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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 

 

การศึกษาเรื่อง แนวทางสูความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรร : มุมมองของผูบริโภคและกลยุทธ

การตลาด กรณีศึกษาหมูบานจัดสรรแหงหนึ ่งในจังหวัดอุบลราชธานี ในครั้งนี้เปนการวิจัยแบบ

ผสมผสาน (Mixed Method) โดยเก็บขอมูลเชิงปริมาณจากการใชจากแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน

การรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน และเก็บขอมูลเชิงคุณภาพดวยการสัมภาษณเชิงลึก 

กับจากผู ใหขอมูลหลัก 8 คน ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาที ่ประจำโครงการ

อสังหาริมทรัพย และพนักงานของหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี โดยในบทนี้ผูวิจัยได

แบงการนำเสนอ เปนดังนี ้

4.1  ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

4.2  ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 

 

4.1  ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

4.1.1  ลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง 

การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยทำการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 400 คน โดยไดรวบรวม

ขอมูลลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และภูมิลำของลูกคาท่ีทำการซ้ือ

บานจัดสรรของโครงการหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี ดังตารางตอไปนี ้

 

ตารางท่ี 4.1  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ 
 

เพศ จำนวน รอยละ 

ชาย 201 50.20 

หญิง 199 49.80 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 201 คน คิดเปนรอยละ 

50.20 รองลงมา คือ เพศหญิง 199 คน คิดเปนรอยละ 49.80 
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ตารางท่ี 4.2  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ 
 

อายุ จำนวน รอยละ 

21 - 30 ป 22 5.50 

31 – 40 ป 159 39.80 

41 – 50 ป 127 31.70 

51 – 60 ป 88 22.00 

61 ปข้ึนไป 4 1.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 31 - 40 ป จำนวน 159 คน 

คิดเปนรอยละ 39.80 รองลงมา คือ อายุ 41 - 50 ป จำนวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.70 และ 

นอยท่ีสุด คือ อายุ 61 ปข้ึนไป จำนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 

 

ตารางท่ี 4.3  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จำนวน รอยละ 

โสด 42 10.50 

สมรส 347 86.70 

หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 11 2.80 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส 347 คน คิดเปน 

รอยละ 86.70 รองลงมา คือ สถานภาพโสด 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50 และสถานภาพหมาย/หยา

ราง/แยกกันอยู 11 คน คิดเปนรอยละ 2.80 
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ตารางท่ี 4.4  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จำนวน รอยละ 

ประถมศึกษา 3 0.75 

มัธยมศึกษาตอนตน 21 5.25 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 9 2.25 

ปวส./อนุปริญญา 1 0.25 

ปริญญาตร ี 197 49.25 

ปริญญาโทหรือสูงกวา 169 42.25 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที ่ 4.4 พบวา ผู ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี  

197 คน คิดเปนรอยละ 49.25 รองลงมาคือ ปริญญาโทหรือสูงกวา 169 คน คิดเปนรอยละ 42.25 

และนอยท่ีสุด คือ ปวส./อนุปริญญา 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25 

 

ตารางท่ี 4.5  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามภูมิลำเนา 
 

ภูมิลำเนา จำนวน รอยละ 

อุบลราชธานี 288 72.00 

สุรินทร 8 2.00 

กรุงเทพมหานคร 5 1.25 

ชลบุร ี 3 0.75 

บุรีรัมย 3 0.75 

เลย 2 0.50 

ขอนแกน 38 9.50 

มหาสารคาม 6 1.50 

ศรีษะเกษ 11 2.75 

อำนาจเจริญ 8 2.00 

กาฬสินธุ 11 2.75 

รอยเอ็ด 7 1.75 
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ตารางท่ี 4.5  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามภูมิลำเนา (ตอ) 
 

ภูมิลำเนา จำนวน รอยละ 

ยโสธร 9 2.25 

นนทบุรี 1 0.25 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีภูมิลำเนาอยูจังหวัดอุบลราชธานี 

288 คน คิดเปนรอยละ 72.00 รองลงมา คือ จังหวัดขอนแกน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.50 และ 

นอยท่ีสุด คือ จังหวัดเลยและนนทบุรี 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25 

 

ตารางท่ี 4.6  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามจำนวนผูอยูอาศัย 
 

การซ้ือบานไวสำหรับอยูกี่คน จำนวน รอยละ 

1-2 คน 132 33.00 

3-4 คน 234 58.50 

5-6 คน 29 7.20 

มากกวา 6 คนข้ึนไป 5 1.30 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.6 จากผลการสำรวจพบวากลุมผูซ้ือบานสวนใหญ หรือคิดเปนรอยละ 58.5 

เลือกซ้ือบานเพ่ือรองรับการอยูอาศัยของ 3 - 4 คน ซ่ึงสะทอนใหเห็นวาครอบครัวขนาดกลางเปนกลุม

หลักที่มีความตองการที่อยูอาศัย รองลงมา คิดเปนรอยละ 33 ที่ซื้อบานสำหรับ 1 - 2 คน ซึ่งอาจเปน

กลุมคนโสดหรือคูรักที่ตองการพื้นที่ที่เหมาะสมกับการใชชีวิตแบบกะทัดรัด สำหรับครอบครัวที่มี

สมาชิก 5 - 6 คน มีสัดสวนเพียง คิดเปนรอยละ 7.2 และมีเพียง คิดเปนรอยละ 1.3 เทานั้นที่ซื้อบาน

สำหรับ มากกวา 6 คนขึ้นไป ขอมูลนี้สะทอนถึงแนวโนมของขนาดครอบครัวท่ีนิยมซื้อบาน ซึ่งสวน

ใหญเปนครอบครัวขนาดเล็กถึงขนาดกลาง   
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ตารางท่ี 4.7  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามโครงการ 
 

โครงการของหมูบานจัดสรรแหงหนึ่ง

ในจังหวัดอุบลราชธานี 
จำนวน รอยละ 

โครงการ A 39 9.80 

โครงการ B 20 5.00 

โครงการ C 57 14.00 

โครงการ D 36 9.00 

โครงการ E 31 7.80 

โครงการ F 30 7.50 

โครงการ G 21 5.30 

โครงการ H 59 14.70 

โครงการ I 27 6.80 

โครงการ J 25 6.30 

โครงการ K 25 6.30 

โครงการ L 30 7.50 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในโครงการ H อยูในระดับมาก

ที่สุด 59 คน คิดเปนรอยละ 14.70  รองลงมา คือ โครงการ C จำนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.00 

และนอยท่ีสุด คือ โครงการ B จำนวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00  

4.1.2  คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือบานจัดสรร 

การศึกษาในครั้งนี้ มีการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบไปดวย ผูบริโภคซื้ออะไร 

ผูบริโภคซื้อที่ไหน ทำไมผูบริโภคจึงซื้อ ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ ผู บริโภคซื้อเมื่อใด และ

ผูบริโภคซื้ออยางไร โดยการนำเสนอครั้งนี ้ จะใชสถิติคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ซึ่งมี

ผลการวิจัยดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.8  ภาพรวมของระดับความคิดเห็นเชิงพฤติกรรมของผูบริโภค 
 

ประเด็นพฤติกรรมของผูบริโภค 
คาเฉล่ีย 

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (SD) 
แปลผล 

ประเภทของบาน 4.42 0.37 มาก 

แหลงหรือชองทางซ้ือขายบาน 3.91 0.67 มาก 

เหตุผลหลักในการซ้ือบาน 4.68 0.44 มากท่ีสุด 

บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือบาน 3.94 0.67 มาก 

ชวงเวลาของการซ้ือบาน 3.88 0.68 มาก 

วิธีการของการซ้ือบาน 4.05 0.90 มาก 

รวม 4.15 0.38 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.8 สามารถสรุปไดวาผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับสูงเกี่ยวกับปจจัยท่ี

เกี ่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อบาน โดยมีคาเฉลี่ยรวมอยูที่ 4.15 (SD = 0.38) ซึ่งแสดงใหเห็นถึง

ความสำคัญของแตละประเด็นตอการตัดสินใจซื้อ ที่โดดเดนที่สุดคือ เหตุผลหลักในการซ้ือบาน ซึ่งมี

คาเฉลี่ยสูงสุดที่ 4.68 และจัดอยูในระดับ “มากที่สุด” สะทอนใหเห็นวาผูบริโภคใหความสำคัญสูงสุด

กับสาเหตุของการซื้อที่อยูอาศัย สวนปจจัยอื่น ๆ เชน ประเภทของบาน มีคาเฉลี่ย 4.42 ชองทางซ้ือ

ขายมีคาเฉลี่ย 3.91  บุคคลที่มีสวนรวม มีคาเฉลี่ย 3.94 และชวงเวลาการซื้อ มีคาเฉลี่ย 3.88 ตางมี

ระดับความคิดเห็นท่ี “มาก” เชนกัน แสดงใหเห็นวาปจจัยเหลานี้มีบทบาทสำคัญตอกระบวนการเลือก

ซ้ือบานของผูบริโภค 

 

ตารางท่ี 4.9  ระดับความคิดเห็นเชิงพฤติกรรมของผูบริโภคในประเด็นประเภทของบาน 
 

ประเภทของบาน 
คาเฉล่ีย 

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

1. บานเดี่ยว 2 ชั้น 4.71 0.59 มากท่ีสุด 

2. บานแฝด 3.54 1.18 มาก 

3. อาคารพาณิชย 3.34 1.09 ปานกลาง 

4. บานท่ีมีท่ีดินพ้ืนท่ีมากกวา 100 ตารางวา 4.59 0.72 มากท่ีสุด 

5. ทานชอบบานท่ีมีพ้ืนท่ีใชสอย 4.67 0.60 มากท่ีสุด 

6. ทานชอบบานมือแรกจากโครงการ 4.70 0.60 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.9  ระดับความคิดเห็นเชิงพฤติกรรมของผูบริโภคในประเด็นประเภทของบาน (ตอ) 
 

ประเภทของบาน 
คาเฉล่ีย 

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

7. บานในโครงการมีระบบรักษาความปลอดภัย

ใหทานและครอบครัวรูสึกปลอดภัยได 

4.65 0.70 มากท่ีสุด 

8. พนักงานรักษาความปลอดภัยในโครงการ

สามารถรักษาความปลอดภัยใหทานได 

4.78 0.48 มากท่ีสุด 

9. บานท่ีตรงกับบานในฝนของทาน 4.84 0.45 มากท่ีสุด 

รวม 4.42 0.37 มาก 

 

จากขอมูลในตารางท่ี 4.9 พบวาผูบริโภคใหความสำคัญสูงสุดกับ บานท่ีตรงกับบานในฝน

ซึ่งมีคาเฉลี่ย 4.84 และจัดอยูในระดับ “มากที่สุด” สะทอนใหเห็นวาผูซื้อบานมีความคาดหวังสูงตอ

การไดครอบครองบานท่ีตรงกับความตองการและไลฟสไตลของตนเอง นอกจากนี้ปจจัยดาน พนักงาน

รักษาความปลอดภัยในโครงการมีคาเฉลี่ย 4.78 และบานเดี่ยว 2 ชั้นมีคาเฉลี่ย 4.71 ก็มีคะแนนสูง

เชนกัน แสดงใหเห็นวาผูบริโภคใหความสำคัญกับความปลอดภัยและรูปแบบบานที่มีพื้นที่กวางขวาง 

สำหรับบานที่มีพื ้นที ่มากกวา 100 ตารางวาถูกประเมินในระดับ “มากท่ีสุด” เชนกัน ในขณะท่ี 

บานแฝด และอาคารพาณิชย ไดรับคะแนนเฉลี่ยต่ำกวาปจจัยอื่น โดยอาคารพาณิชยมีคาเฉลี่ย 3.34 

ซึ่งอยูในระดับ “ปานกลาง” ขอมูลนี้สะทอนถึงแนวโนมความตองการที ่อยูอาศัยที่เนนคุณภาพ  

ความปลอดภัย และความเปนสวนตัวเปนหลัก 

 

ตารางที่ 4.10  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางใน                 

การซ้ือบาน (ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน) 
 

ผูบริโภคซ้ือบานท่ีไหน 
คาเฉล่ีย 

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

1. ซ้ือบานจากงานออกบูธ/งานแสดงบาน 4.00 0.99 มาก 

2. ซ้ือบานจากสำนักงานขายของโครงการ 4.73 0.57 มากท่ีสุด 

3. ซ้ือบานจากเว็ปไซต 4.16 1.08 มาก 

4. ซ้ือบานจากการขายผานนายหนา/คนกลาง 2.78 1.61 ปานกลาง 

รวม 3.91 0.66 มาก 
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จากตารางท่ี 4.10 พบวา ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานชองทางใน

การซ้ือบาน (ผูบริโภคซ้ือบานท่ีไหน) ในภาพรวมอยูในระดับมาก (x = 3.91, SD = 0.66) เม่ือวิเคราะห

ออกมาเปนรายขอ สามารถเรียงลำดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยได ดังนี้ ผูบริโภคซื้อบานจากสำนักงาน

ขายของโครงการในระดับมากที่สุด (x = 4.73, SD = 0.57) รองลงมา คือ ซื้อบานจากเว็ปไซต อยูใน

ระดับมาก (x = 4.16, SD = 1.08) ซื้อบานจากงานออกบูธ/งานแสดงบาน (x = 4.00, SD = 0.99) 

และซื ้อบานจากการขายผานนายหนา/คนกลางอยู ในระดับปานกลาง (x = 2.78, SD = 1.16) 

ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.11  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานทำไมผูบริโภค 

                    จึงซ้ือ 
 

ทำไมผูบริโภคจึงซ้ือบาน คาเฉล่ีย (x) 
สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

1. ซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัย  4.67 0.64 มากท่ีสุด 

2. ซ้ือบานเพ่ือใหเชา/เก็งกำไร 4.59 0.72 มากท่ีสุด 

3. ซ้ือบานเพ่ือสถานะทางสังคม/

การยอมรับ 

4.63 0.62 มากท่ีสุด 

4. ซ้ือบานแพราะระบบรักษาความ

ปลอดภัยของโครงการดี 

4.72 0.55 มากท่ีสุด 

5. ซ้ือเพราะการออกแบบพ้ืนท่ีใช

สอยลงตัว 

4.67 0.59 มากท่ีสุด 

6. ซ้ือเพราะทำเลท่ีตั้งโครงการ 4.73 0.52 มากท่ีสุด 

7. ซ้ือเพราะโครงการถมดินสูง 

ปองกันน้ำทวม 

4.72 0.55 มากท่ีสุด 

8. ซ้ือเพราะมีการออบแบบท่ี

ทันสมัย และสวยงาม 

4.72 0.52 มากท่ีสุด 

รวม 4.68 0.45 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.11 พบวา ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมของผู บริโภค ดานทำไม

ผูบริโภคจึงซื้อบานอยูในระดับมากที ่สุด (x = 4.68, SD = 0.45) เมื ่อวิเคราะหออกมาเปนรายขอ 

สามารถเรียงลำดับคาเฉลี ่ยจากมากไปหานอยได ดังนี ้ ซื ้อเพราะทำเลที ่ตั ้งโครงการ (x = 4.73,  
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SD = 0.52) รองลงมาคือ ซื ้อเพราะโครงการถมดินสูง ปองกันน้ำทวม (x = 4.72, SD = 0.55) ซ้ือ

เพราะมีการออกแบบที่ทันสมัย และสวยงาม (x = 4.72, SD = 0.52) ซื ้อบานแพราะระบบรักษา 

ความปลอดภัยของโครงการดี (x = 4.72, SD = 0.55) ซื้อบานเพื่ออยูอาศัย (x = 4.67, SD = 0.64) 

ซื้อเพราะการออกแบบพื้นที่ใชสอยลงตัว (x = 4.67, SD = 0.59) ซื้อบานเพื่อสถานะทางสังคม/การ

ยอมรับ (x = 4.63, SD = 0.62) และซ้ือบานเพ่ือใหเชา/เก็งกำไร (x = 4.59, SD = 0.72) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.12  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีสวนรวม

ในการตัดสินใจซ้ือ 

 

ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือบาน 
คาเฉล่ีย  

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

1. พอ-แมมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ  4.03 0.91 มาก 

2. พ่ี-นอง/ญาติมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 3.77 0.82 มาก 

3. แฟน/สามี/ภรรยามีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

4.31 0.88 มาก 

4. บุตรมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 4.11 1.04 มาก 

5. เพ่ือนมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 3.51 0.92 มาก 

รวม 3.94 0.67 มาก 

 

จากตารางที่ 4.12 พบวา ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานใครมีสวน

รวมในการตัดสินใจซ้ือบาน โดยภาพรวมอยูในระดับมาก (x = 3.92, SD = 0.69) เม่ือวิเคราะหออกมา

เปนรายขอ อยูในระดับมากทุกดาน สามารถเรียงลำดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอยได ดังนี้ แฟน/สามี/

ภรรยามีสวนรวมในการตัดสินใจซื ้อ (x = 4.31, SD = 0.88) รองลงมา คือ บุตรมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ (x = 4.11, SD = 1.04) พอ - แมมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (x = 4.03, SD = 0.91)  

พ่ี-นอง/ญาติมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (x = 3.77, SD = 0.82) และเพ่ือนมีสวนรวมในการตัดสินใจ

ซ้ือ (x = 3.51, SD = 0.92) ตามลำดับ 
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ตารางที่ 4.13  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานผูบริโภค 

ซ้ือเม่ือใด 
 

ผูบริโภคซ้ือบานเม่ือใด 
คาเฉล่ีย  

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

1. ซ้ือบานชวงปใหม  4.15 0.91 มาก 

2. ซ้ือบานชวงวันเกิด 3.80 0.83 มาก 

3. ซ้ือบานชวงท่ีโครงการจัดโปรโมชั่น 3.93 0.86 มาก 

4. ซ้ือบานวันสำคัญของครอบครัว 3.76 0.86 มาก 

5. ซ้ือบานในโอกาสพิเศษตาง ๆ 3.76 0.92 มาก 

รวม 3.88 0.68 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานผูบริโภคซ้ือ

บานเมื่อใดอยูในระดับมาก (x = 3.88, SD = 0.68) เมื่อวิเคราะหออกมาเปนรายขอ อยูในระดับมาก

ทุกดาน สามารถเรียงลำดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยได ดังนี้ ซ้ือบานชวงปใหม (x = 4.15, SD = 0.91) 

รองลงมา คือ ซื ้อบานชวงที ่โครงการจัดโปรโมชั ่น (x = 3.93, SD = 0.86) ซื ้อบานชวงวันเกิด  

(x = 3.80, SD = 0.83) ซ้ือบานวันสำคัญของครอบครัว (x = 3.76, SD = 0.86) และซื้อบานในโอกาส

พิเศษตาง ๆ (x = 3.76, SD = 0.92) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.14  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานผูบริโภค 

หาขอมูลในการซ้ือบานอยางไร (ผูบริโภคซ้ือบานอยางไร) 
 

ผูบริโภคซ้ือบานอยางไร 
คาเฉล่ีย  

(x) 

สวนเบ่ียงเบน

มาตราฐาน (SD) 
ระดับ 

1. หาขอมูลจากการติดตอโครงการบาน

โดยตรง  

4.37 0.89 มาก 

2. หาขอมูลจากการติดตอผานบูธแสดงบาน 3.84 1.16 มาก 

3. หาขอมูลจากอินเตอรเน็ต 3.95 1.23 มาก 

รวม 4.05 0.90 มาก 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา ระดับความคิดเห็นของพฤติกรรมของผูบริโภค ดานผูบริโภคหา

ขอมูลในการซื้อบานอยางไรอยูในระดับมาก (x = 4.05, SD = 0.90) เมื่อวิเคราะหออกมาเปนรายขอ 

สามารถเรียงลำดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยได ดังนี้ หาขอมูลจากการติดตอโครงการบานโดยตรง   

(x = 4.37, SD = 0.89) รองลงมา คือ หาขอมูลจากอินเตอรเน็ต (x = 3.95, SD = 1.23) และหาขอมูล

จากการติดตอผานบูธแสดงบาน (x = 3.84, SD = 1.18) ตามลำดับ 

 

4.2  ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 

4.2.1  การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ 

 ผู ใหส ัมภาษณสวนใหญเปนเพศหญิง 5 คน เพศชาย 3 มีอายุการทำงานระหวาง  

10 ปข้ึนไป ดังตารางท่ี 4.15 

 

ตารางท่ี 4.15  ขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ 
 

ขอมูลท่ัวไป 
จำนวน  

(คน) 

1. เพศ 

ชาย 

หญิง 

รวม 

 

3 

5 

8 

2. ระยะเวลาในการซ้ือบาน 

10 ป ข้ึนไป 

5 ป 

นอยกวา 3 ป 

รวม 

 

6 

1 

1 

8 

 

4.2.2  การสัมภาษณกลุมผูใหขอมูล 

จากการสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลสำคัญ ทั้ง 8 คน พบวา ปจจัยแหงความสำเร็จในธุรกิจ

หมูบานจัดสรรจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี ในการใชสวนประสมการตลาดบริการ 7Ps ซ่ึง

ประกอบดวย 7 ประเด็น โดยเม่ือไดวิเคราะหขอมูล พบประเด็นสำคัญดังนี้ 

 4.2.2.1  ดานผลิตภัณฑ (Product) ผูใหขอมูลสำคัญทั้ง 8 คน มีความเห็นตรงกันวาตัว

ผลิตภัณฑ (บานจัดสรร) ของหมูบานจัดสรรแหงนี้มีความโดดเดนเปนเอกลักษณ ทั้งลักษณะของ
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โครงการบานจัดสรรมีความแตกตางจากบานทั่วไป เนื่องจากเปนโครงการที่ไดรับการพัฒนาโดย

ผูประกอบการอสังหาริมทรัพยที่มีประสบการณจึงมีการวางแผนอยางเปนระบบ โดยโครงการบาน

จัดสรรแหงนี้จะมีลักษณะดังนี้ 

1) การแบงแปลงที่ดิน – บานแตละหลังจะถูกสรางขึ้นบนแปลงที่ดินที่มีขนาด

กำหนดไวลวงหนา ทำใหมีความเปนระเบียบและมีมาตรฐานเดียวกัน 

2) พื้นที่สวนกลาง – มีสิ่งอำนวยความสะดวก เชน สวนสาธารณะ สระวายน้ำ 

ฟตเนส และถนนภายในโครงการ เพ่ือใหผูอยูอาศัยสามารถใชรวมกันได 

3) ระบบรักษาความปลอดภัย – มีการติดตั้งกลองวงจรปด ระบบเขา-ออกท่ี

ควบคุมโดยเจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย และรั้วรอบโครงการเพ่ือเพ่ิมความปลอดภัยใหกับผูอยูอาศัย 

4) รูปแบบบานที่หลากหลาย – มีตัวเลือกบานหลายประเภท เชน บานเดี่ยว 

บานแฝด ทาวนโฮม หรือคอนโดมิเนียม เพ่ือรองรับความตองการของผูซ้ือท่ีแตกตางกัน 

5) ทำเลที่ตั้ง – มักตั้งอยูในพื้นที่ที่มีการพัฒนาโครงสรางพื้นฐานที่ดี เชน ใกล

ถนนหลัก หางสรรพสินคา โรงเรยีน และสถานท่ีทำงาน เพ่ืออำนวยความสะดวกในการเดินทาง 

ลักษณะของโครงการบานจัดสรร กอนท่ีจะตัดสินใจเริ่มโครงการบานจัดสรร สิ่ง

หนึ่งท่ีจะตองศึกษาขอมูลกอนท่ีจะตัดสินใจ คือ ทำเลท่ีตั้งของแตละพ้ืนท่ีในแตละโครงการ  ซ่ึงจากการ

สัมภาษณผูใหขอมูลสำคัญ ผูประกอบการและพนักงานดานการตลาดจากบริษัทหมูบานจัดสรรแหงนี้

ในจังหวัดอุบลราชธานี จำกัด พบวา กอนที่จะมีการเริ่มโครงการบานจัดสรรแตละแหงนั้น จะตอง

ศึกษาทำเล ประมาณการราคาที่ดินในพื้นที่นั้น เชน หากมีราคาที่ดินแพง จะนำไปกำหนดรูปแบบ

โครงการ ใหเปนบานเดี่ยวที่เหมาะสำหรับผูที่มีกำลังในการจายสูง หรือพื้นที่ที่เปนชานเมือง ทางผาน

ไปยังจังหวัดใกลเคียง จะมีกลุมเปาหมายเปนผูที ่รายไดปานกลาง-สูง และตองเดินทางเปนประจำ  

จะนำไปกำหนดรูปแบบโครงการที่เปนบานแฝด ทาวนเฮาส หรือทาวโฮม เปนตน ดังรายละเอียด 

คำสัมภาษณตอไปนี้ 
 

“ถาทำเลมันเอบวก เพราะฉะนั้นบานท่ีจะมาแมทชกับทำเล มันก็ตองเปนบานท่ี

ราคาคอนขางสูง หมายถึงวา บานก็ตองหลังใหญ วัสดุก็ตองพรีเมียม แลวก็จะเห็นไดวา พอบานท่ีสราง

บนทำเลนี้จะขายใหใคร สมมติถาบานราคา 5 - 10 ลาน ตองขายใหเจาของธุรกิจ เราก็จะมีขอมูลวา

เปนใครบาง เชน หมอ เพราะหมอมีความมั่นคงทางการเงินสูง ยูทูบเบอร ผูพิพากษา อัยการ” (ผูให

สัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 1, 2567: สัมภาษณ) 
 

“ทำเลที่ตั้งของหมูบานจัดสรรจะตั้งอยูในพื้นที่ที่เขาถึงงาย โดยจะเหมาะกับแต

ละกลุมลูกคา” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 2, 2567: สัมภาษณ) 
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“ราคาในแตละโครงการจะข้ึนอยูกับทำเลเลย ยิ่งใกลสิ่งอำนวยความสะดวกก็ยิ่ง

มีราคาท่ีสูงข้ึน” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 3, 2567: สัมภาษณ) 
 

แบบบานในแตละโครงการ ในการออกแบบบานในแตละโครงการ ในชวงกอนท่ี

จะเริ ่มเปนบริษัทหมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัดอุบลราชธานี ไดมีการใชสถาปนิกภายในจังหวัด

อุบลราชธานี แตจากประสบการณที่เพิ่มมากขึ้น ในการออกแบบบานแตละหลังจะเนนความทันสมัย 

ตอบโจทยความตองการของกลุมเปาหมาย โดยมีการจางสถาปนิกจากกรุงเทพมหานคร เพื่อทำการ

ออกแบบบานในแตละโครงการ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณตอไปนี้ 
 

“ในชวงแรก ๆ เนี้ย จะใชสถาปนิกอุบล แตพอเห็นแลววา เอาตรง ๆ สถาปนิก

อุบลจะเทียบกับสถาปนิกจากกรุงเทพไมได เพราะกรุงเทพจะเปนศูนยรวมของทุกอยาง ก็เริ่มใชจาก

สถาปนิกจากกรุงเทพ โครงการแรก จะไมใชสถาปนิกจากอุบลแลว จะใชวิธีการคุย แลวก็ดูเทรนดของ

ตลาด” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 1, 2567: สัมภาษณ) 
 

 4.2.2.2  ดานราคา (Price) 

จากการสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลสำคัญ ทั้ง 8 คน มีความเห็นดานราคาของ

หมูบานจัดสรรแหงนี้ ดังนี้ ราคาของธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานีมีความหลากหลายขึ้นอยู

กับทำเลที่ตั้งและประเภทของโครงการ โดยจากขอมูลพบวาราคาบานจัดสรรในพื้นที่มีแนวโนมอยู

ในชวง 2 - 4 ลานบาทสำหรับกลุมลูกคาท่ัวไป เชน ขาราชการและพนักงานเงินเดือนประจำ ขณะท่ี

กลุมตลาดบน เชน เจาของธุรกิจ มีแนวโนมเลือกซ้ือบานท่ีมีราคาสูงกวา 9 - 15 ลานบาท 

ปจจัยท่ีสงผลตอราคาบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานี ไดแก ทำเลท่ีตั้งซ่ึงมีผล

ตอความสะดวกในการเดินทางและการเขาถึงสิ่งอำนวยความสะดวก คุณภาพของโครงการ ที่รวมถึง

วัสดุกอสรางและการออกแบบ ตนทุนการพัฒนา ซึ่งไดรับผลกระทบจากราคาที่ดินและคากอสราง 

รวมถึง กลยุทธการตลาด  ท่ีอาจมีโปรโมชั่นหรือสวนลดเพ่ือดึงดูดลูกคา   

ตลาดบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานียังมีการแขงขันสูง โดยมีผู พัฒนา

โครงการรายใหญที ่สามารถปรับตัวและนำเสนอผลิตภัณฑที ่ตอบโจทยกลุ มลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

1)  ราคาที ่เหมาะสมกับโครงการบานจัดสรร ในการที ่จะกำหนดราคาบาน

จัดสรรในแตละโครงการนั้น จะพิจารณาจากทำเลที่ตั้งเปนสำคัญ ทั้งขนาดของพื้นที่ สิ่งอำนวยความ

สะดวกใกลเคียง เชน ศูนยการคา โรงเรียน โรงพยาบาล หรือสถานที่ราชการ มักจะมีราคาที่สูงกวา

โครงการที่อยูในพื้นที่ชานเมือง ทำเลที่เขาถึงไดงายโดยถนนหลัก หรือขนสงสาธารณะ จะสงผลตอ

ราคาที่สูงขึ้น การใชวัสดุกอสรางที่มีคุณภาพสูง เชน วัสดุทนทาน กันเสียง หรือกันความรอน จะมีผล

ตอราคาของโครงการ โดยรวมแลวจะหมายถึงถาโครงการมีกลุมเปาหมายที่มีรายไดสูง มักจะตั้งราคา
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ใหสูงขึ ้นเพื่อสรางภาพลักษณ และตอบสนองความตองการของผูซื ้อ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ

ตอไปนี้ 
 

“จะเห็นไดวา พอบานท่ีสรางบนทำเลนี้จะขายใหใคร สมมติถาบานราคา 5 - 10 

ลานบาท ตองขายใหเจาของธุรกิจ เราก็จะมีขอมูลวาเปนใครบาง เชน หมอ เพราะหมอมีความมั่นคง

ทางการเงินสูง ยูทูบเบอร ผูพิพากษา อัยการ” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 1, 2567: สัมภาษณ) 
 

“การกำหนดราคาจะขึ้นอยูกับราคาที่ดินในแตละพื้นที่ ประกอบกับการเขาถึง

สิ่งอำนวยความสะดวกตาง ๆ” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 2, 2567: สัมภาษณ) 
 

 4.2.2.3  ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) 

จากการสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลสำคัญ ทั้ง 8 คน ดานชองทางการจัดจำหนาย

ธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานี พบวา ผูใหขอมูลสำคัญท้ังหมดไดใหความสำคัญตอการเขาถึง

กลุมลูกคาเปาหมาย โดยท่ัวไปชองทางการจัดจำหนายสามารถแบงออกเปน 3 รูปแบบหลัก ไดแก   

1)  การขายผานสำนักงานขายของโครงการ – เปนชองทางหลักที่ผู บริโภค

สามารถเขามาดูตัวอยางบาน รับขอมูลเก่ียวกับโครงการ และพูดคุยกับเจาหนาท่ีขายโดยตรง   

2)  การขายผานตัวแทนอสังหาริมทรัพย – มีนายหนาหรือบริษัทตัวแทนที่ชวย

ประชาสัมพันธและนำเสนอขอมูลโครงการใหกับลูกคา ซ่ึงชวยขยายฐานลูกคาใหกวางข้ึน   

3)  การขายผานชองทางออนไลน – ปจจุบันการตลาดดิจิทัลมีบทบาทสำคัญ 

โดยผูพัฒนาโครงการใชเว็บไซต โซเชียลมีเดีย และแพลตฟอรมอสังหาริมทรัพยออนไลนเพื่อเขาถึง

ลูกคา  ในจังหวัดอุบลราชธานี ผูพัฒนาโครงการมักใชกลยุทธการตลาดแบบผสมผสาน โดยเนนการ

ขายผานสำนักงานขายควบคูกับการทำตลาดออนไลน เพ่ือใหลูกคาสามารถเขาถึงขอมูลไดสะดวกและ

ตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน  และพบขอมูลท่ีสำคัญเปนรายประเด็น ดังนี้ 

3.1)  ทำเลที่ตั ้งของโครงการ ในการเลือกทำเลที่ตั ้งของแตละโครงการ

จะตองคำนึงถึงกลุมเปาหมายเปนหลัก การเลือกตำแหนงท่ีตั้งของโครงการบานจัดสรรมีผลโดยตรงตอ

ความนาสนใจและราคาของโครงการ ปจจัยที่ควรพิจารณาคือความสะดวกในการเขาถึง เชน ใกลกับ

ถนนหลัก โรงเรียน โรงพยาบาล หางสรรพสินคา สถานท่ีทำงาน และสิ่งอำนวยความสะดวกอ่ืน ๆ อีก

ท้ังความสะดวกในการเขาถึงท่ีตั้งของโครงการ เชน มีถนนใหญผานหนาทางเขาโครงการ หรือสามารถ

เขาถึงไดงายโดยระบบขนสงสาธารณะ เชน รถประจำทาง รถไฟฟา หรือรถไฟฟาใตดิน หากโครงการ

อยูในทำเลที่ดีและสามารถเดินทางสะดวก จะชวยเพิ่มความนาสนใจใหกับผูซื้อ ดังรายละเอียดคำ

สัมภาษณตอไปนี้ 
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“หมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัดอุบลราชธานี ใหความสำคัญกับ

เรื่องทำเลมาก เพราะวาบานดีแคไหน มันสรางท่ีไหนก็ได เพราะการซ้ือบานมันคือการซ้ือทำเล เพราะ

ลูกคาที่ตัดสินใจซื้อบาน ไมไดตัดสินใจเพราะบานสวย หรือราคามันโอเค ในบางคนทำเลเปนเรื ่อง 

Priority แรกดวยซ้ำ หลังจากไดทำเล เราก็จะรูวาจะขายสินคาแบบไหน” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญ

คนท่ี 1, 2567: สัมภาษณ) 
 

3.2)  การกระจายชองทางการขาย บริษัทบานจัดสรรอาจจะมีการใช

ชองทางการขายหลากหลาย เชน การขายผานสำนักงานขายในโครงการ เว็บไซตของบริษัท การแสดง

ตัวอยางบานที่งานแสดงสินคา (Expo) หรือตัวแทนอสังหาริมทรัพย เพื่อใหผูซื้อมองเห็นและเขาถึง

ขอมูลของโครงการไดงายขึ้น บริษัทมักจะสรางสำนักงานขายในพื้นที่โครงการเพื่อนำเสนอขอมูลแก

ลูกคา นอกจากนี้ บานตัวอยาง (Show House) เปนหนึ่งในวิธีที่สำคัญที่ชวยใหลูกคาเห็นภาพของ

โครงการและการออกแบบบานที่เสนอขาย การใชชองทางออนไลน เชน เว็บไซต แพลตฟอรมโซเชียล

มีเดีย (Facebook, Instagram, Line) และแพลตฟอรมอสังหาริมทรัพยออนไลน เชน อุบลนาอยู เพ่ือ

ประชาสัมพันธโครงการและใหข อมูลเกี ่ยวกับโครงการอยางละเอียด นอกจากนั ้นยังใชป าย

ประชาสัมพันธโครงการตามจุดตาง ๆ เพื่อสรางการรับรูในกลุมลูกคา ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ

ตอไปนี้ 
 

“เทรนดโดยรวมจะเปนออนไลนกันหมดแลว ยิ่งปจจุบันเราจะให

ความสำคัญกับมารเก็ตติ้งออนไลนมากกวาออฟไลน แตจะบอกเปนเปอรเซ็นสัดสวนงบประมาณไมได 

แตความสำเร็จที่ออกมามันจะไมไดชัดเจน เชน จะเห็นวาหมูบานจัดสรรของเรา จะพยายามขึ้นปาย

ตามจุดตาง ๆ โดยจะดูจากลูกคาท่ีติดตอเขามาขอดูโครงการ เราจะเก็บขอมูลพบวา ลูกคารับรูแบรนด

จากปายตาง ๆ ประกอบกับสื่อตาง ๆ เรายังตองใชงบกับการทำบิลบอรดพอสมควรเนี้ย ไมไดทำ

เพ่ือใหเกิดงานขายโดยตรง แตจะเนนการสรางความรับรูแบรนดมากกวา” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญ

คนท่ี 5, 2567: สัมภาษณ) 
 

“เราออกไปจัดบูธ กิจกรรมตามที่ตาง ๆ สวนใหญจะเพื่อทำใหกลุม

ลูกคารูจักเรามากขึ้น นอยมากที่จะมีการจองบานผานตรงนั้น” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนที่ 3, 

2567: สัมภาษณ) 
 

 4.2.2.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ดานการสงเสริมการตลาดในธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานีมีบทบาท

สำคัญในการกระตุนยอดขายและสรางความสนใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยทั่วไปกลยุทธการ

สงเสริมการตลาดสามารถแบงออกเปน 4 แนวทางหลัก ไดแก   
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1)  การโฆษณาและประชาสัมพันธ – ใชสื่อออนไลน เชน โซเชียลมีเดีย เว็บไซต 

และแพลตฟอรมอสังหาริมทรัพย เพื่อเขาถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงการใชสื่อดั้งเดิม เชน 

ปายโฆษณา วิทยุ และโทรทัศน   

2)  โปรโมชั่นและสวนลด – การจัดแคมเปญสงเสริมการขาย เชน สวนลดพิเศษ 

ฟรีคาโอน หรือของแถม เชน เฟอรนิเจอรและเครื่องใชไฟฟา เพ่ือจูงใจใหลูกคาตัดสินใจซ้ือเร็วข้ึน   

3)  กิจกรรมสงเสริมการขาย – การจัดงานเปดตัวโครงการ บานตัวอยาง หรือ

กิจกรรมพิเศษ เชน งานแฟรอสังหาริมทรัพย เพ่ือใหลูกคาไดสัมผัสบรรยากาศจริงของโครงการ   

4)  การตลาดเชิงสัมพันธ– การสรางความสัมพันธกับลูกคา เชน การใหคำปรึกษา

ดานสินเชื่อ การดูแลหลังการขาย และการจัดกิจกรรมสำหรับลูกบาน เพ่ือสรางความไววางใจและเพ่ิม

โอกาสในการบอกตอ   

จากการศึกษาพบวาการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อบานจัดสรร

ของลูกคาในจังหวัดอุบลราชธานีอยางมีนัยสำคัญ โดยเฉพาะการใชสื่อออนไลนและโปรโมชั่นท่ีดึงดูดใจ 

ซ่ึงชวยใหผูพัฒนาโครงการสามารถแขงขันในตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ   

การสงเสริมการขาย ในการสงเสริมการขายนั้น ทางบริษัทหมูบานจัดสรรแหงนี้ 

ไดกำหนดสวนลดและโปรโมชั่นพิเศษ การลดราคาพิเศษ สวนลดสำหรับการจองกอน โปรโมชั่นฟรี

เฟอรนิเจอร การลดคาใชจายในการโอนกรรมสิทธิ์ ฟรีคูปองสวนลด หรือการแถมเครื่องไฟฟาตาง ๆ 

และบริการหลังการขาย ดังรายละเอียดคำสัมภาษณตอไปนี้   
 

“ทางหมูบานจัดสรรแหง ไดมีการสงเสริมการขายเวลาไปออกบูธตามที่ตาง ๆ 

บาง เชน ถาจองในงานจะมีการมอบคูปองสวนลด หรือการแถมเครื่องใชไฟฟา เครื่องปรับอากาศ         

ทางหมูบานจัดสรรจะมีการรับประกันโครงสราง 5 ป และลูกคาที่ซื้อบานจากโครงการจะเขาถึงการ

ใหบริการหลังการขายของเราได เชน วันนี้ลูกคาบอกวาทออางลางมือตัน และมีน้ำหยด ทีมชางก็จะ

เขาไปบริการ โดยบริการก็จะมีท้ังในประกัน คือ 1 ป ถานอกประกันจะคิดคาบริการท่ีถูกมากกวาปกติ 

และลูกคาสามารถสบายใจไดวา เปนชางของโครงการจริง ๆ แมกระท่ังลูกคาท่ีซ้ือบานมาเปน 10 ป ก็

ยังใชบริการนี้อยู” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 4, 2567: สัมภาษณ) 
 

“ปกติถามีการนัดหมายเขาดูบานจากการออกบูธตามสถานที่ตาง ๆ แลวปด 

การขายได เราจะมีการใหคูปองสวนลด หรือแถมเครื่องใชไฟฟา สำหรับลูกคาที่มาจากชองทางนั้น” 

(ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 7, 2567: สัมภาษณ) 
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 4.2.2.5  ดานบุคคล (People) เปนปจจัยสำคัญที่สงผลตอความสำเร็จของธุรกิจบาน

จัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานี โดยเก่ียวของกับบุคลากรท่ีมีบทบาทในการดำเนินงานและใหบริการแก

ลูกคา ซ่ึงสามารถแบงออกเปน 3 กลุมหลัก ไดแก   

1)  ทีมงานพัฒนาโครงการ – ประกอบดวยสถาปนิก วิศวกร และนักวางแผนท่ี

มีหนาที ่ออกแบบและควบคุมคุณภาพของโครงการ เพื ่อใหบานมีมาตรฐานและตอบโจทยความ

ตองการของลูกคา   

2)  ทีมงานขายและการตลาด – มีบทบาทสำคัญในการนำเสนอขอมูลโครงการ 

ใหคำปรึกษาเก่ียวกับสินเชื่อ และสรางความสัมพันธกับลูกคาเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขาย   

3)  ทีมงานบริการหลังการขาย – ดูแลลูกคาหลังจากซื้อบาน เชน การซอมแซม 

การบำรุงรักษา และการจัดการนิติบุคคลหมูบาน เพ่ือใหลูกบานไดรับบริการท่ีดีและมีความพึงพอใจ   

ในจังหวัดอุบลราชธานี ผูพัฒนาโครงการบานจัดสรรที่ประสบความสำเร็จมักใหความสำคัญกับการ

พัฒนาทีมงานที ่มีคุณภาพ เพื ่อสรางความไววางใจและความพึงพอใจใหกับลูกคา ซึ ่งสงผลตอ

ความสามารถในการแขงขันของธุรกิจในระยะยาว   

ทรัพยากรบุคคลของบริษัท ทีมที่รับผิดชอบในการวางแผนและพัฒนาโครงการ 

เชน วิศวกร สถาปนิก และนักออกแบบ มีหนาที่สรางโครงการที่ตรงตามความตองการของตลาด และ

ตอบโจทยลูกคากลุมเปาหมาย โดยความเชี่ยวชาญของทีมพัฒนาโครงการจะสงผลตอคุณภาพของบาน

และสิ่งแวดลอมในโครงการ ซ่ึงจะมีผลตอภาพลักษณของบริษัท ทีมท่ีรับผิดชอบการวางแผนการตลาด 

การจัดโปรโมชั่น และการโฆษณาโครงการ เพื่อใหโครงการเปนที่รูจักและดึงดูดความสนใจของลูกคา 

อีกท้ัง พนักงานขายท่ีมีความรูความเขาใจเก่ียวกับโครงการ คุณลักษณะของบาน ขอดี และจุดเดนของ

โครงการ สามารถใหขอมูลที่ครบถวนและตอบคำถามลูกคาไดอยางถูกตอง เปนสิ่งสำคัญในการสราง

ความเชื่อม่ันและกระตุนการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ดังรายละเอียดคำสัมภาษณตอไปนี้ 
 

“จะ Recruit ตาม Requirement เชน ในการทำ Marketing จะตองมีการทำ 

Content เปน post หรือ video เพื่อใชในแพลทฟอรมใหมันครบทุกอยาง โดยฝายมาเก็ตติ้งจะตอง

มาตาม Requirement” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 3, 2567: สัมภาษณ) 
 

“จะมีการสงพนักงานไปเรียนคอรสออนไลนหรืออบรมทางการตลาด การยิง

โฆษณาออนไลน เพ่ือพัฒนาองคความรู” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 5, 2567: สัมภาษณ) 
 

 4.2.2.6  ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) ในธุรกิจบานจัดสรรใน

จังหวัดอุบลราชธานีมีบทบาทสำคัญตอการสรางความเชื่อมั่นและความพึงพอใจของผูบริโภค โดย

องคประกอบหลักท่ีเก่ียวของ ไดแก   
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1)  การออกแบบและสภาพแวดลอมของโครงการ– บานจัดสรรที ่ม ีการ

ออกแบบที่สวยงามและมีพื้นที่สีเขียวชวยสรางบรรยากาศที่นาอยูและสงเสริมคุณภาพชีวิตของผูอยู

อาศัย   

2) สิ่งอำนวยความสะดวก – เชน สวนสาธารณะ สโมสร สระวายน้ำ และระบบ

รักษาความปลอดภัย ซึ่งเปนปจจัยที่ชวยเพิ่มมูลคาใหกับโครงการและสรางความสะดวกสบายใหกับ

ลูกบาน   

3)  มาตรฐานการกอสราง– วัสดุที่ใชในการกอสรางและการตกแตงภายในมีผล

ตอความทนทานและความสวยงามของบาน ซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค   

4)  ภาพลักษณของโครงการ – การจัดการพื้นที่สวนกลางและการบำรุงรักษา

โครงการใหมีความสะอาดและเปนระเบียบชวยสรางความประทับใจและเพิ่มความนาเชื่อถือใหกับ

ผูพัฒนาโครงการ   

จากการศึกษาพบวาผ ู บร ิโภคในจังหวัดอุบลราชธานีให ความสำคัญกับ

สิ่งแวดลอมทางกายภาพของโครงการบานจัดสรรเปนอยางมาก โดยเฉพาะเรื่องความปลอดภัยและ

ความสวยงามของพ้ืนท่ีอยูอาศัย ซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจซ้ือบานในโครงการตาง ๆ 

ภาพลักษณในโครงการ เปนสิ่งที่ลูกคาสามารถมองเห็นและสัมผัสได สิ่งอำนวย

ความสะดวกภายในโครงการ เชน สระวายน้ำ สโมสร ฟตเนส สวนสาธารณะ สนามเด็กเลน และระบบ

รักษาความปลอดภัย ซึ่งสงผลตอการสรางความเชื่อมั่นและความนาเชื่อถือใหกับโครงการ การดูแล

รักษาสิ่งอำนวยความสะดวกเหลานี้ใหอยูในสภาพดี และมีการจัดการที่ดี จะชวยสรางภาพลักษณที่ดี

ใหกับโครงการ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณตอไปนี้ 
 

“ถาทำเลมันเอบวก เพราะฉะนั้นบานท่ีจะมาแมทชกับทำเล มันก็ตองเปนบานท่ี

ราคาคอนขางสูง หมายถึงวา บานก็ตองหลังใหญ วัสดุก็ตองพรีเมียม แลวก็จะเห็นไดวา พอบานท่ีสราง

บนทำเลนี้จะขายใหใคร สมมติถาบานราคา 5 - 10 ลาน ตองขายใหเจาของธุรกิจ เราก็จะมีขอมูลวา

เปนใครบาง เชน หมอ เพราะหมอมีความมั ่นคงทางการเงินสูง ยูทูบเบอร ผู พิพากษา อัยการ 

สวนกลางและสิ่งอำนวยความสะดวกก็จะมาพรอมบานท่ีราคาสูง” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 1, 

2567: สัมภาษณ) 
 

บุคลิกภาพของฝายขาย บุคลากรที่เกี ่ยวของกับการขาย จะตองมีบุคลิกที่ดี 

เขาใจในจุดเดนของแตละโครงการ เขาใจในงานขาย มีทักษะในการพูดคุยเจรจา ดังรายละเอียดคำ

สัมภาษณตอไปนี้ 
 

“คนที่จะไปออกบูธมันก็ตองขายของ แตไมใชไปขาย ไมมีใครจองบานที่บูธแลว

นะตอนนี้ มันไมไดขายงายขนาดนั้น แตคนที่ไปออกบูธ ตองมีความเปนเซลลพื้นฐาน มีความเฟรนลี่ 
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มองเรื่องความฉลาดทางอารมณเปนเรื่องใหญนะ การไปออกบูธ เปนการใหขอมูลเบื้องตนใหลูกคา

สนใจโครงการ ไมใชจะเอาแตไปแจกใบปลิวอยางเดียว” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนที่ 2, 2567: 

สัมภาษณ) 
 

 4.2.2.7  ดานกระบวนการ (Process) ในธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานีมี

ความสำคัญตอการดำเนินงานที ่มีประสิทธิภาพและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยทั ่วไป

กระบวนการสามารถแบงออกเปน 3 ข้ันตอนหลัก ไดแก   

1)  กระบวนการกอนการขาย – ประกอบดวยการวางแผนโครงการ การ

ออกแบบบาน การขออนุญาตกอสราง และการกำหนดกลยุทธการตลาดเพ่ือดึงดูดลูกคา   

2)  กระบวนการขายและการทำสัญญา– รวมถึงการนำเสนอขอมูลโครงการ 

การใหคำปรึกษาดานสินเชื่อ การเจรจาตอรองราคา และการทำสัญญาซ้ือขายบาน   

3)  กระบวนการหลังการขาย – ครอบคลุมการสงมอบบาน การบริการหลังการ

ขาย เชน การซอมแซมและบำรุงรักษา รวมถึงการบริหารจัดการพื้นที่สวนกลางเพื่อใหลูกบานไดรับ

บริการท่ีดี   

จากการศึกษาพบวากระบวนการที่มีประสิทธิภาพชวยเพิ่มความไววางใจของ

ลูกคาและสงผลตอความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดอุบลราชธานี 

การใหบริการหลังการขาย (After-Sales Service)  กระบวนการและข้ันตอนใน

การใหบริการลูกคา ตั้งแตเริ ่มตนการติดตอ จนถึงการสงมอบบานและบริการหลังการขาย ซึ่งมี

ความสำคัญในการสรางประสบการณท่ีดีใหกับลูกคา และทำใหลูกคารูสึกม่ันใจในการเลือกซ้ือบานจาก

บริษัท โดยถือวาเปนจุดขายท่ีสำคัญของหมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัดอุบลราชธานี ดังรายละเอียดคำ

สัมภาษณตอไปนี้ 
 

“ทางหมูบานจัดสรรแหงนี้จะมีการรับประกันโครงสราง 5 ป และลูกคาที่ซ้ือ

บานจากโครงการจะเขาถึงการใหบริการหลังการขายของเราได เชน วันนี้ลูกคาบอกวาทออางลางมือ

ตัน และมีน้ำหยด ทีมก็จะเขาไปบริการ โดยการบริการก็จะมีทั้งในประกัน คือ 1 ป ถานอกประกันจะ

คิดคาบริการที่ถูกมากกวาปกติ เพื่อใหลูกคาสามารถสบายใจไดวา เปนชางของโครงการจริง ๆ 

แมกระท่ังลูกคาท่ีซ้ือบานมาเปน 10 ป ก็ยังใชบริการนี้อยู” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 6, 2567: 

สัมภาษณ) 
 

“บริการหลังการขายของเรา จะมีการเซอรวิส 1 ป รับประกันโครงสราง 5 ป ถา

เกินระยะเวลานั้น ก็ยังใชบริการชางได ราคาก็จะถูกกวาทองตลาด” (ผูใหสัมภาษณขอมูลสำคัญคนท่ี 

7, 2567: สัมภาษณ) 
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กลาวโดยสรุปจากการวิเคราะหปจจัยดานการตลาดแหงความสำเร็จในธุรกิจ

บานจัดสรร จังหวัดอุบลราชธานี กรณีศึกษา หมู บานจัดสรรแหงหนึ ่งในจังหวัดอุบลราชธานี 

ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) ดาน

การสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานบุคคล (People) ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) และดานกระบวนการ (Process) นั ้น พบวา สวนประสมทางการตลาดบริการแหง

ความสำเร็จในธุรกิจบานจัดสรรจังหวัดอุบลราชธานี กรณีศึกษา หมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัด

อุบลราชธานี ดานผลิตภัณฑ (Product) โดยมีปจจัยยอยดานลักษณะของโครงการบานจัดสรร  

มีอิทธิพลตอความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรรจังหวัดอุบลราชธานี กรณีศึกษา หมูบานจัดสรรแหงนี้ใน

จังหวัดอุบลราชธานีมากที ่สุด เพราะทำเลที ่ตั ้งของโครงการที ่มีความสะดวก เขาถึงสิ ่งอำนวย 

ความสะดวกไดงาย มีผลโดยตรงตอความตองการซื้อและราคาในแตละโครงการ อีกทั้งแบบบานที่มี

ความทันสมัย ตรงกับความตองการของกลุมลูกคา ทำใหหมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัดอุบลราชธานี

ประสบความสำเร็จในธุรกิจบานจัดสรรจังหวัดอุบลราชธานี รองลงมาคือดานดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) โดยมีปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย ดวยการท่ีเพ่ิมขอเสนอพิเศษตาง ๆ 

ในการดึงดูดลูกคาใหเกิดความสนใจเขามาเยี่ยมชมโครงการ จากชองทางการทำการตลาดตาง ๆ  

เชน ออกบูธ ออนไลน เปนตน นอกจากนั้น บริการหลังการขายของหมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัด

อุบลราชธานี ยังไดรับความพึงพอใจจากกลุมลูกคาเปนอยางมาก คือ การรับประกันโครงสรางบาน  

5 ป ซอมบำรุง 1 ป โดยหากหมดระยะเวลารับประกัน ทางหมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัดอุบลราชธานี

ยังมีบริการชาง ในราคาท่ีถูกกวาทองตลาดอีกดวย 

จากการสัมภาษณผูใหขอมูลสำคัญ จำนวน 8 คน (หญิง 5 คน  ชาย 3 คน ตาม

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 7Ps สามารถสรุปไดดังตารางท่ี 4.16 

 

ตารางท่ี 4.16  สรุปความคิดเห็นตอความสำเร็จของโครงการหมูบานจัดสรร 
 

สวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix 7Ps) 

Kotler P., Armstrong G. (1997) 

สรุปความคิดเห็นดานปจจัยแหงความสำเร็จในธุรกิจ

บานจัดสรร จังหวัดอุบลราชธานี กรณีศึกษา หมูบาน

จัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธาน ี

Product (ผลิตภัณฑ) - โครงการมีความเปนเอกลักษณ วางแผนอยางมืออาชีพ 

- มีสิ่งอำนวยความสะดวกและระบบรักษาความปลอดภัย

ครบ 

- แบบบานหลากหลาย ทันสมัย ตอบโจทยกลุมเปาหมาย 

- ทำเลเปนจุดเดนสำคัญท่ีสอดคลองกับระดับรายไดของ

ลูกคา 
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ตารางท่ี 4.16  สรุปความคิดเห็นตอความสำเร็จของโครงการหมูบานจัดสรร (ตอ) 
 

สวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix 7Ps) 

Kotler P., Armstrong G. (1997) 

สรุปความคิดเห็นดานปจจัยแหงความสำเร็จในธุรกิจ

บานจัดสรร จังหวัดอุบลราชธานี กรณีศึกษา หมูบาน

จัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธาน ี

Price (ราคา) - ราคาแตกตางตามทำเลและกลุมเปาหมาย 

- กลุมลูกคาท่ัวไป (2-4 ลานบาท) 

- กลุมตลาดบน (9 - 15 ลานบาท) 

- ใชวัสดุคุณภาพดีและมีโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดลูกคา 

Place (ชองทางจัดจำหนาย) - ชองทางหลักคือ สำนักงานขายในโครงการ 

- รองลงมาคือ ตัวแทนอสังหาริมทรัพย และชองทาง

ออนไลน 

- ใชกลยุทธผสมผสานออฟไลนและออนไลน เพ่ือเพ่ิมการ

เขาถึงลูกคา 

Promotion (สงเสริมการตลาด) - ใชท้ังโซเชียลมีเดีย ปายโฆษณา งานออกบูธ 

- มีโปรโมชั่น เชน ฟรีคาโอน ของแถม และรับประกันบาน 

- สรางความสัมพันธกับลูกคาและการบริการหลังการขาย 

People (บุคคล) - มีทีมงานหลากหลาย ทีมพัฒนา การตลาด และบริการ

หลังการขาย 

- ใหความสำคัญกับการพัฒนาทักษะ เชน อบรมยิง

โฆษณาออนไลน 

- บุคลากรขายตองมี EQ สูง เขาใจจุดเดนของโครงการ 

Physical Evidence (สิ่งแวดลอมทาง

กายภาพ) 

- การออกแบบโครงการสวยงาม มีพ้ืนท่ีสีเขียว 

- สิ่งอำนวยความสะดวกครบครัน 

- ภาพลักษณโครงการดีและมีการดูแลสม่ำเสมอ 

 

Process (กระบวนการ) 

- ครอบคลุมตั้งแตการออกแบบ การขาย จนถึงบริการ

หลังการขาย 

- มีระบบรับประกันโครงสราง 5 ป และบริการซอมแซม

ราคาถูกแมหมดประกัน 

- การบริการหลังการขายไดรับความพึงพอใจอยางมาก 
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จากตารางท่ี 4.16 จะเห็นไดวา ความสำเร็จของโครงการหมูบานจัดสรรแหงนี้ในจังหวัด

อุบลราชธานีเกิดจากการใหความสำคัญสูงสุดกับ ดานผลิตภัณฑ (Product) โดยเฉพาะเรื่อง ทำเลท่ีตั้ง 

และ แบบบานท่ีตรงกับความตองการของลูกคา รองลงมาคือ ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

ที ่ด ึงดูดลูกคาผานหลากหลายชองทาง และ การบริการหลังการขาย (After-sales service) ท่ี

ครอบคลุมและประทับใจลูกคา ทำใหโครงการมีความสามารถในการแขงขันในตลาดไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

จากผลการวิเคราะหขอมูล สามารถตอบคำถามการวิจัย ไดดังนี้ 

คำถามวิจัยที่ 1 ผูบริโภคมีพฤติกรรมและมุมมองอยางไรเมื่อตองการซื้อบานจัดสรร  

ผลการวิเคราะห  

(1)  ผูบริโภคใหความสำคัญอยางมากกับ “ทำเลที่ตั้ง” และความสะดวกในการเขาถึง

สถานท่ีสำคัญ เชน โรงเรียน หางสรรพสินคา และถนนสายหลัก 

(2)  ลักษณะของบานตองทันสมัย ตรงกับรสนิยม และเหมาะสมกับกำลังซื้อ เชน ผูที่มี

รายไดสูงจะเลือกบานเดี่ยวขนาดใหญ วัสดุดี มีภาพลักษณพรีเมียม 

(3)  มองวาการซ้ือบานคือ “การซ้ือทำเล” ไมใชแคโครงสรางบาน 

(4)  ผูบริโภคใหความสำคัญกับ “บริการหลังการขาย” เชน การซอมแซมในระยะยาวและ

การรับประกันท่ีชัดเจน 

(5)  ชองทางการรับรูสวนใหญเปน “สื่อออนไลนและปายประชาสัมพันธ” ซ่ึงมีผลตอการ

รับรูแบรนดและความไววางใจในโครงการ 

คำถามการวิจัยที ่ 2 ธุรกิจบานจัดสรรควรมีแนวทางการตลาดอยางไรจึงจะประสบ

ความสำเร็จ ผลการวิเคราะหจากการใชกรอบแนวคิด 7Ps พบแนวทางท่ีสำคัญตอความสำเร็จ ไดแก: 

(1)  ดานผลิตภัณฑ (Product) ตองมีความแตกตาง มีการวางแผนการพัฒนาโดย

ผูเชี่ยวชาญ เลือกแบบบานท่ีตอบโจทยกลุมเปาหมาย และตั้งอยูในทำเลท่ีดี 

(2)  ดานราคา (Price) ราคาตองสอดคลองกับทำเลและกลุมเปาหมาย โดยมีการใช

โปรโมชั่นเพ่ือกระตุนการตัดสินใจซ้ือ 

(3)  ดานชองทางจัดจำหนาย(Place) ชองทางจัดจำหนายควรผสมผสานทั้งออนไลน 

ออฟไลน และตัวแทนขายเพ่ือเขาถึงลูกคาไดหลากหลาย 

(4)  ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) ใชการตลาดเชิงรุกผานกิจกรรมออกบูธ สื่อ

ออนไลน และของแถมเพ่ือสรางแรงจูงใจ 

(5)  ดานบุคคล (People) บุคลากรของโครงการบานจัดสรรตองมีทีมงานที่มีความรู มี

ทักษะดานการสื่อสารและการตลาด พรอมอบรมและพัฒนาอยางตอเนื่อง 
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(6)  ดานกายภาพ (Physical Evidence) โครงการตองมีสิ่งแวดลอมท่ีดี สะอาด ปลอดภัย 

พรอมสิ่งอำนวยความสะดวกท่ีสรางความนาอยู 

(7)  ดานกระบวนการ (Process) กระบวนการตั้งแตกอนขายจนถึงหลังการขายตองมี

ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการดูแลลูกคาในระยะยาว 

4.2.3  ปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี 

จากการสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลสำคัญทั้ง 8 คน สามารถสรุปไดวาธุรกิจหมูบานจัดสรร

ในจังหวัดอุบลราชธานีตองเผชิญกับปญหาและอุปสรรคหลายดานที่สงผลตอการดำเนินงานและความ

พึงพอใจของลูกบาน โดยสามารถแบงออกเปนประเด็นหลัก ๆ ดังนี้ 

(1)  ปญหาดานการบริหารจัดการนิติบุคคล – การจัดตั้งและบริหารนิติบุคคลหมูบาน

จัดสรรมักพบอุปสรรค เชน การจัดเก็บคาสวนกลางที่ไมทั่วถึง การขาดความรวมมือจากลูกบาน และ

การบริหารงบประมาณท่ีไมมีประสิทธิภาพ 

(2)  ปญหาดานสาธารณูปโภคและสิ่งอำนวยความสะดวก การบำรุงรักษาพื้นที่สวนกลาง 

เชน ถนน สวนสาธารณะ และระบบรักษาความปลอดภัย อาจมีขอจำกัดดานงบประมาณหรือการ

จัดการท่ีไมท่ัวถึง 

(3)  ปญหาดานความปลอดภัย ระบบรักษาความปลอดภัยที่ไมมีประสิทธิภาพ เชน การ

ขาดเจาหนาที่รักษาความปลอดภัย หรือระบบกลองวงจรปดที่ไมสามารถใชงานได สงผลตอความ

ไววางใจของลูกบาน 

(4)  ปญหาดานการสื่อสารและขอรองเรียน การจัดการขอรองเรียนของลูกบานที่ลาชา 

หรือการสื่อสารระหวางนิติบุคคลและลูกบานท่ีไมมีประสิทธิภาพ อาจนำไปสูความขัดแยงและความไม

พอใจ 

(5)  ปญหาดานการตลาดและยอดขาย สภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวสงผลตอยอดขายบาน

จัดสรร รวมถึงการแขงขันท่ีสูงจากโครงการอ่ืน ๆ ในพ้ืนท่ี ทำใหผูพัฒนาโครงการตองปรับกลยุทธทาง

การตลาดเพ่ือดึงดูดลูกคา 

การแกไขปญหาเหลานี้ตองอาศัยการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ การสื่อสารที่ดี

ระหวางผูพัฒนาโครงการและลูกบาน รวมถึงการวางแผนระยะยาวเพื่อใหหมูบานจัดสรรสามารถ

ดำเนินธุรกิจไดอยางยั่งยืน ซึ่งพบวาปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจบานจัดสรรในอำเภอเมือง 

จังหวัดอุบลราชธานี ดังนี้ 

(1)  ในระยะเวลา 3 ป มีโครงการจัดสรรบานเพ่ิมข้ึน ทำใหมีคูแขงในธุรกิจเดียวกันมีการ 

แขงขันกันมากขึ้นทั้งในดานสินคาและราคา โดยมีทั้งผู ประกอบการรายเล็กและรายใหญในพื้นท่ี 

ท่ีดำเนิน โครงการบานจัดสรร  
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(2)  ราคาที่ดินในเขตเมืองปรับตัวสูงขึ้น จากไรละ 10 ลานบาท เปนไรละ 15 ลานบาท 

สงผลใหราคาบานเพ่ิมข้ึนตามไปดวย  

(3)  ตนทุนในการกอสราง คาวัสดุ และตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน  

(4)  เงินทุนหมุนเวียนในการดำเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดำเนินธุรกิจ 

เปนหลักในการเพ่ิมสภาพคลองใหกับธุรกิจ  

(5)  ผูประกอบการยังไมสามารถเพิ่มยูนิตในการกอสรางได จากสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 

ทิศทางอัตราดอกเบี้ย หนี้ครัวเรือน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ทำใหเกิดการชะลอการตัดสินใจ 

ซ้ือบาน  
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