูนทั้งหลังในระดับราคา 2,500,001 - 3,000,000 บาท เปนบานพรอมที่ดิน

ขนาด 3 หองนอน 3 หองน้ำ ออกแบบตกแตงดวยเฟอรนิเจอร Built-in และเฟอรนิเจอรสำเร็จ แตไม

มีเครื ่องใชไฟฟา เหตุผลในการตัดสินใจซื ้อบานเพื ่ออยู อาศัย สวนใหญ คือ รูปแบบ รูปทรง  

การออกแบบบานที่ทันสมัย สวยงาม ผูมีสวนรวม และผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ คือ คูรัก/สามี/

ภรรยา แตผูท่ีตัดสินใจซ้ือบาน ไดแก ตนเอง ระยะเวลาในการผอนชำระบาน 21 - 30 ป ระยะเวลาใน

การตัดสินใจซื้อบาน 1 - 3 สัปดาห หาขอมูลโครงการบานจัดสรรกอนการตัดสินใจ 3-4 โครงการ  

หาขอมูลสำหรับซื้อบานโดยติดตอโครงการบานโดยตรง ผูตอบแบบสอบถามมีความรูสึกพึงพอใจมาก

ในการตัดสินใจซื้อบานหลังนี้ และสวนใหญจะแนะนำตอใหกับบุคคลอื่น ๆ สำหรับการซื้อบานใน

โครงการ สวนเหตุผลท่ีจะไมแนะนำ เนื้องจากยริการหลังการขายไมดี 

รณภัฏ อภิชาตวณิชกุล (2559) ไดทำการศึกษาปจจัยสำคัญในการเลือกซื้อบานจัดสรรของ

ผูบริโภคในเขตตำบลบางเมือง อำเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษา

ปจจัยสำคัญในการเลือกซื ้อบานจัดสรรของผู บริโภคในเขตตำบลบางเมือง อำเภอเมือง จังหวัด

สมุทรปราการ 2) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปจจัยความสำคัญในการเลือกซื้อบานจัดสรรของผูบริโภคใน

เขตตำบลบางเมือง อำเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ โดยจำแนกตามปจจัยสวนบุคคล กลุมตัวอยาง 

คือ ประชากรที่เปนตัวแทนของครัวเรือนในเขตตำบลบางเมือง อำเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ

จำนวน 410 ตัวอยาง สถิติที่ใชในการวิเคราะห สถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคให

ความสำคัญกับปจจัยในการเลือกซ้ือบานจัดสรรอยูในระดับมากท่ีสุด โดยดานรูปแบบตัวเปนอันดับท่ี 1 

ดานสาธารณูปโภคภายในหมูบานเปนอันดับที่ 2 และดานความปลอดภัยเปนอันดับท่ี 3 อีกทั้งยังให

ความสำคัญไปท่ีดานรูปแบบตัวบาน ดานสาธารณูปโภคภายในบาน ดานความปลอดภัย ดานคมนาคม 

ดานราคา และระบบการชำระเงินมีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน พรอมทั้งมีความสอดคลองกับปจจัย

กระตุนดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค มีความสัมพันธกับความสำคัญในการเลือกซ้ือ

บานจัดสรรของผูบริโภค และปจจัยสิ่งกระตุนดานเศรษฐกิจ สังคม และอ่ืน ๆ มีผลตอการตัดสินใจของ

ผูบริโภคมีความสัมพันธในระดับสูง จึงเปนเหตุในการซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัย 

ลลิยา สิงหแกว (2558) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดจอการเลือกซื้อบานจัดสรรของ

ประชาชนในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม นี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาสิ่งสำคัญของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด และศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อให

ผูประกอบการสามารถนำผลท่ีไดจากการศึกษาไปใชกำหนดกลยุทธใหสอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยใชกลุมตัวอยาง คือ ผูที่เยี่ยมชม หรือสนใจซื้อบานจัดสรรในเขต
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อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เปนจำนวน 407 คน เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม ผลการ

วิเคราะหขอมูลเกี ่ยวกับปจจัยทางการตลาดที ่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื ้อบานจัดสรรในเขต 

อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยทุกดานมีระดับความสำคัญมากที่สุด โดยเรียงลำดับจาก

คาเฉลี ่ยมากที ่สุด คือ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ มีสภาพแวดลอมดี ไมมีปญหาน้ำทวม  

และเดินทางไดสะดวก ปจจัยดานผลิตภัณฑ เกี่ยวกับวัสดุที่ใช คุณภาพการกอสราง ชื่อเสียง รูปแบบ  

ความสวยงามของโครงการ ปจจัยดานกระบวนการ มีที ่จอดรถเพียงพอ สะดวกตอการเขาออก  

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเรื ่องการจัดหาสถานบันทางการเงิน หรือคืนเงินจอง กรณีขอ

สินเชื่อไมผาน ปจจัยดานชองทางการจัดจำหนาย ซึ่งสามารถสอบถามขอมูลทางอินเตอรเน็ตได 

และสำนักงานหางาย เดินทางสะดวก ปจจัยดานบุคลากร มารยาท บุคลิกภาพของพนักงานและความ

รวมเร็วในการตอบแบบสอบถาม และปจจัยดานราคา ความเหมาะสมของราคาบาน ภาษีและ

คาธรรมเนียมการโอนท่ีลดลง 

ธนัตยดนย ตมพุม และคณะ (2565) ไดศึกษาวามพึงพอใจของลูกคาโครงการบานจัดสรรของ

บริษัท ศุภาลัย จำกัด (มหาชน) ในเขตพื้นที่ จังหวัดสุราษฎรธานี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) ระดับ

ความพึงพอใจของลูกคาโครงการบานจัดสรรของบริษัท ศุภาลัย จํากัด (มหาชน) ในเขตพื ้นท่ี  

จังหวัดสุราษฎรธานี และ2) ปจจัยที่มีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจของลูกคาโครงการบาน

จัดสรรของบริษัท ศุภาลัย จํากัด (มหาชน) ในเขตพื้นที่ จังหวัดสุราษฎรธานี กลุมตัวอยางไดจำนวน 

200 คน จากจำนวนประชากรทั้งหมด 428 ครัวเรือน ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัย  

ผลการศึกษาพบวา 1) ระดับความพึงพอใจตอโครงการบานจัดสรรของบริษัท ศุภาลัย จํากัด (มหาชน) 

ในเขตพื้นที่ จังหวัดสุราษฎรธานี โดยรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานที่มี

คาเฉลี ่ยสูงสุด ไดแก ดานบริการสาธารณูปโภค ดานทำเลที่ตั ้งดานผลิตภัณฑ และดานสงเสริม

การตลาด ดานราคา ตามลำดับ และ 2) ปจจัยที่มีความสัมพันธกับระดับความพึงพอใจของลูกคา

โครงการบานจัดสรรของบริษัท ศุภาลัย จํากัด (มหาชน) ในเขตพื้นที่ จังหวัดสุราษฎรธานี พบวา  

ลูกคาท่ีมีเพศ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีความพึงพอใจตอโครงการบานจัดสรรของ บริษัท 

ศุภาลัย จํากัด (มหาชน) ในเขตพ้ืนท่ี จังหวัดสุราษฎรธานี แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.05 และลูกคาที่มีเหตุผลที่ทำใหเลือกซื้อโครงการบานจัดสรร ที่ตั ้ง และลักษณะของโครงการท่ี

คำนึงถึงการเลือกซื้อ ตัวบาน และการกอสรางที่คำนึงถึงการเลือกซื้อ สิ่งอํานวยความสะดวกภายใน

โครงการที่คำนึงถึงการเลือกซื้อ การสงเสริมการขายที่คำนึงถึงการเลือกซื ้อ และสื่อโฆษณาของ

โครงการบานจัดสรรที่ทำใหตัดสินใจเลือกซื้อแตกตางกัน มีความพึงพอใจตอโครงการบานจัดสรรของ

บริษัท ศุภาลัย จํากัด (มหาชน) แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

นราธิป แนวคำดี และคณะ (2563) ไดศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบานจัดสรรใน

เขตจังหวัดนครปฐม มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาด และระดับการ
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ตัดสินใจที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม 2) เพื่อเปรียบเทียบปจจัย

คุณลักษณะสวนบุคคล และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรรในจังหวัดนครปฐม กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูที่ซื้อบานจัดสรรในเขตจังหวัด

นครปฐม ใชวิธีการสุมแบบสะดวกจำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ผลการศึกษาพบวา 1) ผลการศึกษาระดับปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบาน

จัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม พบวา โดยภาพรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก โดยสามลำดับแรกท่ี

ไดรับการประเมิน คือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานกระบวนการ ตามลำดับ ผลการศึกษาระดับ

การตัดสินใจซื้อ ดานการคนหาขอมูลมีความสำคัญเปนอันดับแรก รองลงมา คือดานการรับรูปญหา 

ดานการตัดสินใจซ้ือ ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ และดานการประเมินทางเลือก เปนอันดับสุดทาย

2) ผลการเปรียบเทียบ พบวา ปจจัยลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน กับการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ  

ทางสถิติ 0.05 และผลการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยดานการสราง  

การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัด

จำหนาย และดานราคามีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบานจัดสรรในเขตจังหวัดนครปฐม แตกตางกัน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

สมชาย วันดี (2561) ไดศึกษาพฤติกรรม และสวนประสมการตลาดในการเลือกซื้อบานจัดสรร

โครงการขนาดเล็กในอำเภอเมือง จังหวัดนครปฐม มีวัตถุประสงคเพื่อ 1)  ศึกษาพฤติกรรมการเลือก

ซื้อบานจัดสรรโครงการขนาดเล็กในอำเภอเมือง จังหวัดนครปฐม 2) ศึกษาสวนประสมการตลาดใน

การเลือกซื้อบานจัดสรร 3) เปรียบเทียบระดับความสำคัญของสวนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ

บานจัดสรรจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล และ 4) ศึกษาการพัฒนาสวนประสมการตลาดของ 

ผูประกอบการบานจัดสรร กลุมตัวอยาง ไดแก ผูซื้อโครงการบานจัดสรรจำนวน 290 คน ผูใหขอมูล

หลัก ไดแก ผูบริหารของโครงการ 5 คน และผูซ้ือ 5 คน เครื่องมือท่ีใช ไดแก แบบสอบถาม  และแบบ

สัมภาษณแบบเจาะลึก ผลการวิจัยพบวา 1) พฤติกรรมการเลือกซื้อบานสวนมากเพื่ออยูอาศัยเอง ผูมี

อิทธิพลในการซื้อคือบุคคลในครอบครัว ทำเลในการซื้ออยูในเขตชานเมือง ราคาในการซื้อต่ำกวา 

1,500,000 บาท โอกาสในการซื้อ มีรายไดเพิ่มขึ้น ประเภทบานที่ซื้อ คือทาวนเฮาสชั้นเดียว การ

บริการท่ีตองการ คือ การรับประกันตัวบาน 2) ผูบริโภคใหความสำคัญกับสวนประสมการตลาดในการ

เลือกซื้อบานจัดสรรจากโครงการขนาดเล็กในอำเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ในภาพรวม และรายดาน

อยูในระดับมาก 3) ผูบริโภคที่มีอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา  จำนวนสมาชิกในครอบครัว 

รายไดเฉลี่ย ตอเดือน อาชีพ และสถานท่ีอยูอาศัยเดิมตางกันใหความสำคัญกับสวนประสมการตลาดใน

การเลือกซื ้อบานจัดสรร  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ยกเวนดานเพศท่ี 

ไมแตกตางกัน และ 4) การพัฒนาสวนประสมการตลาดของผูประกอบการบานจัดสรรพัฒนามาตรฐาน
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ผลิตภัณฑ ราคาตอรองได การจัดจําหนายท่ีหลากหลายเพ่ิมสื่อการโฆษณามากข้ึน การรับประกันหลัง

การขาย พัฒนาดานบุคคล สถานที่และเครื่องออกกําลังกาย  ผูซื้อตองการบานที่มีคุณภาพเหมาะสม

กับราคา การขายทางสื่อออนไลน พนักงานขายท่ีแนะนําขอมูลไดดี การโอนกรรมสิทธิ์ท่ีตรงเวลา และ

ระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี 

ประภัสสร คุมสุวรรณ และสถิตย นิยมญาติ (2563) ไดศึกษาความสำเร็จของกลยุทธการจัดการ

ตลาดสู ความสำเร็จของธุรกิจผลิตภัณฑที ่นอน Sleep peels มีวัตถุประสงคในการศึกษาครั ้งนี้  

1) เพื่อศึกษากลยุทธการจัดการการตลาดสูความสำเร็จของธุรกิจผลิตภัณฑที ่นอน Sleep peels   

2) เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอความสำเร็จของกลยุทธการจัดการการตลาดสูความสำเร็จของธุรกิจ

ผลิตภัณฑท่ีนอน Sleep peels และ 3) เพ่ือศึกษาแนวทางการนํากลยุทธดานการตลาดไปพัฒนาธุรกิจ

ผลิตภัณฑที่นอน Sleep peels โดยคัดเลือกกลุมตัวอยางเฉพาะเจาะจงประกอบดวยผูที่เกี่ยวของ คือ 

ผูบริหารของบริษัท ออเรนท แมทเทรส จํากัด พนักงานฝายการการผลิตและจัดซื้อ ลูกคาทั้งหมด  

14 คน ผลการศึกษา 1) ความสำเร็จของกลยุทธการจัดการการตลาดสูความสำเร็จของธุรกิจผลิตภัณฑ

ท่ีนอน Sleep peels พบวา บริษัท ออเรนท แมทเทรส จํากัด เปนผูผลิตและผูจัดจําหนายผลิตภัณฑท่ี

นอนทั ้งในประเทศ และตางประเทศ โดยเนนประเทศตาง ๆ ในอาเซียน โดยมีคุณประภัสสร  

คุมสุวรรณ ตำแหนงกรรมการผูจัดการ ดำเนินธุรกิจดวยความซื่อสัตย จริงใจตอลูกคา สรางความ

เชื่อมั่นใหกับลูกคา ในดานการผลิตที่นอนคุณภาพ ภายใตแบรนด Sleep peels และดานการบริการ

หลังการขาย การรับประกันสินคา จนประสบความสำเร็จมานานกวา 10 ป โดยมีทีมบริหารมี

ประสบการณดานการผลิตที่นอนมามากกวา 10 ป เชนกัน ไดพัฒนาที่นอนแบรนด Sleep–peels 

โดยนําเอาเทคโนโลยี ดีไซนแบบของประเทศอังกฤษมาพัฒนาและออกแบบตามหลักสรีระศาสตร

ตอบสนองทุกความแตกตางพฤติกรรมตางประเทศ มีจุดมุ งหมายความตองการขยายธุรกิจและ

การตลาดของบริษัทขยายไปสูตางประเทศโดยเฉพาะกลุมประเทศอาเซียน 

สรียา วิจิตรเสถียร และสมเกียรติ์ ฉายพระพักตร (2566) ไดศึกษาความสำเร็จในการดำเนินงาน

ของธุรกิจโรงแรมทองถิ่นในจังหวัดนครราชสีมา มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาที่มาและความสำเร็จในการ

ดําเนินงานของธุรกิจโรงแรมทองถิ่นในจังหวัดนครราชสีมาซึ่งเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพเก็บรวบรวม

ขอมูลดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึกใชการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจโรงแรมทองถิ่นในจังหวัดนครราชสีมา จำนวน 2 ขนาดไดแก โรงแรม

ทองถิ่นขนาดเล็กที่มีจำนวนหองพักไมเกิน 50 หองและโรงแรมทองถิ่นขนาดใหญที่มีจำนวนหองพัก

ตั้งแต 50 หองขึ้นไปที่ประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจขอมูลที่ไดนํามาวิเคราะหเนื้อหาและ

วิเคราะหเปรียบเทียบ ผลการศึกษาพบวา ความสำเร็จในการดําเนินงานของธุรกิจโรงแรมทองถิ่นใน

จังหวัดนครราชสีมาเกิดจากการมีวิสัยทัศน และมองเห็นโอกาสทางธุรกิจของผูเปนเจาของมีการ

กำหนดกลยุทธการทำธุรกิจที่ชัดเจนสอดคลองกับสภาพแวดลอมและบริบทตาง ๆ ตลอดจนบริหาร
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จัดการทรัพยากรดานตนทุน ดานงบประมาณและดานรายไดอยางมีประสิทธิภาพรวมถึงมีการ

วิเคราะหถึงผลกระทบที่จะเกิดขึ้นของธุรกิจเพื่อสรางความเชื่อมั่นใหกับผูมีสวนไดเสียจนทำใหธุรกิจ

ประสบความสำเร็จ และสามารถตอสูกับคูแขงขันได 

พันชั่ง ปองปดโรคา, สันติ เจริญพรพัฒนา และสุทธิ ภาษีผล (2565) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอ

ความสำเร็จของผูพัฒนาอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยขนาดกลางในพื้นที่นอกเขตเมืองใหญมี

ว ัตถุประสงคเพื ่อศึกษาปจจัยที ่ม ีผลตอการดำเนินการและความสำเร ็จของโครงการพัฒนา

อสังหาริมทรัพยประเภทที่อยู อาศัยขนาดกลางในเขตพื้นที่นอกเมืองใหญ โดยการสัมภาษณผูมี

ประสบการณทางดานธุรกิจอสังหาริมทรัพยและทำงานกับโครงการที่อยูอาศัยขนาดกลาง 10 ทาน 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยหลักท่ีสงผลตอความสำเร็จของโครงการท่ีอยูอาศัยขนาดกลางในพ้ืนท่ีนอกเขต

เมืองใหญมากที่สุดคือ ปจจัยดานการเงิน คิดเปนรอยละ 32.90 รองลงมาคือปจจัยดานคุณภาพ  

คิดเปนรอยละ 30.00 ปจจัยดานการบริหารจัดการ คิดเปนรอยละ 23.00 และปจจัยดานการสงมอบ

โครงการ คิดเปนรอยละ14.10 ตามลำดับโดยปจจัยการเงินเปนปจจัยสำคัญ เนื่องจากถาไมสามารถ

ควบคุมการเงินใหดี จะสงผลกระทบตอปจจัยอื่น ๆ ซึ่งหนึ่งในผูตอบแบบสอบถามใหเหตุผลวาการ

ควบคุมตนทุนไดดีหรือลดตนทุนของโครงการได จะทำใหเห็นกําไรที่ชัดเจนโดยไมตองคำนึงถึงปจจัย

ภายนอก สำหรับปจจัยสำคัญลำดับรองลงมานั้น คุณภาพถือเปนสิ่งที่สงผลโดยตรงตอโครงการและ

การรับรูของลูกคามากกวาปจจัยดานการบริหารจัดการและการสงมอบโครงการ ปจจัยยอยที่มีผลตอ

การดำเนินการและความสำเร็จของโครงการอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยขนาดกลางในพื้นท่ี

นอกเขตเมืองใหญเมื ่อพิจารณาผานกระบวนการวิเคราะหเชิงลำดับชั ้น (Analytical Hierarchy 

Process: AHP) สรุปไดวาปจจัยที่มีความสำคัญมากที่สุดคือ ปจจัยดานทำเล ที่ตั้ง สภาพแวดลอมท่ี

เหมาะสม และปจจัยท่ีมีความสำคัญนอยท่ีสุดคือ ความครบถวนของสิ่งสาธารณูปโภค 
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