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ภาคผนวก
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามการวิจัย



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

83 

 

 

 

เอกสารช ุดนี้ เป นแบบสอบถาม เพ ื ่อการว ิจัยตามหล ักส ูตรบร ิหารธ ุรก ิจมหาบ ัณฑิต  

คณะบริหารศาสตร มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา แนวทางสูความสำเรจ็ขอ

ธุรกิจบานจัดสรร : มุมมองของผูบริโภคและกลยุทธการตลาด กรณีศึกษาวหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งใน

จังหวัดอุบลราชธานีจึงใครขอความรวมมือจากทานใหขอมูลและความคิดเห็นตามแบบสอบถามนี้ การ

ตอบคำถามใน บบสอบถามครั้งนี้จะถูกนำมาใชในการวิจัยเทานั ้น การวิเคราะหขอมูลจะนำมา

วิเคราะหในภาพรวม ซ่ึงจะเปนประโยชนในเชิงวิชาการเทานั้น ผูวิจัยจึงขอความอนุเคราะหจากทานได

ใหขอมูลในการตอบแบบสอบถามตรงไปตรงมาตามขอเท็จจริง และตามความรูสึกนึกคิดของตัวทาน

เอง ผูวิจัยหวงัวาคงจะไดรับความกรุณาจากทานเปนอยางดี และขอขอบพระคุณ ณ โอกาสนี้ 

คำชี้แจง แบบสอบถามนีแ้บงออกเปน 5 ตอน ดังนี ้ 

ตอนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกับสวนพฤติกรรมผูบริโภค 

ตอนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

ตอนท่ี 5  ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 

 

ขอบคุณในความรวมมือของทาน 

นางสาวธนกร ธนวศพล 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

คณะบริหารศาสตร มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 

  

แบบสอบถามการวิจัยเรื่อง 

ปจจัยแหงความสำเร็จในธุรกิจบานจัดสรร  

กรณีศึกษา: หมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี 
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ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คำช้ีแจง กรุณาทำเครื่องหมาย  ลงในชอง  หนาคำตอบท่ีตรงกับความจริงมากท่ีสุด 

1. ทานซ้ือบานจัดสรรของโครงการหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี จังหวัดอุบลราชธานี

หรือไม  

  ใช   ไมใช 

2. เพศ 

 ชาย  หญิง  อ่ืนๆ ระบุ................... 

3. อายุ 

 ต่ำกวา 20 ป  21 – 30 ป  31 – 40 ป   

 41 – 50 ป  51 – 60 ป  60 ปข้ึนไป  

4. สถานภาพ 

 โสด  สมรส   

 หมาย/หยาราง/แยกกันอยู     อ่ืนๆ ระบุ.................... 

5. ระดับการศึกษา 

ประถมศึกษา    มัธยมศึกษาตอนตน    มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 ปวส./อนุปริญญา  ปริญญาตรี  ปริญญาโทหรือสูงกวา  

6. ภูมิลำเนาท่ีอยูของทาน  ระบุ.................................................................................................. 

……………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 

 



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

85 

7. ทานซ้ือบานหลังนี้ไวสำหรับอยูก่ีคน 

 1-2 คน            3-4 คน   

 5-6 คน            มากกวา 6 คนข้ึนไป 

8. ทานอยูในโครงการใดตอไปนี้ 

 โครงการ A                             โครงการ B  

  โครงการ C                            โครงการ D 

  โครงการ E         โครงการ F  

  โครงการ G                            โครงการ H 

 โครงการท่ี I                 โครงการ J 

 โครงการ K         โครงการ L 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

86 

สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคตอการซ้ือบานจัดสรรของโครงการหมูบานจัดสรรแหงหนึง่

ในจงัหวัดอุบลราชธาน ีจังหวัดอุบลราชธานี 

 5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยท่ีสุด 

 

ขอคำถาม 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ผูบริโภคซ้ืออะไร      

1. ทานชอบบานเดี่ยว 2 ชั้น      

2. ทานชอบบานบานแฝด      

3. ทานชอบอาคารพาณิชย      

4. ทานชอบบานท่ีมีท่ีดินพ้ืนท่ีมากกวา 200 ตารางวา      

5. ทานชอบบานท่ีมีพ้ืนท่ีใชสอย      

6.ทานชอบบานมือแรกจากโครงการ      

7. ทานคิดวาราคาของบานเหมาะสม      

8. หองนอนในบานมีเพียงพอกับจำนวนคนในครอบครัว      

9. หองน้ำมีเพียงพอกับจำนวนคนในครอบครัว      

10. ทานคิดวาบานในโครงการมีระบบรักษาความ

ปลอดภัยใหทานและครอบครัวรูสึกปลอดภัยได 

     

11. ทานคิดวาพนักงานปลอดภัยในโครงการที ่ทานอยู

สามารถรักษาความปลอดภัยใหทานได 

     

12. ทานคิดวาบานท่ีทานซ้ือตรงกับบานในฝนของทาน      

ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน      

1. ทานซ้ือบานจากงานออกบูธ/งานแสดงบาน       

2. ทานซ้ือบานจากสำนักงานขายของโครงการ      

3. ทานซ้ือบานจากเว็ปไซต      

4. ทานซ้ือบานจากการขายผานนายหนา/คนกลาง      
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ขอคำถาม 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ทำไมผูบริโภคจึงซ้ือ      

1. ทานซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัย       

2. ทานซ้ือบานเพ่ือใหเชา/เก็งกำไร      

3. ทานซ้ือบานเพ่ือสถานะทางสังคม/การยอมรับ      

4. ทานซื ้อบานแพราะระบบรักษาความปลอดภัยของ

โครงการดี 

     

5. ทานซ้ือเพราะการออกแบบพ้ืนท่ีใชสอยลงตัว      

6. ทานซ้ือเพราะทำเลท่ีตั้งโครงการ      

7. ทานซ้ือเพราะโครงการถมดินสูง ปองกันน้ำทวม      

8. ทานซ้ือเพราะมีการออบแบบท่ีทันสมัย และสวยงาม      

ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ      

1. พอ-แมมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ       

2. พ่ี-นอง/ญาติมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ      

3. แฟน/สามี/ภรรยามีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ      

4. บุตรมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ      

5. เพ่ือนมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ      

ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด      

1. ทานซ้ือบานชวงปใหม       

2. ทานซ้ือบานชวงวันเกิด      

3. ทานซ้ือบานชวงท่ีโครงการจัดโปรโมชั่น      

4. ทานซ้ือบานวันสำคัญของครอบครัว      

5. ทานซ้ือบานในโอกาสพิเศษตาง ๆ      
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ขอคำถาม 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ผูบริโภคซ้ืออยางไร      

1. ทานหาขอมูลจากการติดตอโครงการบาน

โดยตรง  

     

2. ทานหาขอมูลจากการติดตอผานบูธแสดง

บาน 

     

3. ทานหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต      

4. ความพึงพอใจหลังการซ้ือบาน      

5. ทานจะแนะนำผูอื่นใหซื้อบานในโครงการ

ท่ีทานเลือกซ้ือ 

     

 

ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมสำหรับการเลือกซ้ือบานจัดสรร 

.................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................. 

 

 

 

 

 

 

 

...ขอบพระคุณอยางสูงท่ีสละเวลาใหขอมูลในการศึกษาครั้งนี้... 
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แบบสัมภาษณกลยุทธการตลาดของบริษัท หมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี จำกัด  

(เจาหนาท่ีแผนกขายและการตลาด) 

_____________________________________________________________________ 

 เอกสารชุดนี้ เป นแบบสัมภาษณ เพื ่อการวิจัยตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

คณะบริหารศาสตร มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา แนวทางสูความสำเรจ็ขอ

ธุรกิจบานจัดสรร : มุมมองของผูบริโภคและกลยุทธการตลาด กรณีศึกษาวหมูบานจัดสรรแหงหนึ่งใน

จังหวัดอุบลราชธานี 

 จึงใครขอความรวมมือจากทานใหขอมูลและความคิดเห็นตามแบบสอบถามนี้ การตอบคำถาม

ใน แบบสัมภาษณครั้งนี้จะถูกนำมาใชในการวิจัยเทานั้น การวิเคราะหขอมูลจะนำมาวิเคราะหใน

ภาพรวม ซ่ึงจะเปนประโยชนในเชิงวิชาการเทานั้น ผูวิจัยจึงขอความอนุเคราะหจากทานไดใหขอมูลใน

การตอบแบบสอบสัมภาษณตรงไปตรงมาตามขอเท็จจริง และตามความรูสึกนึกคิดของตัวทานเอง 

ผูวิจัยหวงัวาคงจะไดรับความกรุณาจากทานเปนอยางดี และขอขอบพระคุณ ณ โอกาสนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไป 

1. ชื่อ-สกุลของผูใหสัมภาษณ.................................................................................................................. 

2. ตำแหนง.............................................................................................................................................. 

3. เพศ...................................................................................................................................................... 

4. อายุงาน............................................................................................................................................... 

สวนท่ี 2 ขอมูลดานการตลาดของบริษัท หมูบานจัดสรรแหงหนึ่งในจังหวัดอุบลราชธานี จำกัด 

คำถามในการสัมภาษณขอมูล: กลยุทธการตลาด (7P Marketing) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) 

 1.1 ผลิตภัณฑบานจัดสรรของบริษัทมีลักษณะอยางไร……………………………………………. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

          1.2 ไอเดียในการออกแบบบานแตละโครงการมาจากไหน………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………….  

          1.3 ทำไมบานแตละหลังตองมี 3 หองนอน 2 หองน้ำ....................................................... 

......................................................................................................................................................... 
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 1.4 มีการปรับปรุงหรือพัฒนาผลิตภัณฑอยางไรเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา 

การบริการลกูคา………………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

2. ราคา (Price) 

 2.1 กลยทุธการตั้งราคาบานของแตละโครงการเปนอยางไร……………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

1.2 ราคาบานแตละโครงการท่ีแตกตางกัน ข้ึนอยูกับอะไร………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

1.3 การตั้งราคาของบริษัทสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคาอยางไรบาง……………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ชองทางการจัดจำหนาย (Place) 

 3.1 ทำไมสำนักงานขายของแตละโครงการตองอยูในโครงการ…………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 3.2 ลูกคาสามารถมาติดตอซ้ือบานท่ีสำนักงานใหญไดหรือไม……………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 3.3 บริษัทมีเกณฑอะไรในการเลือกท่ีตั้งของสำนักงานขาย………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 3.4 สวนใหญลูกคาจะติดตอมาทางไหนบาง……………………………………………..………………. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 4.1 กลยุทธการสงเสริมการขายของบริษัทเปนอยางไรบาง…………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 4.2 บริษัทจัดบูธโครงการบอยแคไหน และจัดบูธท่ีไหนบาง………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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 4.3 บริษัทมีใบปลวิโฆษณาบานโครงการไหม…………………………………………………………….. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 4.4 มีลูกคาติดตอมาทางเว็ปไซตขายบานไหม…………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 4.5 บริษัทจัดสวนลดอะไรใหลูกคาบาง…………………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………….......................................................... 

 4.6 การสงเสริมการขายแบบไหนท่ีไดผลดีท่ีสุดสำหรับบริษัท……………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………... 

5. ดานบุคคล (People) 

 5.1 คุณคิดวาบุคลากรของบริษัทมีสวนชวยใหธุรกิจประสบความสำเร็จอยางไร…………….. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 5.2 บริษัทมีการฝกอบรมและพัฒนาทักษะของพนักงานขายอยางไรบาง……………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 5.3 บริษัทมีเกณฑในการคัดเลือกพนักงานอยางไร…………………………………………………….. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

6. ดานกระบวนการ (Process) 

 6.1 Home service มีอะไรใหลกูคาบาง และระยะเวลาก่ีป……………………………………….. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 6.2 รับประกันโครงสรางก่ีป…………………………………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 6.3 สวนกลางแตละโครงการมีอะไรบาง…………………………………………………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
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7. ดานการสราง และการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 7.1 บริษัทมีการจัดแสดงตัวอยางบานจัดสรรอยางไร…………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 7.2 สิ่งแวดลอมภายในโครงการมีลักษณะอยางไรบาง ………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 7.3 มีการใชเทคโนโลยีหรือเครื่องมือใดในการชวยนำเสนอผลิตภัณฑบานจัดสรรใหลูกคา… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 7.4 พนักงานขายแตงตัวอยางไรในการใหบริการลูกคาในดูบานตัวอยาง………………………….. 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

. 7.5 การพูดเสนอขายบานโครงการพนักงงานใชหลักการพูดอยางไร………………………….…….. 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

................................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................. 

 

 

ขอบคุณในความรวมมือของทาน 

นางสาวธนกร ธนวศพล 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

คณะบริหารศาสตร มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
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ภาคผนวก ข 

ภาพประกอบการวิจัย
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ภาพท่ี ข.1  ลูกคา 
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ภาพท่ี ข.2  แบบบานตาง ๆ 
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ภาพท่ี ข.2  แบบบานตาง ๆ (ตอ) 
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ภาพท่ี ข.2  แบบบานตาง ๆ (ตอ) 
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ภาพท่ี ข.2  แบบบานตาง ๆ (ตอ) 
 



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

99 

 
 

ภาพท่ี ข.2  แบบบานตาง ๆ (ตอ) 
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