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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่อง “แนวทางสูความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรร: มุมมองของผูบริโภคและกลยุทธ

การตลาด” กรณีศึกษาหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

พฤติกรรมและมุมมองของผูบริโภคตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรร ตลอดจนเพ่ือศึกษากลยุทธการตลาด

ท่ีสงผลตอความสำเร็จของธุรกิจบานจัดสรร โดยใชระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods) 

ประกอบดวยการเก็บขอมูลเชิงปริมาณจากกลุมตัวอยาง 400 คน และขอมูลเชิงคุณภาพจากการ

สัมภาษณเชิงลึกกับผูใหขอมูลหลักจำนวน 8 คน ซึ่งไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย พนักงานขาย 

และเจาหนาท่ีในโครงการ 

 

5.1  สรุปผลการวิจัย 

5.1.1  พฤติกรรมการซ้ือบานจัดสรรของผูบริโภค  

จากขอมูลเชิงปริมาณพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 50.20 อายุระหวาง 

31 - 40 ป รอยละ 39.80 มีสถานภาพสมรส รอยละ 86.80 และมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 

รอยละ 49.30 โดยสวนใหญอาศัยในจังหวัดอุบลราชธานี รอยละ 72.00 ซื้อบานเพื่ออยูอาศัยใน

ครอบครัวขนาด 3 - 4 คน รอยละ 58.50 กลุมตัวอยางสวนใหญอาศัยอยูในโครงการ H จำนวน 59 

คน คิดเปนรอยละ 14.70 รองลงมาคือโครงการ C จำนวน 57 คน รอยละ 14.00 และจำนวนนอย

ท่ีสุดอยูในโครงการ B เพียง 20 คน รอยละ 5.00 

ผลการศึกษาดานพฤติกรรมผูบริโภค พบวาผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับสูง โดยมี

คาเฉลี ่ยรวมของพฤติกรรมทั ้งหมดอยู ที ่ 4.15 (SD = 0.38) ซึ ่งแสดงถึงระดับความคิดเห็นมาก 

โดยเฉพาะเหตุผลหลักในการซื้อบาน ซึ่งมีคาเฉลี่ยสูงสุดที่ 4.68 (SD = 0.44) จัดอยูในระดับมากที่สดุ 

รองลงมาคือประเภทของบาน (X  = 4.42) วิธีการซื้อบาน (X  = 4.05) บุคคลที่มีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ (X  = 3.94) แหลงหรือชองทางซื้อขายบาน (X  = 3.91) และชวงเวลาของการซื้อบาน  

(X  = 3.88) 

จากขอมูลที่พบสะทอนใหเห็นวาลูกคาบานที่ซื้อจัดสรรไดใหความสำคัญกับสาเหตุในการ

ซื้อบานเปนหลัก โดยเนนเรื ่องทำเล ความปลอดภัย และความเหมาะสมของแบบบาน นอกจากนี้ 

ลูกคายังไดใหความสำคัญสูงสุดกับบานที่ตรงกับบานในฝน ซึ่งมีคาเฉลี่ย 4.84 และจัดอยูในระดับมาก

ท่ีสุด สะทอนใหเห็นวาผูซ้ือบานมีความคาดหวังสูงตอการไดครอบครองบานท่ีตรงกับความตองการ
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และไลฟสไตลของตนเอง นอกจากนี้ปจจัยดานพนักงานรักษาความปลอดภัยในโครงการมีคาเฉลี่ย 

4.78 และบานเดี่ยว 2 ชั้น มีคาเฉลี่ย 4.71 ซ่ึงเปนคะแนนท่ีสูงเชนกัน แสดงใหเห็นวาลูกคาบานจัดสรร

ไดใหความสำคัญกับความปลอดภัยและรูปแบบบานที่มีพื้นที่กวางขวาง สำหรับบานที่มีพื้นที่มากกวา 

100 ตารางวา ในระดับมากที่สุด เชนกัน ในขณะที่บานแฝดและอาคารพาณิชยไดรับคะแนนเฉลี่ย 

ต่ำกวาปจจัยอื่น โดยอาคารพาณิชยมีคาเฉลี่ย 3.34 ซึ่งอยูในระดับปานกลาง ผลการศึกษาไดสะทอน

ถึงแนวโนมความตองการท่ีอยูอาศัยท่ีเนนคุณภาพ ความปลอดภัย และความเปนสวนตัวเปนหลัก  

ดานผลการศึกษาลักษณะบานท่ีลูกคาตองการ พบวาผูตอบแบบสอบถามชอบบานเดี่ยว 

2 ชั้น (X  = 4.44) และบานมือแรกจากโครงการ (X  = 4.41) ในขณะที่ชองทางในการหาขอมูลของ

ผูบริโภคในการซื้อบานอยูในระดับมาก (X  = 4.05, SD = 0.90)  เมื่อตองการซื้อบานลูกคามีการหา

ขอมูลจากการติดตอโครงการโดยตรง (คาเฉลี่ย = 4.37, SD = 0.89) รองลงมาคือจากอินเทอรเน็ต  

(X  = 3.95, SD = 1.23) และการติดตอผานบูธแสดงบาน (X  = 3.84, SD = 1.18) 

ดานระดับความคิดเห็นลูกคาตอดานชองทางในการซื้อบาน (ผูบริโภคซื้อบานที่ไหน) ใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก (X  = 3.91, SD = 0.66) โดยลูกคาทำการซื้อบานจากสำนักงานขายของ

โครงการในระดับมากท่ีสุด (X  = 4.73, SD = 0.57) รองลงมาคือการซ้ือบานจากเว็บไซต (X  = 4.16, 

SD = 1.08) การซ้ือจากงานออกบูธ/งานแสดงบาน (X  = 4.00, SD = 0.99) และการซ้ือผานนายหนา

หรือตัวกลาง (X  = 2.78, SD = 1.16) ซ่ึงอยูในระดับปานกลาง 

ดานพฤติกรรมของลูกคาเมื่อซื้อบาน พบวาการซื้อบานนั้นมาจากการมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซ้ือโดยคูสมรส (แฟน/สามี/ภรรยา) มีคาเฉลี่ยสูงสุดท่ี 4.31 (SD = 0.88) รองลงมาคือจากบุตร 

(X  = 4.11, SD = 1.04) พอ - แม (X  = 4.03, SD = 0.91) พ่ี-นอง/ญาติ (X  = 3.77, SD = 0.82) 

และเพื่อน (คาเฉลี่ย = 3.51, SD = 0.92) แสดงใหเห็นวาการตัดสินใจซื้อบานเปนกระบวนการท่ี

สมาชิกในครอบครัวมีบทบาทรวมกันเปนสำคัญ 

ดานชวงเวลาของการซื้อบาน พบวาลูกคาการซื้อบานในชวงปใหมมากที่สุด (X  = 4.15, 

SD = 0.91) รองลงมาคือชวงที่โครงการจัดโปรโมชั่น (X  = 3.93, SD = 0.86) ชวงวันเกิด (X  = 3.80, 

SD = 0.83) วันสำคัญของครอบครัว (X  = 3.76, SD = 0.86) และโอกาสพิเศษอื่น ๆ (X  = 3.76,  

SD = 0.92) สะทอนใหเห็นวาชวงเวลาแหงความหมายในชีวิตสวนตัว และสิ่งจูงใจทางการตลาดมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื ้อบานของผู บริโภค ( X  = 4.44) และ “ชวงที ่โครงการมีโปรโมชั ่น”  

(X  = 4.42) 

5.1.2  ปจจัยแหงความสำเร็จทางการตลาดของหมูบานจัดสรร (7Ps) จากการวิเคราะห 

เชิงคุณภาพโดยใชกรอบแนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) พบวา 

ดานผลิตภัณฑ (Product) โครงการบานจัดสรรแหงนี้มีการออกแบบบานที่หลากหลาย 

ครอบคลุมบานเดี่ยว บานแฝด และทาวนโฮม มีความทันสมัย ใชวัสดุคุณภาพสูง และจัดวางพื้นที่ใช
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สอยอยางลงตัว นอกจากนี้ ยังมีพื้นที่สวนกลาง เชน สวนสาธารณะ สระวายน้ำ และฟตเนส ซึ่งไดรับ

การดูแลเปนอยางดี 

ดานราคา (Price) โครงการบานจัดสรรแหงนี้มีการตั้งราคาบานท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

เชน ราคาแต 2 – 4 ลานบาท สำหรับกลุมขาราชการและพนักงานทั่วไป และ 9 – 15 ลานบาท 

สำหรับกลุมเจาของธุรกิจและผูมีรายไดสูง ราคาถูกกำหนดตามทำเลที่ตั้ง และระดับวัสดุที่ใช พรอม

ดวยโปรโมชั่น เชน ฟรีคาโอนและของแถม (เครื่องปรับอากาศ เฟอรนิเจอร) 

ดานชองทางการจัดจำหนาย (Place) โครงการบานจัดสรรแหงนี้มีการใชรูปแบบการจัด

จำหนายหลากหลาย ไดแก การขายผานสำนักงานขายโดยตรง ตัวแทนอสังหาริมทรัพย และชองทาง

ออนไลน (เว็บไซต Facebook แพลตฟอรมอสังหาฯ ในทองถ่ิน เชน “อุบลนาอยู”) 

ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) โครงการบานจัดสรรแหงนี้ มีการใชสื่อออนไลน

รวมกับปายโฆษณาและการจัดบูธนิทรรศการ โปรโมชั่นท่ีใชไดผลคือการลดราคาในงานแสดงบาน การ

แถมเฟอรนิเจอร และการรับประกันบานนาน 5 ป 

ดานบุคลากร (People) โครงการบานจัดสรรแหงนี้ มีบุคลากรท่ีมีคุณภาพ โดยเฉพาะฝาย

ขายไดรับการอบรมใหมีทักษะการบริการ ความรูเกี่ยวกับโครงการ และมีความฉลาดทางอารมณสูง 

ท้ังนี้เพ่ือสรางความประทับใจใหกับลูกคา รวมถึงมีการพัฒนา Content marketing ผานโซเชียลมีเดีย

โดยทีมฝายขายภายในโครงการอีกดวย 

ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โครงการบานจัดสรรแหงนี้ ให

ความสำคัญตอการสรางบรรยากาศของโครงการใหมีความสะอาด ปลอดภัย และมีภาพลักษณดี

ระดับพรีเมียม บานตัวอยางไดรับการตกแตงอยางมืออาชีพ และมีฝายขายและสำนักงานขายมีการ

บริการท่ีเปนมิตร 

ดานกระบวนการ (Process) โครงการบานจัดสรรแหงนี้ ใหความสำคัญกับการทำงานท่ี

เปนระบบ มีการบริการหลังการขายที่ครอบคลุม เชน การซอมแซมภายใน 1 ป และการรับประกัน

โครงสราง 5 ป แมหมดระยะประกัน ลูกคายังสามารถใชบริการชางของโครงการไดในราคาพิเศษ 

5.1.3  ปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจดานปญหาและอุปสรรคในการดำเนินธุรกิจของ

โครงการบานจัดสรรแหงนี้ พบวาผูประกอบการตองเผชิญกับขอจำกัดหลายประการ ไดแก ราคาท่ีดิน

ท่ีสูงข้ึนในเขตเมือง ตนทุนกอสรางและคาแรงท่ีเพ่ิมข้ึน และการขาดสภาพคลองทางการเงิน เนื่องจาก

ตองพ่ึงพาแหลงเงินกูจากสถาบันการเงินเปนหลัก นอกจากนี้ยังพบวา ความไมแนนอนทางเศรษฐกิจได

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา รวมถึงการบริหารนิติบุคคลและการดูแลพ้ืนท่ีสวนกลางยังมีจุดออน

ท่ีตองพัฒนา 
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5.2  อภิปรายผลการวิจัย 

ผูวิจัยอภิปรายผลการศึกษาตามวัตถุประสงคของการศึกษาเปนรายขอ ดังนี้ 

5.2.1  วัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรและมุมมอง

ของผูบริโภค จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสำคัญกับ ทำเลที่ตั้งโครงการ เปนปจจัยสำคัญ

อันดับแรก ซ่ึงตรงกับผลการสำรวจท่ีพบวา รอยละ 58.50 ของผูซ้ือบานตองการอยูอาศัยในครอบครัว

ขนาด 3–4 คน และเลือกซื้อบานจากเหตุผลดานความสะดวกในการเดินทางและการเขาถึงสิ่งอำนวย

ความสะดวก เชน โรงเรียน หางสรรพสินคา และสถานท่ีทำงาน รองลงมาคือปจจัยดานความปลอดภัย 

เชน โครงการที่ถมดินสูงปองกันน้ำทวม และมีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ซึ่งสอดคลองกับมิติดาน 

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ของกรอบแนวคิด 7Ps และแนวคิดของ Kotler P. and 

Keller K.L. (2016) ที่กลาววาคุณภาพของสิ่งแวดลอมมีอิทธิพลตอความนาเชื่อถือของโครงการ ดาน

ลักษณะของบาน พบวา ผูบริโภคสวนใหญชอบบานเดี่ยว 2 ชั้น และบานมือแรกจากโครงการมากกวา

บานมือสอง ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความตองการในดานความใหม ความสะดวก และภาพลักษณของบาน

ในสายตาของผูบริโภค ชองทางที่ใชในการคนหาขอมูลประกอบการตัดสินใจซื้อ ไดแก การติดตอ

โครงการโดยตรง (ไดรับความนิยมสูงสุด) รองลงมาคือการคนหาผานอินเทอรเน็ต และการออกบูธตาม

งานตาง ๆ โดยชวงเวลาที่มีการซื้อสูงคือชวงปใหม และชวงโปรโมชั่น ซึ่งแสดงถึงความไวตอสิ่งจูงใจ

ดานเวลาและการตลาดของผูบริโภค  

5.2.2  วัตถุประสงคการวิจัยขอที่ 2 เพื่อศึกษาความสำเร็จในธุรกิจบานจัดสรร กรณีศึกษา

หมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี โดยใชการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพในกรอบแนวคิด

สวนประสมทางการตลาด 7Ps พบวาองคประกอบท่ีมีผลตอความสำเร็จของธุรกิจไดแก 

5.2.2.1  ดาน Product หมูบานจัดสรรแหงนี้ประสบความสำเร็จทางธุรกิจเนื่องจากการมี

บานที่ออกแบบมาใหหลากหลาย ทันสมัย และตอบโจทยกลุมเปาหมาย ทำใหโครงการสามารถเขาถึง

กลุมลูกคาไดกวาง โดยเฉพาะกลุมท่ีมีกำลังซ้ือสูงในชวงราคา 9–15 ลานบาท 

5.2.2.2  ดาน Price หมูบานจัดสรรแหงนี้ประสบความสำเร็จทางธุรกิจเนื่องจาก การใช

กลยุทธการตั้งราคาตามทำเลและกลุมเปาหมาย พรอมโปรโมชั่น เชน ฟรีคาโอนและของแถม สะทอน

การตลาดแบบปรับตัวเพ่ือสรางความไดเปรียบ 

5.2.2.3  ดาน Place หมูบานจัดสรรแหงนี้ประสบความสำเร็จทางธุรกิจเนื่องจากการมี

ชองทางการจัดจำหนายที่ผสมผสานทั้งออฟไลนและออนไลน ชวยใหลูกคาเขาถึงขอมูลไดสะดวก 

โดยเฉพาะเว็บไซตและแพลตฟอรมทองถ่ิน เชน อุบลนาอยู 

5.2.2.4  ดาน Promotion หมูบานจัดสรรแหงนี้ประสบความสำเร็จทางธุรกิจเนื่องจาก 

การสงเสริมการขายแบบตรงจุด เชน การแถมเฟอรนิเจอรและการจัดบูธแสดงบานในงานสำคัญตาง ๆ 

ไดรับผลตอบรับท่ีดี โดยเฉพาะในชวงเทศกาลหรือโปรโมชันปใหม 
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5.2.2.5  ดาน People หมูบานจัดสรรแหงนี้ประสบความสำเร็จทางธุรกิจเนื่องจาก 

บุคลากรไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่อง มีทักษะในการบริการและมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ ซ่ึง

สะทอนถึงความสำคัญของทรัพยากรมนุษยตอธุรกิจบริการ 

5.2.2.6  ดาน Physical Evidence และ Process หมู บานจัดสรรแหงนี ้ประสบ

ความสำเร็จทางธุรกิจเนื่องจาก การใหความสำคัญสูงสุดกับสภาพแวดลอมโครงการท่ีไดรับการดูแล

อยางดี มีบริการหลังการขาย เชน รับประกันโครงสราง 5 ป และการซอมแซม 1 ป พรอมบริการชาง

หลังหมดประกันในราคายอมเยา ซ่ึงชวยสรางความม่ันใจและความภักดีของลูกคา 

ผลการว ิจ ัยสะทอนใหเห ็นว า การดำเน ินธ ุรก ิจภายใต ภาวะเศรษฐกิจที ่ผ ันผวน 

ผูประกอบการสามารถรักษาความไดเปรียบไดดวยการเขาใจลูกคา และตอบสนองอยางมีประสิทธิภาพ 

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด Value Proposition และ Relationship Marketing ที่มุงเนนคุณคารวม

ระหวางธุรกิจกับผูบริโภค 

นอกจากนี้ งานวิจัยนี้ไดสอดคลองกับผลการวิจัยของ พันชั่ง ปองปดโรคา, สันติ เจริญพร

พัฒนา และสุทธิ ภาษีผล (2565) ที่พบวา ทำเลคือปจจัยสำคัญที่สุดในความสำเร็จของโครงการที่อยู

อาศัยขนาดกลางในเขตนอกเมือง ดานความปลอดภัยและสิ่งอำนวยความสะดวก ไดสอดคลองกับ

งานวิจัยของ รณภัฏ อภิชาตวณิชกุล (2559); ลลิยา สิงหแกว (2558) ที่พบวาผูบริโภคใหความสำคัญ

กับความปลอดภัยและสิ่งแวดลอมภายในโครงการ ดานการตัดสินใจแบบครอบครัวนั้นผลการวิจัยนี้ได

สอดคลองกับงานวิจัยของ รภัภร ทองเรือง (2557) ที่พบวาคูรัก/สามี/ภรรยาเปนผูมีอิทธิพลหลักใน

การตัดสินใจ ทั้งนี้ดานบริการหลังการขายไดสอดคลองกับ ธนัตยดนย ตมพุม และคณะ (2565) ท่ี

พบวาการบริหารแบบ 7Ps โดยเฉพาะดานผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด และกระบวนการ มีผล

อยางมีนัยสำคัญ  สวนดานอุปสรรคดานเงินทุนหมุนเวียนและตนทุนนั้นผลการวิจัยนี้ไดสอดคลองกับ 

พชรพงศ ศรีรัตนพันธ (2565) ท่ีระบุวาโครงการควรเนนความสำคัญของตนทุนและดอกเบี้ยเงินกู  

ในขณะที่ดานทักษะของบุคลากรไดสอดคลองกับวรพรรณ รัตนทรงธรรม และบงกช ตั้งจิระศิลป 

(2563) ที่พบวาทักษะ การฝกอบรม และบุคลิกภาพของบุคลากรสงผลตอความสำเร็จในธุรกิจ อีกท้ัง

ทักษะของบุคลากร ซึ่งผูใหขอมูลหลักในวิจัยนี้ใหความสำคัญกับการฝกอบรม และการมีความฉลาด

ทางอารมณสูงในฝายขาย ซ่ึงใกลเคียงกับผลการศึกษาของ วรพรรณ รัตนทรงธรรม และบงกช ตั้งจิระ

ศิลป (2563) ท่ีระบุวาความสามารถดานการจัดการ ทักษะบริการลูกคา และบุคลิกของเจาของกิจการ

มีอิทธิพลตอความสำเร็จในธุรกิจขนาดเล็ก 
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5.3  ขอเสนอแนะ 

5.3.1  ผูประกอบการควรเนนการวางแผนทำเลที่ตั้งโครงการโดยอิงกับขอมูลกลุมเปาหมาย ท้ัง

ดานรายได ความตองการ และพฤติกรรมการเดินทาง พรอมทั้งออกแบบบานใหสอดคลองกับไลฟ

สไตลของกลุมเปาหมาย 

5.3.2  ควรเพ่ิมความหลากหลายในการใชชองทางการจัดจำหนายออนไลน และพัฒนาคอนเทนต

บนแพลตฟอรมดิจิทัลใหสื่อสารกับลูกคาไดชัดเจน ตรงกลุมเปาหมาย 

5.3.3  การบริการหลังการขายควรถูกยกระดับเปนกลยุทธหลักของแบรนด โดยเพิ่มความ

ยืดหยุน เชน การจัดบริการแบบ on-demand และระบบดูแลบานผานแอปพลิเคชัน 

5.3.4  ควรสงเสริมการพัฒนาบุคลากรดวยทักษะใหม ๆ เชน การใชเครื่องมือดิจิทัล การสื่อสาร

เชิงจิตวิทยา และการวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา 

5.3.5  ภาครัฐควรพิจารณาสงเสริมการเขาถึงแหลงเงินทุนในอัตราดอกเบี้ยต่ำ และใหสิทธิ

ประโยชนทางภาษีกับผูซ้ือบานหลังแรก เพ่ือกระตุนตลาด 

 

5.4  ขอจำกัดของการวิจัยนี้ 

การวิจัยนี้ใชรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพแบบกรณีเดียว (single-case qualitative design) เพ่ือ

ศึกษาบทเรียนจากแนวปฏิบัติที่ดีที่สุดภายในบริบทขององคกรเฉพาะแหงหนึ่ง แมวาวิธีการนี้จะให

ขอมูลเชิงลึกและเฉพาะเจาะจงในบริบทนั้น ๆ แตก็มีขอจำกัดหลายประการท่ีควรกลาวถึง ดังนี้ 

5.4.1  ประการแรก ผลการวิจัยมีลักษณะท่ีข้ึนอยูกับบริบท (context-dependent) และอาจไม

สามารถนำไปประยุกตใชกับองคกรหรือบริบทอ่ืนไดอยางกวางขวาง (Lincoln & Guba, 1985) 

5.4.2  ประการที่สอง การไมมีกรณีศึกษาเปรียบเทียบ (comparative cases) ทำใหไมสามารถ

ประเมินไดวาแนวปฏิบัติท่ีคนพบนั้นเปนเอกลักษณเฉพาะหรือสามารถนำไปใชในวงกวางได (Yin R.K., 

2018) 

5.4.3  ประการที่สาม ลักษณะของการวิเคราะหเชิงคุณภาพที่ใชการตีความ (interpretive 

nature) อาจนำไปสูความลำเอียงจากนักวิจัย (researcher bias) ซึ่งเปนสิ่งที่ตองตระหนักถึงเสมอใน

งานวิจัยลักษณะนี้ (Patton M.Q., 2002) 

นอกจากนี้ ขอบเขตของเวลาที่ใชในการศึกษานั้นจำกัดอยูในชวงเวลาหนึ่งเทานั้น จึงอาจไม

สะทอนถึงพัฒนาการในอนาคตหรือความยั ่งย ืนของแนวปฏิบัต ิเหลานั ้นได (Mile M.B. and 

Huberman A.M., 2014) 
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5.5  ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยในอนาคต 

5.5.1  ควรศึกษาธุรกิจบานจัดสรรในหลากหลายจังหวัด เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของกล

ยุทธและปจจัยแหงความสำเร็จในแตละพ้ืนท่ี 

5.5.2  ควรมีการวิเคราะหแนวโนมการใชเทคโนโลยีดิจิทัล เชน PropTech หรือ Smart Home 

ในการเพ่ิมคุณคาและสรางความแตกตางในตลาดอสังหาริมทรัพย 

5.5.3  ควรพิจารณาใชการเปรียบเทียบหลายกรณี (multiple-case comparisons) หรือ

แนวทางแบบผสม (mixed-methods) เพื่อเพิ่มความนาเชื่อถือ (validity) และการประยุกตใชในวง

กวาง (applicability) 
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