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บทคัดยอ
ความส ําคญัของปญหา จากผลพวงของวิกฤตเศรษฐกจิในชวง พ.ศ. 2540-2545 ทีผ่านมา ท ําใหตลาด

อสงัหาริมทรัพยซบเซาเปนอยางมาก แตขณะน้ีเศรษฐกจิเร่ิมมแีนวโนมทศิทางทีดี่ขึน้ ท ําใหผูมรีายได          ปาน
กลางจนถงึรายไดสงูยงัมคีวามตองการทีอ่ยูอาศยัซึง่เปนปจจัยหลกัในการดํ ารงชวิีตอยูจํ านวนมาก  ดังน้ันบานเด่ียว
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจึงเปนตลาดทีม่คีวามส ําคญัเปนอยางมากในภาวะชวงน้ี          และอีก
3-4 ปขางหนา   ผูวิจัยจึงไดมคีวามสนใจท ําการวิจัยเร่ืองกลยทุธการตลาดของธรุกจิทีอ่ยูอาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

การวิจัยคร้ังน้ีมวีตัถปุระสงคเพือ่  (1) ศกึษาถงึกลยทุธการตลาดของธรุกจิทีอ่ยูอาศยัประเภทบานเด่ียวใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   (2) เปรียบเทยีบถงึลกัษณะการใชกลยทุธการตลาดของธรุกจิทีอ่ยูอาศยั
ประเภทบานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   (3) ศกึษาถงึปญหาและอุปสรรคของการบริหาร      โครง
การของทีอ่ยูอาศยัประเภทบานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

วธิดี ําเนินการวิจัยคร้ังน้ีศกึษากบักลุมตัวอยางทีเ่ปนผูประกอบธรุกจิทีอ่ยูอาศยัประเภทบานเด่ียวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํ านวน 80 โครงการ  เคร่ืองมอืทีใ่ชเปนแบบสมัภาษณแบงเปน      3 ตอน คอื  (1)
เปนแบบสมัภาษณเกีย่วกบัสถานภาพของผูประกอบธรุกจิ   (2) เปนแบบสมัภาษณเกีย่วกบัการใชกลยทุธการตลาด
ในการบริหารโครงการ   (3) เปนแบบสมัภาษณเกีย่วกบัปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ   ท ําการ
วิเคราะหขอมลูดวยโปรแกรม SPSS  โดยใชสถติิรอยละ (X)  คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)

ผลการวิจัยการใชกลยทุธการตลาดของธรุกจิทีอ่ยูอาศยัประเภทบานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลพบวา ผูประกอบธรุกจิสวนใหญใชกลยทุธดานราคาในเกณฑต่ํ าสดุ (X = 3.6125)  ดานผลติภัณฑ  อยูใน
เกณฑต่ํ า (X = 3.7304)  ดานการสงเสริมการตลาดอยูในเกณฑสงู (X = 3.7562)  ดานท ําเลและสถานทีต้ั่งโครงการอยู
ในเกณฑสงูสดุ (X = 3.7968)  สวนปญหาอุปสรรคในการบริหารโครงการ   ผูประกอบธรุกจิ         สวนใหญประสบ
ปญหาดานการขาย ต่ํ าสดุ (X = 2.8678)  ดานการผลติปานกลาง (X = 3.0354)  ดานการบริหาร  จัดการทัว่ไปสงูสดุ (X
= 3.2906)

ค ําส ําคญั   กลยทุธการตลาด   ธรุกจิทีอ่ยูอาศยัประเภทบานเด่ียว    กรุงเทพมหานครและปริมณฑล
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความเปนมา และความสํ าคัญของปญหา

ที่อยูอาศัยเปนหนึ่งในปจจัยสี่ที่มีความจ ําเปนตอการดํ ารงชีวิตของมนุษย  ไมวาจะเปนที่อยู
อาศัยในรูปแบบใด ๆ ก็ตาม  และการมีที่อยูอาศัยของประชากรยังเปนปจจัยอยางหนึ่งที่ชี้ใหเห็นถึง
ระดับการพัฒนาประเทศ   ดังน้ัน ในการพัฒนาท่ีอยูอาศัย โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรุงเทพมหานครจึง
ไดมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว  เเละเน่ืองจากการพฒันาดานอุตสาหกรรม ทํ าใหท่ีดินในเมือง
มีราคาสูงขึ้นมาก  ประกอบกับสภาพการจราจรติดขัด ซึ่งเปนปญหาที่ยากแกการแกไข  ตลอดจน
การเพิ่มของประชากรและการอพยพเขาสูเมืองใหญ จึงทํ าใหเกิดความไมสมดุลระหวางจ ํานวน
ประชากรและที่อยูอาศัย  ความตองการที่อยูอาศัยในกรุงเทพมหานครจึงเพิ่มขึ้นอยางรวดเร็ว และมี
ผลกระทบตอภาวะเศรษฐกิจโดยรวมมากขึ้นมาตามล ําดับ  การจัดสรางที่อยูอาศัยทางภาครัฐบาล
โดยเฉพาะการเคหะแหงชาติยังไมเพียงพอ  เอกชนจึงเขามามีบทบาทส ําคัญในการจัดสรางท่ีอยู
อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้น

จากสภาพตาง ๆ ดังกลาวและประกอบกับธุรกิจบานจัดสรรในชวงเวลาที่ผานมา (พ.ศ.
2540-2545) เกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอย  แตขณะนี้เศรษฐกิจมีแนวโนมไปในทิศทางที่ดีขึ้น  โดย
เฉพาะสถาบันการเงินไดปลอยเงินกูใหกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย และประกอบกับผูที่สามารถฝาฟน
ภาวะเศรษฐกิจ   ถดถอยในชวงเวลาที่ผานมาได และมีความตองการท่ีจะมีท่ีอยูอาศัยเปนของตนเอง
ในขณะนี ้  ซึ่งแสดงวา จะตองเปนผูที่มีงานท ําและมีฐานะทางการเงินที่มั่นคงพอสมควร  จึงมีความ
ตองการที่อยูอาศัยประเภทที่มีอิสระ กวางขวาง และมีความเปนสวนตัวพอสมควร  จากแนวคิดน้ีเอง
บานเดี่ยวจึงเปนปจจัยที่เปนที่ตองการของบุคคลประเภทนี้

อยางไรก็ตาม การขยายตัวของธุรกิจที่อยูอาศัย ยังคงมีความสัมพันธเกี่ยวเนื่องกันกับการ
ขยายตัวของระบบเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ  เชน เมื่อเกิดวิกฤตการณเศรษฐกิจพรอมกับการ
จํ ากัดสินเชื่อของสถาบันการเงินที่ผานมา  ทํ าใหท่ีอยูอาศัยเหลืออยูจํ านวนมาก    จนกระทั่งป พ.ศ.
2545 เศรษฐกิจโดยรวมเริ่มดีขึ้นมาก  ทํ าใหความตองการท่ีอยูอาศัยไดเพ่ิมสูงข้ึนอยางรวดเร็ว
ประกอบกับที่พื้นที่ในการกอสรางในเมืองหายากขึ้น จึงท ําใหมีการขยายตัวออกสูปริมณฑลมากขึ้น
ซึ่งมีราคาที่ดินที่ตํ ่ากวาในเขตกรุงเทพมหานคร และมีภาวะแวดลอมที่ดีกวา ประกอบกับระบบ
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สาธารณูปโภคพ้ืนฐาน เชน ทางดวน มอเตอรเวย สนามบิน ครอบคลุมไดทั่วทั้งหมด เสมือนเปน
การผนวกพืน้ท่ีปริมณฑลเขากับกรุงเทพมหานครโดยปริยาย โดยการจํ าแนกที่อยูอาศัยของประเทศ
ไทยตามประเภทของที่อยูอาศัยซึ่งไดแสดงไวตามตารางที่ 1.1 และ 1.2

ตารางท่ี 1.1  จํ านวนและรอยละของครัวเรือนสวนบุคคล จํ าแนกตามประเภทของท่ีอยูอาศัย
                     การครอบครองที่อยูอาศัยและเขตการปกครอง พ.ศ. 2543

ประเภทของท่ีอยูอาศัยและ
การครอบครองท่ีอยูอาศัย ครัวเรือน รอยละ ครัวเรือน รอยละ ครัวเรือน รอยละ
    ประเภทของท่ีอยูอาศัย
บานเด่ียว
ทาวนเฮาส
หองชุด
หองแถว เรือนแถว
ตึกแถว
หองภายในบาน
เรือ แพ หรือรถ
อ่ืน ๆ
   การครอบครองท่ีอยูอาศัย
เจาของ
เชาซื้อ
เชา
อยูโดยไมเสียคาเชา เพราะ
    เปนสวนหนึ่งของคาจาง
ใหอยูเปลา
ไมทราบ

15,877,186
12,336,555

586,716
470,469
1,007,750

969,659
83,514

8,897
413,626

15,877,186
12,512,708

261,209
1,673,639

260,632

792,936
376,074

100.0
77.7

3.7
3.0
6.3
6.1
0.5
0.1
2.6
100.0

78.8
1.6
10.5
1.6

5.0
2.4

5,253,791
2,667,008

422,123
422,436
712,355
784,791

62,508
5,122
177,455

5,253,791
3,129,390
164,172
1,358,290
141,679

351,235
109,033

100.0
50.8

8.0
8.0
13.6
14.9
1.2
0.1
3.4
100.0

59.6
3.1

25.9
2.7

6.7
2.1

10,623,394
9,669,550
164,595

48,039
295,391
184,863

21,006
3,772

236,171
10,623,394

9,383,316
97,040

315,352
118,953

441,698
267,034

100.0
91.0
1.5
0.5
2.8
1.7
0.2
0.0
2.2
100.0

88.3
0.9
3.0
1.1

4.2
2.5

(สํ ามะโนประชากรและเคหะ พ.ศ. 2543 ส ํานักงานสถิติแหงชาต ิสํ านักนายกรัฐมนตรี)
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ตารางท่ี 1.2 จํ านวนและรอยละของครัวเรือนสวนบุคคล จํ าแนกตามการครอบครองท่ีอยูอาศัย
                    ประเภทของที่อยูอาศัยและเขตการปกครอง พ.ศ. 2543

การครอบครองที่อยูอาศัย

และเขตการปกครอง ครัวเรือน รอยละ บานเด่ียว ทาวนเฮาส หองชุด หองแถว ตึกแถว
รวม

เจาของ
เชาซื้อ
เชา
อยูโดยไมเสียคาเชา เพราะ
   เปนสวนหน่ึงของคาจาง
ใหอยูเปลา
ไมทราบ

ในเขตเทศบาล
เจาของ
เชาซื้อ
เชา
อยูโดยไมเสียคาเชา เพราะ
   เปนสวนหน่ึงของคาจาง
ใหอยูเปลา
ไมทราบ

นอกเขตเทศบาล
เจาของ
เชาซื้อ
เชา
อยูโดยไมเสียคาเชา เพราะ
   เปนสวนหน่ึงของคาจาง
ใหอยูเปลา
ไมทราบ

15,371,154
12,396,865

256,565
1,582,087

236,263

731,497
167,870

5,008,716
3,090,317
160,750
1,274,514
123,626

316,887
42,622

10,362,442
9,306,551

95,820
307,579
112,641

414,608
125,248

100.0
80.7
1.7
10.3
1.5

4.8
1.1

100.0
61.7
3.2

25.4
2.5

6.3
0.9
100.0
89.8
0.9
3.0
1.1

4.0
1.2

12,336,555
11,337,177

89,211
295,232
71,336

396,334
147,278

2,667,008
2,248,162

36,736
204,172
28,276

122,441
27,231

9,669,550
9,089,016

52,469
91,058
43,052

273,902
120,051

586,716
368,167
73,190
118,347

4,646

18,484
3,884

422,123
276,593
43,054
85,019
2,925

11,826
2,704
164,595
91,576
30,135
33,327
1,716

6,655
1,180

470,469
96,336
31,059

278,479
27,208

34,795
2,592

422,436
87,926
28,440

251,782
24,060

28,020
2,188

48,039
8,408
2,613

26,690
3,145

6,777
403

1,007,750
210,978
14,595

514,629
86,275

174,256
7,017

712,355
146,600
10,976

412,326
43,319

94,269
4,859

295,391
64,374
3,622
102,304
42,959

79,988
2,150

969,659
384,213

48,514
375,403

46,799

107,620
7,108

784,791
331,041

41,538
321,212

25,031

60,342
5,639
184,863

53,172
6,976

54,194
21,773

47,285
1,468

(สํ ามะโนประชากรและเคหะ พ.ศ. 2543 ส ํานักงานสถิติแหงชาต ิสํ านักนายกรัฐมนตรี)

จากภาวะเศรษฐกิจถดถอยชวง พ.ศ. 2540-2545 ทํ าใหบานจัดสรรประเภทอ่ืน ๆ  เชน
ทาวเฮาส อาคารชุดมีเหลืออยูจ ํานวนมาก แตบานเด่ียวเกือบไมเหลือ  และประกอบกับผูที่มี
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ครอบครัวขนาดกลางจนถึงขนาดใหญ  มีความตองการบานเดี่ยวมากขึ้น ทํ าใหภาวะของตลาดบาน
เดี่ยวมีแนวโนมที่จะไปในทิศทางที่ดีกวาที่อยูอาศัยประเภทอื่น ๆ  จึงเหมาะที่นักลงทุนจะทํ าการ
วิเคราะห วิจัย และทํ าตลาดบานเดี่ยว  แตส ําหรับการทํ าการตลาดจะใชการประกาศเปดตัวโครงการ
และการประชาสัมพันธเพียงเล็กนอยไมไดอีกแลว  ในปจจุบันตลาดไดเปลี่ยนแปลงไปแลว  โดย
เปลี่ยนไปเปนตลาดของผูบริโภค  เพราะผูบริโภคมีโอกาสเลือกโครงการตาง ๆ มากมาย  ประกอบ
กับลักษณะของบานเดี่ยวมีความแตกตางกันในเรื่องของประโยชนใชสอย  ทํ าเลที่ตั้งของโครงการ
และการออกแบบ  ผูประกอบการจึงจํ าเปนตองมีการทํ าการตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค
กลยุทธการตลาดที่ไดรับความนิยมอยางมาก คือ การโฆษณา       กลยุทธดานการโฆษณานับวาเปน
สิ่งที่จํ าเปนมากส ําหรับธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว  เพื่อเปนการตอกยํ้ าใหผูบริโภคคุนเคยกับ
โครงการ และสิ่งทีเ่ห็นไดชัดเจนของการแขงขันของธุรกิจน้ีก็คือ การใชของสมนาคุณมาเปนตัว
กระตุนการตัดสินใจของผูบริโภคใหเร็วข้ึน  ซึ่งนับวาเปนการสงเสริมการขายวิธีหนึ่งที่ไดผลดี  เชน
การแจกรถยนต ต๋ัวเคร่ืองบิน อุปกรณในครัวเรือน     คลับเฮาส  ท้ังน้ีกเ็พ่ือเปนการมุงใหยอดขาย
เพิ่มสูงขึ้น  ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงการใชกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัย
ประเภทบานเดี่ยววาผูประกอบธุรกิจในแตละโครงการไดน ํากลยุทธทางการตลาดไปใชอยางไร  จึง
ทํ าใหบานเดี่ยวไดรับความนิยมจากผูบริโภคในขณะนี้

2.  ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา

2.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก
      2.1.1 กลยุทธการตลาดที่ผูประกอบธุรกิจนํ ามาใชในการบริหารโครงการ ไดแก

  1)   ผลิตภัณฑ (Product)
  2)   ราคา (Price)
3)    การจัดจํ าหนาย(Place) ไดแก ทํ าเลและสถานที่ตั้งของโครงการ
4)! การสงเสริมการตลาด (Promotion)

     2.1.2 ลักษณะทางประชากร (Demographics) เปนการศึกษาสถานภาพของผูประกอบ
ธุรกิจ ไดแก ตํ าแหนง เพศ อายุ การศึกษา       ประสบการณในการประกอบธุรกิจบานเดี่ยว จํ านวน
โครงการที่เคยบริหาร   มาแลว เคยประกอบธุรกิจใดมากอน งบประมาณการลงทุน

2.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย
ประเภทบานเดี่ยว



5

3.  วตัถุประสงคของการวิจัย  

3.1  เพื่อศึกษาถึงกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเกรุงเทพ
มหานครและปริมณฑล

3.2  เปรียบเทียบถึงลักษณะการใชกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบาน
เดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

3.3  เพื่อศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคของการบริหารโครงการของที่อยูอาศัยประเภทบาน
เดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

4.  กรอบแนวคดิการวิจัย  

4.1  ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว มีการใชกลยุทธทางการตลาดที่แตกตาง
กันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ

4.2  ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว มีปญหาและอุปสรรคในการบริหาร
โครงการที่แตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ  

5.  ขอบเขตการวิจัย   

5.1  การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษากลยุทธทางการตลาดและปญหาอุปสรรคของธุรกิจที่อยูอาศัย
ประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและ ปริมณฑลเทานั้น

5.2 โครงการท่ีทํ าการศึกษาจะตองเปนโครงการที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและ ปริมณฑลซึ่งเปนลักษณะจัดสรรใหมที่มีการซื้อขายครั้งแรกเทานั้น

6.  ค ํานิยามศัพทเฉพาะ

6.1  เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  หมายถึง กรุงเทพฯ สมทุรปราการ นนทบุรี และ
ปทุมธานี

6.2  บานจัดสรร หมายถึง ที่อยูอาศัยที่ถูกสรางขึ้นโดยเอกชน
!        6.3  บานเด่ียว หมายถึง บานที่ใชอยูอาศัยบนพื้นที่ตั้งแต 50 ตารางวาขึ้นไป
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6.4  กลยุทธการตลาด หมายถึง เทคนิคและวิธีการทางการตลาดที่ผูประกอบธุรกิจน ํามาใช
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารโครงการใหบรรลุวัตถุประสงคสูงสุด  ซึ่งประกอบดวยกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย และดานการสงเสริมการตลาด

6.5  ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนผูเขาอยูอาศัยบานเดี่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล

6.6  ผูประกอบธุรกิจ หมายถึง ผูลงทุน กรรมการผูจัดการ ผูจัดการ หัวหนาฝายขาย และผูที่
มีสวนเกี่ยวของกับการท ําธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

7.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

การวิจัยเร่ือง “กลยุทธการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” จะทํ าใหผูประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพยและผูเกี่ยวของได
ประโยชนดังน้ี

7.1  เปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพยและผูที่จะเขามาท ําธุรกิจนี้ใน
อนาคตทราบขอมูลดานกลยุทธการตลาดของที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล

7.2  ไดทราบถึงความแตกตางของกลยุทธการตลาดของโครงการที่อยูอาศัยประเภทบาน
เด่ียวในภาวะท่ีเศรษฐกิจเร่ิมฟนตัว  เพื่อจะไดปรับตัวใหทันกับการแขงขัน

7.3 ไดทราบถึงปญหาของการบริหารโครงการของธุรกิจท่ีอยูอาศัยประเภทบานเด่ียว

8.  ทรัพยากรและงบประมาณท่ีใช

8.1  บุคคล
8.1.1  ผูพิมพ/ผูรวบรวมบันทึกขอมูลทางสถิติ 1   คน
8.1.2  ผูชวยแจกแบบสอบถาม 2   คน

8.2  อุปกรณ
8.2.1 อุปกรณส ํานักงาน

8.3  เงินทุน  ไดแก  งบประมาณในการท ําวิจัย มีรายละเอียดดังนี้
8.3.1  คาจางเหมาผูชวยเก็บขอมูล  จํ านวน  2  คน

   คนละ 200 บาท  จํ านวน 5 วัน เปนเงิน 2,000   บาท



7

8.3.2  คาจางเหมาพาหนะในการเก็บขอมูล
   วันละ 1,000 บาท  จํ านวน 5 วัน               เปนเงิน               5,000   บาท

       8.3.3  คาจางเหมาประมวลผล   2,000   บาท
       8.3.4  คาจางเหมาพิมพและจัดท ําแบบส ํารวจ 1,000   บาท
       8.3.5  คาจางพิมพ เขาปก และเย็บเลมรายงาน 3,000   บาท
       8.3.6  คาวัสดุส ํานักงาน 1,000   บาท

รวมเปนเงิน             14,000   บาท

9.  กํ าหนดการดํ าเนินงานวิจัย

ใชเวลา 5 เดือน  โดยมีแผนดํ าเนินงานดังน้ี
ข้ันตอนการดํ าเนินงาน

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.

1.    เตรียมโครงการวิจัย
2. ตรวจเอกสาร ทบทวน
วรรณกรรม
       รวบรวมขอมูลทุติยภูมิ
3. เตรียมอุปกรณ เครื่องมือ
ออกแบบ
     กํ าหนดรายละเอียดของ
แบบสอบถาม
4. เก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธี
การสัมภาษณ
5. เก็บรวบรวมขอมูลสวนที่
ขาด
6. ประมวลผลและวิเคราะห
7. เขียนรายงานและจัดพิมพ
พรอมสง



บทที ่2
เอกสารทางวิชาการที่เกี่ยวของกับงานวิจัย

แนวคดิ ทฤษฎี และผลงานท่ีเก่ียวของ

การตลาดไดเขามามีบทบาทที่ส ําคัญย่ิงตอการดํ าเนินชีวิตของคนเรา  ไมวาจะเปนภาค
รัฐบาลหรือภาคเอกชน  ตางไดนํ าการตลาดเขามาใชในการบริหารงานทั้งสิ้น  โดยจะใชการตลาด
เปนตัวเชื่อมการใชทรัพยากรตาง ๆ ใหเปนไปโดยมีประสิทธิภาพและสอดคลองกับความตองการ
ของผูบริโภคมากที่สุด  อยางไรก็ตาม กิจกรรมทางการตลาดจะตองไมหยุดนิ่ง  แตจะตอง
เปลี่ยนแปลงไปตามสภาพ    แวดลอมที่เกิดขึ้นและเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  เงื่อนไขและขอจํ ากัด
ที่จะทํ าใหการตลาดประสบความสํ าเร็จหรือความลมเหลวก็คือ การติดตามใหรูเทาทันการเปลี่ยน
แปลงตาง ๆ และการปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสภาพเหลานั้น  ท้ังการแขงขันไมวาจะเกิดข้ึนโดย
ทางตรงหรือทางออม  ความไมแนนอนของภาวะเศรษฐกิจ  รวมทั้งขอจ ํากัดทางกฎหมาย  ตลอดจน
การเปลี่ยนแปลงทางดานสังคม วัฒนธรรม เทคโนโลยี วิทยาการใหม ๆ และรูปแบบของสถาบัน
ตาง ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไปดวย  สิ่งตาง ๆ เหลานี้ลวนเปนปจจัยที่จะมีผลกระทบตอการด ําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดเสมอ

จึงกลาวไดวา การตลาดเปนกิจกรรมที่ส ําคัญมากกิจกรรมหนึ่งขององคการ หรือเปนหัวใจ
ของการดํ าเนินงานขององคกรตาง ๆ น่ันเอง
 1.  ความหมายของการตลาด
คํ าวา การตลาด (Marketing) ไดมีผูใหค ําจํ ากัดความไวมาก เชน
คอทเลอร (Kotlet.  1984  : 4)  ไดใหค ําจํ ากัดความการตลาดไววา  การตลาดเปนกระบวน

การทางสังคม ซึ่งท ําใหบุคคลและกลุมบุคคลไดสิ่งที่เขาจ ําเปนและตองการ  โดยอาศัยกระบวน
การการผลิตและแลกเปลี่ยนสินคา
แม็คารที (ธงชัย  สันติวงษ.  2531  :  2  ;  อางอิงมาจาก McCarthy. n.d.)  ไดใหค ําจํ ากัด

ความที่รัดกุมกวา  การตลาด หมายถึง ผลงานที่เกิดจากกิจกรรมทั้งหลายที่เกี่ยวของกับการ
พยายามใหองคการบรรลุผลส ําเร็จตามวัตถุประสงค  ทั้งนี้โดยวิธีการคาดหมายถึงความตองการ
ตาง ๆ ของลูกคา  และรวมถึงการก ํากับใหสินคาและบริการผานจากผูผลิตไปยังลูกคา  เพ่ือตอบ
สนองความตองการและความพอใจตาง ๆ ใหแกลูกคา
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ฮารทเลย (Hartley.  1983  :  5)  ไดใหค ําจํ ากัดความการตลาดวา  การตลาด หมายถึง
กิจกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการวางแผนและอํ านวยความสะดวกใหเกิดการเปลี่ยนแปลง
ตาง ๆ โดยมุงถึงการตอบสนองความตองการและความพอใจตาง ๆ ของมนุษย
จากค ํานิยามที่ไดกลาวมาแลว   จึงสรุปไดวา การตลาด หมายถึง กระบวนการดํ าเนินงาน

ของธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพอใจสูงสุด โดยอาศัยกระบวนการ
แลกเปลี่ยนและเครื่องมือทางการตลาด ไดแก สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซึง่ประกอบดวย
ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจํ าหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion)
2.  แนวความคิดทางการตลาด

แนวความคิดทางการตลาดไดพัฒนาเปลี่ยนไปตามความกาวหนาของการพัฒนาอตุสาหกรรม
หลังสงครามโลกครั้งที่สอง  นับไดวาเปนชวงของการฟนฟูและพัฒนาอุตสาหกรรมในขณะที่โลก
กํ าลังขาดแคลนสิ่งของเครื่องใชอยางมาก  ผลิตอะไรมาเทาใด ดีหรือไมดีอยางไร  ก็มักจะมีโอกาส
ขายไดหมด  จะมีปญหาบางก็นอยมาก  ภาวะเชนน้ี ทุกกิจการตางสนใจแตการผลิตเทานั้น  ปญหา
ดานการขายยังไมเกิด กิจการก็ยังสามารถขายไดเรื่อยไปดวยการขยายการผลิต ความสนใจของ
กิจการสวนใหญในระหวางชวงตั้งแตสงครามโลกครั้งที่สองสิ้นสุดลงใน พ.ศ. 2488-2503  จึงตาง
มุงความสนใจใหกับการขายเกือบทั้งหมด  (ดังภาพประกอบที ่1)
ทิศทางและ        การจํ าแนก          การขายและ     การตอบสนอง
จุดมุงหมาย        แจกจาย          การจัดจํ าหนาย            ความพอใจให
ของการตลาด      กับลูกคา

          แนวความคิด
          ทางการตลาด

ทิศทางและ
จุดมุงหมาย           การผลิต               การขาย      การตลาด
ขององคการ

    กอนป 2488             2488-2503    2503-ปจจุบัน
    ความตองการ            การผลิตมีเทากับ       การผลิตมีมากวา
    มากกวาของที่            หรือมากกวาความ     ความตองการ
    ผลิตได             ตองการ

ภาพที่ 2.1  แสดงวิวัฒนาการและจุดมุงหมายของธุรกิจและการตลาด

               (กาญจนา    เพลินพิสศิริ 2537  : 4-5)
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ตอมาเมื่ออุตสาหกรรมไดมีการพัฒนามากขึ้น และไดมีผูผลิตมากรายออกมาแขงขันกันท ํา
การผลิตดวยคุณภาพที่ดีกวาและราคาที่ถูกกวา  ตลอดจนการนํ าเอาความกาวหนาทางเทคโนโลยีมา
ใชงานมากขึ้น  มีผลท ําใหกิจการตาง ๆ ตองหาทางเอาชนะคูแขงขันใหได  คือ ตองใหความสนใจ
ตอตลาด    ลูกคา และตองถือวาลูกคาคือผูที่จะใหความส ําเร็จแกกิจการได  แนวความคิดทางดาน
การตลาดจึงไดเปลี่ยนไป  การตลาดจึงไดกลายเปนจุดเนนที่ส ําคัญจนถึงปจจุบัน และธุรกิจทั้งหลาย
ตางตองแขงขันกันเพื่อที่จะตอบสนองความพอใจใหกับลูกคาใหมากที่สุด

ปรัชญาการจัดการการตลาด อาจแยกไดเปน 5 แนวความคิด คือ
1.! แนวความคิดมุงการผลิต (Production Concept)  คือ กิจการจะมุงถึงการจัดทรัพยากร

เพื่อการผลิตสินคาหรือบริการตาง ๆ  ซึ่งเมื่อผลิตไดแลวก็ตองการนํ าออกขาย  โดยจะสิ้นสุดลงตรง
การนํ าเสนอขายผลิตภัณฑที่มีอยู

2.! แนวความคิดมุงผลิตภัณฑ (Product Concept)  เปนแนวคิดเกี่ยวกับการเสนอขายสินคา
หรือบริการที่ดีที่สุด หรือสํ าคัญท่ีสุดแกผูบริโภค  โดยเสนอขายใหตรงกับความตองการ และทัน
ตามเวลาที่ลูกคาตองการ

3.! แนวความคิดมุงการขาย (Selling Concept)  เปนแนวคิดเกี่ยวกับวิธีการขายวา กิจการ
จะทํ าอยางไรจึงจะท ําใหลูกคาที่ไมสนใจที่จะซื้อสิ้นคาหันกลับมาสนใจ  และซื้อสินคาในที่สุด
โดยใชวิธีการตาง ๆ กันในการดึงดูดความสนใจที่จะท ําใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคา โดยเนนถึง
คุณคาและคุณประโยชนของสินคาที่ลูกคาจะไดรับ

4.! แนวความคิดมุงการตลาด (Marketing Concept)  คือ แนวทางการท ํางาน จะกลับกัน
โดยแทนที่จะพยายามหาทางใหลูกคาซื้อสิ่งที่กิจการผลิตได  แตกิจการจะหันไปทุมเทความพยายาม
ไปผลิตสิ่งที่ลูกคาตองการ

5.! แนวความคิดการตลาดมุงสังคม (Social Marketing Concept)  เปนแนวคิดเกี่ยวกับ
นโยบายดานการตลาดของนักการตลาด ในการที่จะท ําใหสภาพสังคมมีความเปนอยูที่ดีขึ้น  โดยท ํา
การผลิตสินคาและบริการตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการ และความพอใจใหแกสังคม โดยเนน
ถึงคุณคาของสินคาและบริการที่สนองตอบความรับผิดชอบตอสังคม
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แนวความคิดมุงการผลิตผลิตภัณฑ แนวความคิดมุงการตลาด
   การเนน        :    มุงเนนการผลิตสินคา    - มุงตอบสนองความตองการของลูกคา
   เทคนิคที่ใช  :    ทุมเทความพยายามในการขาย        - ใชการวิจัยตลาดเปนเคร่ืองชวยคนหาความ

     ตองการของลูกคา
   จุดมุงหมาย  :    เพื่อใหไดก ําไรในระยะสั้น    - มีการยกระดับหนาที่ทางการตลาดใหสูง

      และพยายามที่จะประสานกิจกรรมทางดาน
      การตลาดใหเสริมเขาดวยกนั

 - สามารถไดก ําไรจากการที่ลูกคาเกิดความ
       พอใจ

แนวความคิดทางการตลาดไดมีล ําดับข้ันของการพัฒนาเปนข้ัน ๆ จากการมุงการผลิตไปสู
การมุงการตลาด  โดยมีจุดสนใจตางกันดังที่ศาสตราจารย Philip  Kotler  ไดแยกไว  (Kotler.  1989
:        20 – 26)  ตามภาพประกอบ 3

ภาพที่ 2.2  เปรียบเทียบแนวความคิดการตลาด 2 แนวควมคิด
                    (ธงชัย    สันติวงษ.   2531   :   12 – 13)
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ใหองคการบรรลุผลก ําไร
โดยวิธีทํ าใหลูกคาเกิดความพอใจ

แนวความคิดการมุงสนใจลูกคา แนวความคิดการตลาดมุงสังคม
: ใหผูบริโภคไดคุณคาและความพอใจ : ใหสังคมมีสภาพความเปนอยูที่ดี (5)

แนวความคิดมุงการขาย  (4)
แนวความคิดมุงการตลาด  (3)
แนวความคิดมุงผลิตภัณฑ  (2)
แนวความคิดมุงการผลิต  (1)

ภาพที่ 2.3  แสดงใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงของแนวความคิดทางการตลาด

     (กาญจนา    เพลินพิสศิริ 2537  : 7-8)

3.  กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy)
ไดมีผูใหค ําจํ ากัดความค ําวา  กลยุทธทางการตลาดไวหลายลักษณะ  เชน
3.1  คอทเลอร (Kotler.  1988  : 75)  กลาววา  กลยุทธการตลาดเปนตรรกะทางการตลาด

(Marketin logic)  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคการธุรกิจ  ประกอบดวยกลยุทธ
เฉพาะของตลาดเปาหมาย  สวนประสมการตลาดและระดับคาใชจายเพื่อการตลาด

!!!ลูกคา

ตลาด
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3.2  ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคนอื่น ๆ (2534  :  41)  กลาววา  กลยุทธการตลาดเปนการ
กํ าหนดวิธีการใชเคร่ืองมือทางการตลาด (4P’s)  เพื่อสนองความตองการของตลาดเปา
หมายในการก ําหนดกลยุทธการตลาด  มีข้ันตอนดังน้ี คือ
3.2.1  วิเคราะหตลาดเปาหมายและสิง่แวดลอมทีม่อิีทธพิลตอการใชเคร่ืองมอืทางการ ตลาด
3.2.2  วิเคราะหการแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมายและการก ําหนดตํ าแหนง

ผลิตภัณฑ
3.2.3  การก ําหนดกลยุทธสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ไดแก

ก.  กลยุทธดานผลิตภัณฑ  (Product Strategy)
   ข.  กลยุทธดานราคา  (Price Strategy)
   ค.  กลยุทธดานการจัดจ ําหนาย  (Place Strategy)
   ง.  กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion Strategy)

สรุปไดวา กลยุทธการตลาด คือ แนวทางหรือแผนในการปฏิบัติงานขององคการธุรกิจ
ตาง ๆ ท่ีไดมีการวางแผนหรือเตรียมการมาแลวเปนอยางดี  โดยมีการกํ าหนดตลาดเปาหมาย  สวน
ประสมทางการตลาด และการจัดสรรงบประมาณทางการตลาด เพื่อใหองคการบรรลุวัตถุประสงค
หรือเปาหมายที่ตั้งไว  ตลอดจนสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคมากที่สุด
4.  การใชกลยุทธทางการตลาด

การกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดจะเกิดประโยชนสูงสุดและสัมฤทธิ์ผลตามวัตถุประสงค
และเปาหมายได  จะตองมุงสูลูกคาเปนส ําคัญ  กลยุทธทางการตลาดที่ส ําคัญม ี3 ประการ คือ

4.1  การแสวงหาลูกคา  (Locating)
4.2!การดึงดูดลูกคา  (Attracting)
4.3!การรักษาลูกคา  (Holding/Keeping/Retaining)
กลยุทธทางการตลาดทั้ง 3 ประการน้ี  สามารถใชไดกับผลิตภัณฑทุกชนิดต้ังแตกอนเร่ิมตน

ดํ าเนินกิจการ  และการนํ าผลิตภัณฑใหมหรือบริการออกสูทองตลาด  (ดังภาพที่ 4)

4.1 การแสวงหา
วัตถุประสงคและ ลูกคา 4.2 การดึงดูด
เปาหมายการตลาด 4.3 การรักษา

               ภาพที่ 2.4  แสดงกลยุทธการตลาด
                            (ทวีศักดิ ์  สุวคนธ.   2535  :  11)
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การกํ าหนดเพื่อใหบรรลุผลตามกลยุทธทางการตลาดต้ังแตการดํ าเนินการเพื่อหาลูกคาที่
เหมาะสม  การดึงดูดลูกคา  การรักษาลูกคาเอาไวใหได  น่ันคือ การใชสวนประสมทางการตลาด
(ดังภาพที ่5)

การแสวงหา สวนประสมการตลาด Marketing Mix
ลูกคา การดึงดูด ผลิตภัณฑ   P  Product

การรักษา ราคา   P  Price
การจัดจํ าหนาย   P  Place
การสงเสริมการตลาด   P  Promotion

ภาพที่ 2.5  การดํ าเนินการตลาดโดยใชสวนประสมทางการตลาด
           (ทวีศักดิ ์  สุวคนธ.   2535  :  8 – 12)

ประเภทของการศึกษาคนควาอิสระ
เปนการวิจัยศึกษาเพ่ือมุงแสวงหาคํ าตอบของกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจท่ีอยูอาศัย

ประเภทบานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และปญหาอุปสรรคของการบริหาร
โครงการ



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

1.  ระเบียบวิธีวิจัย

การศึกษาครั้งนี ้ไดแบงวิธีด ําเนินการวิจัยออกเปนข้ันตอนตามลํ าดับ  ดังน้ี
1.! การก ําหนดกลุมประชากรและการเลือกตัวอยาง
2.! เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา
3.! การเก็บรวบรวมขอมูล
4.! สถติิท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
5.! การวิเคราะหขอมูล

2.  แหลงขอมูล

2.1  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก  โดย
แบงเปนกลุมสัมภาษณ ดังน้ี

 2.1.1  ขอมูลจากการสัมภาษณบริษัทผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํ านวน 80 คน

2.2   ขอมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data)   ไดแก    ขอมูลท่ีรวบรวมจากช้ินงานโฆษณา         
ขาวสาร    บทความและเนื้อหาที่เกี่ยวของ

3.  ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากรที่ใชในการศึกษาม ี1 กลุม คือ ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํ านวน 80 โครงการ  ซึ่งเปนผูประกอบธุรกิจของโครงการที่อยู
ระหวางด ําเนินการกอสรางชวงป พ.ศ.2545-2546
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4.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย

 เครื่องมือที่ใชเปนแบบสัมภาษณและแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น  ซึ่งเปนแบบสัมภาษณ
ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
  ซึ่งมีลักษณะดังนี้

ตอนท่ี 1  เปนแบบสัมภาษณเกี่ยวกับสถานภาพของผูประกอบธุรกิจ  จํ าแนกตาม
ตํ าแหนง  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  ประสบการณในการประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบาน
เด่ียว  และจํ านวนโครงการท่ีเคยบริหารมาแลว งบประมาณของโครงการ เปนคํ าถามแบบปลายเปด

ตอนท่ี 2  เปนแบบสัมภาษณผูประกอบการเกี่ยวกับการใชกลยุทธการตลาดในการ
บริหารโครงการ  ซึ่งแยกออกเปน 4 ดานดังน้ี

1.! ดานผลิตภัณฑ
2.! ดานราคา
3.! ดานการจัดจํ าหนาย
4.! ดานการสงเสริมการตลาด

ลักษณะของแบบสัมภาษณเปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5
ระดับ  ประกอบดวยขอความที่แสดงถึงการใชกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบธุรกิจ

       ตอนท่ี 3  เปนแบบสัมภาษณผูประกอบการเกี่ยวปญหาและอุปสรรคโนการบริหาร
โครงการ ลักษณะเปนแบบสัมภาษณมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  5 ระดับ  ประกอบดวย
ขอความที่แสดงถึงปญหาและอุปสรรคของผูประกอบธุรกิจและเปนแบบสัมภาษณปลายเปด

5.  การเก็บรวบรวมขอมูล

โดยทํ าการสัมภาษณกลุมตัวอยาง 80 โครงการ คือ ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบาน
เดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

6.  สถติิท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

คาสถิติพื้นฐาน ไดแก
1.! อัตราสวนรอยละ
2.! คาเฉลี่ย
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3.! คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)

7.  การวิเคราะหขอมูล

ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดใชโปรแกรมคอมพิวเตอร Excel และ SPSS-PC เพื่อคํ านวณ
หาคาสถิติ ตอไปน้ี

7.1 วิเคราะหขอมูลสวนตัวของกลุมตัวอยาง  โดยการคํ านวณคาความถี่และคารอยละของ
แบบสัมภาษณและแบบสอบถาม

7.2 วิเคราะหการใชกลยุทธทางการตลาด  ปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการใน
แตละดานของผูประกอบธุรกิจ  โดยคํ านวณคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แลวนํ ามาตรวจ
ใหคะแนนแบบสัมภาษณและแบบสอบถาม  โดยใชเกณฑ  ดังตอไปน้ี

ใชกลยุทธนอยที่สุด/มีปญหานอยที่สุด ให 1 คะแนน
ใชกลยุทธนอย/มีปญหานอย ให 2 คะแนน
ใชกลยุทธปานกลาง/มีปญหาปานกลาง       ให 3 คะแนน
ใชกลยุทธมาก/มีปญหามาก  ให 4 คะแนน
ใชกลยุทธมากที่สุด/มีปญหามากที่สุด     ให 5 คะแนน

นํ าคะแนนที่ไดมาค ํานวณหาคาเฉลี่ย (Mean) ของระดับการใชกลยุทธทางการตลาด
ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบธุรกิจ   โดยอาศัยเกณฑการประมาณคาตามความคิดเห็นของ
เบสท  (Best.  1970  :  189)  ดังน้ี

คะแนนเฉล่ียต้ังแต  1.00 - 1.49  หมายถึง  มีการใชกลยุทธนอยที่สุด  มีปญหานอยที่สุด
คะแนนเฉล่ียต้ังแต  1.50  -  2.49  หมายถึง  มีการใชกลยุทธนอย  มีปญหานอย
คะแนนเฉล่ียต้ังแต  2.50  -  3.49  หมายถึง  มีการใชกลยุทธปานกลาง  มีปญหาปานกลาง
คะแนนเฉล่ียต้ังแต  3.50  -  4.49  หมายถึง  มีการใชกลยุทธมาก  มีปญหามาก
คะแนนเฉล่ียต้ังแต  4.50  -  5.00  หมายถึง  มีการใชกลยุทธมากที่สุด  มีปญหามากที่สุด

8.  แนวทางในการเสนอผลงาน

โดยเสนอผลงานในรูปแบบของการจัดท ํารายงานการศึกษาคนควาอิสระ



บทที ่4
ผลการวิเคราะหขอมูล

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

n แทน   จํ านวนกลุมตัวอยางผูประกอบธุรกิจ
X แทน    คาคะแนนเฉลี่ย
S.D. แทน    คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนน
Df แทน    ช้ันของความเปนอิสระ (Degree of Freedom)

การวิเคราะหขอมูล

การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับผูประกอบธุรกิจ ไดนํ าเสนอออกเปน 3 สวน คือ
1.! วิเคราะหสถานภาพของผูประกอบธุรกิจ
2.! วิเคราะหการใชกลยุทธทางการตลาด
3.! วิเคราะหปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ

1. วิเคราะหสถานภาพของผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวที่ใหสัมภาษณรวม
80 โครงการ  ซึ่งมีลักษณะส ําคัญตามท่ีไดนํ าเสนอไวในบทที ่ 3 การวิเคราะห ซึ่งปรากฏในตารางที่
4.1 ดังน้ี

ตารางท่ี 4.1 วิเคราะหสถานภาพของผูประกอบธุรกิจ

สถานภาพของผูประกอบการธุรกิจ รวม รอยละ
 สถานภาพของผูประกอบการ
กรรมการผูจัดการ
ผูจัดการ
หัวหนาฝายขาย
พนักงานขาย

23
27
27
3

28.8
33.8
33.8
3.8

รวม 80 100



19

ตารางท่ี 4.1 (ตอ)

สถานภาพของผูประกอบการธุรกิจ รวม รอยละ
เพศ
    ชาย
หญิง

45
35

56.25
43.75

รวม 80 100
อายุ
ต่ํ ากวา 20 ป
21 – 30 ป
31 – 40 ป
41 – 50 ป

     มากกวา 50 ป

3
11
30
22
14

3.8
13.8
37.5
27.5
17.5

รวม 80 100
การศึกษา
    ต่ํ ากวา ปวส.
    ปวส.
    ปริญญาตรี
    ปริญญาโท
    ปริญญาเอก
    ไมไดเรียน

6
15
29
22
5
3

7.5
18.8
36.3
27.5
6.3
3.8

รวม 80 100
ประสบการณในการประกอบกจิการธรุกจิทีอ่ยูอาศยัประเภทบานเด่ียว
     1–5 ป
    6–10 ป
11–15 ป
16-20 ป
มากกวา 20 ป

22
35
9
5
9

27.5
43.5
11.3
6.3
11.3

รวม 80 100
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ)

สถานภาพของผูประกอบการธุรกิจ รวม รอยละ
จํ านวนโครงการท่ีเคยบริหาร
1-5 โครงการ
6-10 โครงการ
11-15 โครงการ
16-20 โครงการ

    มากกวา 20 โครงการ

31
31
6
6
6

38.8
38.8
7.5
7.5
7.5

รวม 80 100
เคยประกอบธุรกิจใดมากอน
รับราชการ
พนักงานบริษัทเอกชน
ธุรกจิบานจัดสรร
คาขาย
เกษตรกร

    ไมเคย

6
26
22
18
5
3

7.5
32.5
27.5
22.5
6.3
3.8

รวม 80 100
งบประมาณการลงทุนในโครงการท่ีสํ ารวจ
ต่ํ ากวา 50 ลานบาท
51-100 ลานบาท
101-200 ลานบาท
201 – 500 ลานบาท
มากกวา 500 ลานบาท

4
34
21
17
4

5
42.5
26.3
21.2

5
รวม 80 100

ผลวิเคราะหขอมูลสถานภาพของผูประกอบธุรกิจ
จากตารางท่ี 4.1 สามารถวิเคราะหสถานภาพของผูประกอบการธุรกิจไดดังนี้
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ดานสถานภาพของผูประกอบการ  ผูประกอบการสวนใหญดํ ารงตํ าแหนงผูจัดการและหัว
หนาฝายขาย ซึ่งมีจํ านวนรอยละ 33.8  รองลงมาดํ ารงตํ าแหนงกรรมการผูจัดการรอยละ 28.8  และ
พนักงานขาย รอยละ3.8 ตามล ําดับ

 เพศของผูประกอบการเปนสวนใหญเปนชาย คือรอยละ 56.25   และเปนหญิงรอยละ
43.75

อายุของผูประกอบการสวนใหญอยูในชวง 31-40 ปรอยละ 37.5   อายุ 41-50 ปรอยละ 27.5
อายุมากกวา 50 ปรอยละ 17.5    อายุ 21-30 ปรอยละ13.8   อายุต่ํ ากวา 20 ปรอยละ 3.8    ซึ่งแสดง
ใหเห็นวาผูประกอบการจะเปนคนรุนใหมน่ันคือชวงอายุ 31-40 ป

การศึกษาของผูประกอบการสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีรอยละ 36.3   ปริญญา
โทรอยละ 27.5   ปวส. รอยละ 18.8   ต่ํ ากวา ปวส. รอยละ 7.5   ปริญญาเอกรอยละ 6.3   ไมมีการ
ศึกษารอยละ 3.8   ซึ่งแสดงวาผูประกอบการสวนใหญมีการศึกษาสูงพอสมควรคือระดับปริญญาตรี

ประสบการณในการประกอบการธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว  ประสบการณ 1-5 ป
รอยละ 27.5   ประสบการณ 6-10 ปรอยละ 43.8   ประสบการณ 11-15 ปรอยละ 11.3   ประสบ
การณ 16-20 ปรอยละ 6.3   ประสบการณมากกวา 20 ปรอยละ 11.3    ซึ่งแสดงวาผูประกอบการ
สวนใหญมีประสบการณพอสมควร คืออยูในชวง 6-10  ป

จํ านวนโครงการท่ีเคยบริหารมา จํ านวน 1-5 โครงการรอยละ 38.8   จํ านวน 6-10 โครงการ
รอยละ 38.8   จํ านวน 11-15 โครงการรอยละ 7.5   จํ านวน 16-20 โครงการรอยละ 7.5   จํ านวนมาก
กวา 20 โครงการรอยละ 7.5   ซึ่งแสดงวาผูประกอบการสวนใหญเคยมปีระสบการณบริหารโครง
การมาจํ านวน 6-10 โครงการ

เคยประกอบธุรกิจใดมากอนที่จะประกอบธุรกิจบานเดี่ยว  รับราชการรอยละ 7.5   
พนักงานบริษัทเอกชนรอยละ 32.5   ธุรกจิบานจัดสรรรอยละ 27.5    คาขายรอยละ 22.5   เกษตรกร
รอยละ 6.3 ไมเคยประกอบธุรกิจรอยละ 2.5   ซึ่งแสดงวาผูประกอบการสวนใหญเคยท ํางานเปน
พนักงานบริษัทเอกชนมากอนที่จะมาประกอบธุรกิจนี ้คือรอยละ32.5

งบประมาณการลงทุนในโครงการท่ีสํ ารวจต่ํ ากวา 50 ลานบาทรอยละ 5  ชวง  51-100 ลาน
บาทรอยละ 42.5 ชวง  101-200 ลานบาทรอยละ 26.3 ชวง  201-500 ลานบาทรอยละ 21.2   มากกวา
500 ลานบาทรอยละ 5   ซึ่งแสดงวาโครงการที่ส ํารวจสวนใหญมีงบประมาณการลงทุนอยูในชวง
51-100 ลานบาท ซึ่งถือวาเปนโครงการขนาดปานกลาง

2. วิเคราะหการใชกลยุทธการตลาด
     การเก็บรวบรวมขอมูลดานการใชกลยุทธทางการตลาดในการบริหารธุรกิจที่อยูอาศัย

ประเภทบานเดี่ยวจากผูประกอบการ  ผูวิจัยไดใชแบบสัมภาษณตามที่ไดกลาวถึงในวิธีการ
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ดํ าเนินงานการศึกษาคนควา (บทที ่3)  ซึ่งเปนแบบสัมภาษณตารางที ่2 ประกอบดวยค ําถามเกี่ยวกับ
กลยุทธทางการตลาดรวม 60 ขอ เพื่อใหครอบคลุมทั้งดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจํ าหนาย
และการสงเสริมการตลาด  จากค ําถาม 60 ขอ ผูวิจัยไดจัดเปนกลุม ๆ ละ 4 ดาน  ส ําหรับกลยุทธ
แตละดานดังน้ี

     2.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ ผูประกอบธุรกิจไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชกลยุทธ
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑตามผลการวิเคราะหซึ่งปรากฎรายละเอียดดังตารางที ่4.2

ตารางท่ี 4.2  แสดงผลการวิเคราะหการใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ

ขอ 3. วิเคราะหกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก รวม X

ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
1 การมอบขอเสนอท่ีแตกตางจากคูแขงขัน 1 17 25 30 7 265 3.3125 กลาง
2 การสงมอบไดทันเวลา 1 14 17 36 12 284 3.5500 มาก
3 การสรางภาพลักษณของโครงการ 1 11 29 28 11 277 3.4625 กลาง
4 การบริการหลังการขาย 1 6 31 28 14 288 3.6000 มาก

5 การกํ าหนดกลยุทธของโครงการตามวงจร
ชีวิตของผลิตภัณฑ (Product life cycle)

- 8 28 32 12 288 3.6000 มาก

6 การใหความส ําคัญกับเคร่ืองหมายการคาของ
โครงการ

- 4 23 45 8 297 3.7125 มาก

7 การต้ังชื่อโครงการใหมีสวนเกี่ยวของกับจุด
เดนของโครงการ

1 2 16 45 16 313 3.9125 มาก

8. การเนนรูปลักษณที่แปลกจากโครงการของ
คูแขงขัน

1 1 24 40 14 305 3.8125 มาก

9 การแจกแถมสิ่งอํ านวยความสะดวก - 4 25 37 14 301 3.7625 มาก

10 การเนนคุณภาพและวิธีการกอสราง - 4 20 39 17 309 3.8625 มาก

11 การเนนคุณภาพวัสดุ - 2 24 37 17 309 3.8625 มาก

12 การเนนความหลากหลายของแบบบานใหเลอืก 1 3 22 40 14 303 3.7875 มาก

13 การเนนรูปแบบบานท่ีทันสมัย 1 4 17 41 17 309 3.8625 มาก

14 การใชวิศวกรและสถาปนิกที่มีชื่อเสียงมา
ออกแบบ

1 4 22 32 21 308 3.8500 มาก
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ตารางท่ี 4.2 (ตอ)

ขอ 3. วิเคราะหกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก รวม X

ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
15 การใหความสํ าคัญกับระบบสาธารณูปโภค
สวนรวมของโครงการ

1 2 24 38 15 304 3.8000 มาก

16 การเนนแบบบานที่ประหยัดพลังงาน 2 2 15 41 20 315 3.9375 มาก
รวม 12 88 362 589 229 4775 3.7304 มาก

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด

ผลวิเคราะหขอมูลการใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ
จากตารางท่ี 4.2 ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวใชกลยุทธดานผลิตภัณฑมาก

ที่สุดในเรื่องการเนนแบบบานที่ประหยัดพลังงาน (X = 3.9375)  การต้ังโครงการใหมีสวน
เก่ียวของกับจุดเดนของโครงการ (X = 3.9125)  การเนนคุณภาพและวิธีการกอสราง (X = 3.8625)
การเนนคุณภาพวัสดุ (X = 3.8625)  การเนนรูปแบบบานที่ทันสมัย (X = 3.8625)  การใชวิศวกรและ
สถาปนิกที่มีชื่อเสียงมาออกแบบ (X = 3.8500) การเนนรูปลักษณที่แปลกจากโครงการของคูแขงขัน
(X = 3.8125)  การใหความสํ าคัญกับระบบสาธารณูปโภคสวนรวมของโครงการ (X = 3.8000)  การ
เนนความหลากหลายของแบบบานใหเลือก (X = 3.7875)  การใหความส ําคัญกับเคร่ืองหมายการคา
ของโครงการ (X = 3.7125)  การบริการหลังการขาย (X = 3.6000)  การก ําหนดกลยุทธของ
โครงการตามวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ (Product life cycle) (X = 3.6000)  การสงมอบไดทันเวลา (X
= 3.5500) การสรางภาพลักษณของโครงการ (X = 3.4625) และการมอบขอเสนอท่ีแตกตางจาก
คูแขงขัน (X = 3.3125) ตามล ําดับ

2.2 กลยุทธดานราคา  ผูประกอบธุรกิจไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชกลยุทธดาน
ราคาตามผลการวิเคราะหซึ่งปรากฎรายละเอียดดังตารางที ่4.3
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ตารางท่ี 4.3   แสดงผลการวิเคราะหการใชกลยุทธดานราคา

ขอ 1. วิเคราะหกลยุทธดานราคา
ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก รวม X

ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
1. การก ําหนดราคาตามอุปสงคของตลาด 3 33 18 20 6 233 2.9125 กลาง
2. การก ําหนดราคาขายตามการวิเคราะหตนทุน 1 26 23 19 11 253 3.1625 กลาง
3. การกํ าหนดราคาเพ่ือความอยูรอดของกิจการ - 9 33 30 8 277 3.4625 กลาง
4. การกํ าหนดราคาตามวัตถุประสงคเพื่อทํ า
กํ าไรสูงสุด

- 7 31 34 8 283 3.5375 มาก

5. การกํ าหนดราคาตามวัตถุประสงคเพื่อสวน
ครองตลาด

- 8 36 28 8 276 3.4500 กลาง

6. การกํ าหนดราคาเพ่ือเปนผูนํ าดานคุณภาพ - 12 22 38 8 282 3.5250 มาก
7. การต้ังราคาแบบบวกเพ่ิม - 7 27 35 11 290 3.6250 มาก
8. การต้ังราคาแบบคํ านึงถึงคุณคา - 7 26 41 6 286 3.5750 มาก
9. การต้ังราคาโดยใหเทากับคูแขงขัน - 7 23 37 13 296 3.7000 มาก
10 การตั้งราคาโดยใหสูงกวาคูแขงขัน - 6 27 38 9 290 3.6250 มาก
11 การต้ังราคาโดยใหต่ํ ากวาคูแขงขัน 1 5 19 38 17 305 3.8125 มาก
12 การต้ังราคาโดยปรับเปลีย่นตามทํ าเลที่ตั้ง 1 4 22 37 16 303 3.7875 มาก
13 การต้ังราคาตามกลไกของเศรษฐกจิ - 7 15 34 24 315 3.9375 มาก
14 การต้ังราคาโดยใชตราสินคาขยายธุรกิจให
ติดตลาด

2 5 19 36 18 303 3.7875 มาก

15 การปรับราคาเพื่อการสงเสริมการตลาด 1 5 13 44 17 311 3.8875 มาก
16 การปรับราคาเพ่ือตอบโตคูแขงขัน 1 3 24 39 13 300 3.7500 มาก
17 การปรับราคาตามสวนประสมผลิตภัณฑ - 4 21 36 19 310 3.8750 มาก

รวม 10 155 399 584 212 4913 3.6125 มาก

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด
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ผลการวิเคราะหขอมูลการใชกลยุทธดานราคา
จากตารางท่ี 4.3  ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีการใชกลยุทธการตลาดดาน

ราคามากที่สุดในเรื่อง  การตั้งราคาตามกลไกของเศรษฐกิจ (X = 3.9375)  การปรับราคาเพื่อการ
สงเสริมการตลาด (X = 3.8875)  การปรับราคาตามสวนประสมผลิตภัณฑ (X = 3.8750)  การต้ัง
ราคาโดยใหต่ํ ากวาคูแขง (X = 3.8125)  การตั้งราคาโดยปรับเปลี่ยนตามท ําเลที่ตั้ง (X = 3.7875)
การตั้งราคาโดยใชตราสินคาขยายธุรกิจใหติดตลาด (X = 3.7875)  การปรับราคาเพ่ือตอบโตคูแขง
ขัน (X = 3.7500)  การตั้งราคาโดยใหเทากับคูแขงขัน (X = 3.7000)  การตั้งราคาแบบบวกเพิ่ม (X =
3.6250)  การตั้งราคาโดยใหสูงกวาคูแขงขัน (X = 3.6250)  การตั้งราคาแบบค ํานึงถึงคุณคา (X =
3.5750)  การกํ าหนดราคาตามวัตถุประสงคเพื่อท ําก ําไรสูงสุด (X = 3.5375)  การกํ าหนดราคาเพ่ือ
เปนผูนํ าดานคุณภาพ (X = 3.5250)  การกํ าหนดราคาเพ่ือความอยูรอดของกิจการ (X = 3.4625)  การ
กํ าหนดราคาตามวัตถุประสงคเพ่ือสวนครองตลาด (X = 3.4500)  การกํ าหนด ขายตามการวิเคราะห
ตนทุน (X = 3.1625)  และการกํ าหนดราคาตามอุปสงคของตลาด (X = 2.9125) ตามล ําดับ

2.3 กลยุทธดานทํ าเลและสถานที่ตั้งโครงการ  ผูประกอบธุรกิจไดแสดงความคิดเห็นเก่ียว
กับการใชกลยุทธดานการจัดจ ําหนายตามผลการวิเคราะหซึ่งปรากฎรายละเอียด  ดังตารางท่ี 4.4

ตารางท่ี 4.4  แสดงผลการวิเคราะหการใชกลยุทธดานท ําเลและสถานที่ตั้งโครงการ

ขอ 2. วิเคราะหกลยุทธดานท ําเลและสถานที่ตั้ง
โครงการ

ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก

รวม X ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
1 การใหความสํ าคัญกับทํ าเลที่ต้ังของสํ านัก
งานโครงการ

3 10 36 19 12 267 3.3375 กลาง

2 ที่ตั้งอยูใจกลางเมือง 1 10 31 29 9 275 3.4375 กลาง
3 ท่ีต้ังอยูชานเมือง - 6 20 43 11 299 3.7375 มาก
4 เนนที่ตั้งใกลที่ท ํางาน - 3 30 37 10 294 3.6750 มาก
5 ทํ าเลที่ ต้ังไดมีการพิจารณาแลววาจะตอง
เจริญรวดเร็วในอนาคต

- 1 28 35 16 306 3.8250 มาก

6 การเลือกที่ต้ังของโครงการโดยดูแนวโนม
ของการขยายเมือง

- 2 21 41 16 311 3.8875 มาก
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ตารางท่ี 4.2 (ตอ)

ขอ 2. วิเคราะหกลยุทธดานท ําเลและสถานที่ตั้ง
โครงการ

ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก

รวม X ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
7 เนนบรรยากาศภายนอกโครงการมีความเปน
ธรรมชาติ

- 3 23 36 18 309 3.8625 มาก

8 เนนบรรยากาศภายในโครงการมีความเปน
ธรรมชาติ

1 1 22 44 12 305 3.8125 มาก

9 ท ําเลที่ตั้งอยูใกลแหลงคมนาคมสะดวก - 3 21 41 15 308 3.8500 มาก
10 ทํ าเลที่ตั้งมีความปลอดภัย - 3 21 40 16 309 3.8625 มาก
11 ทํ าเลที่ต้ังของโครงการเหมาะกับการพักผอน
และอยูอาศัย

1 2 18 36 23 318 3.9750 มาก

12 ทํ าเลที่ต้ังของโครงการมีความเปนสวนตัว 
ตัดขาดจากชุมชนภายนอก

1 1 25 36 17 307 3.8375 มาก

13 ท ําเลที่ตั้งใกลแหลงสถานที่ราชการ 2 3 21 41 13 300 3.7500 มาก
14 การจัดหาที่ตั้งของโครงการตองขึ้นกับปจจัย
ดานราคาท่ีดิน

2 - 23 37 18 309 3.8625 มาก

15 การเลือกที่ต้ังจากความคิดเห็นของลูกคาจาก
โครงการกอน ๆ

2 1 21 37 19 310 3.8750 มาก

รวม 13 49 361 552 225 4527 3.7725 มาก

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด

ผลการวิเคราะหขอมูลการใชกลยุทธดานทํ าเลและสถานที่ตั้งโครงการ
จากตารางท่ี 4.4  ผูประกอบการธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีการใชกลยุทธดานท ําเล

และสถานที่ตั้งโครงการมากที่สุดในเรื่อง ทํ าเลที่ตั้งโครงการเหมาะกับการพักผอนและอยูอาศัย (X
= 3.9750)  การเลือกที่ตั้งของโครงการโดยดูแนวโนมของการขยายเมือง (X = 3.8875)  การเลือก
ท่ีต้ังจากความคิดเห็นของลูกคาจากโครงการกอน ๆ (X = 3.8750)  เนนบรรยากาศภายนอก
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โครงการมีความเปนธรรมชาติ (X = 3.8625)  ทํ าเลที่ตั้งมีความปลอดภัย (X = 3.8625)  การจัดหา
ท่ีต้ังของโครงการตองข้ึนกับปจจัยดานราคาท่ีดิน (X = 3.8625)  ทํ าเลที่ตั้งอยูใกลแหลงคมนาคม
สะดวก (X = 3.8500)  ทํ าเลที่ต้ังของโครงการมีความเปนสวนตัวตัดขาดจากชุมชนภายนอก(X =
3.8375)  ทํ าเลที่ต้ังไดมีการพิจารณาแลววาจะตองเจริญรวดเร็วในอนาคต (X = 3.8250)  เนน
บรรยากาศภายในโครงการมีความเปนธรรมชาต ิ (X = 3.8125)  ท ําเลที่ตั้งใกลแหลงสถานที่ราชการ
(X = 3.7500)  ท่ีต้ังอยูชานเมือง (X = 3.7375)  เนนที่ตั้งใกลที่ท ํางาน (X = 3.6750)  ที่ต้ังอยูใจกลาง
เมือง (X = 3.4375)      และการใหความส ําคัญกับท ําเลที่ตั้งของสํ านักงานโครงการ (X = 3.3375)
ตามล ําดับ

2.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาด  ผูประกอบธุรกิจไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ใช   กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดตามผลการวิเคราะหซึ่งปรากฏรายละเอียดดังตารางที ่4.5

ตารางท่ี 4.5  แสดงผลวิเคราะหการใชกลยุทธทางดานการสงเสริมการตลาด

ขอ         4. วิเคราะหกลยุทธทางดานการสงเสริม
             การตลาด

ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก

รวม X ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
1 การใหบริการในสวนขาย - 6 29 35 10 289 3.6125 มาก
2 การจัดหาแหลงเงินทุนใหกับลูกคา - 1 26 43 10 302 3.7750 มาก
3 การเนนสื่อโฆษณาใหกับโครงการ - 2 27 35 16 305 3.8125 มาก
4 การวาจางทีมขายมืออาชีพมาท ํางานขาย - 6 15 43 16 309 3.8625 มาก
5 การเนนยอดขายที่ลูกคากลุมเดิม - 4 29 34 13 296 3.7000 มาก
6 การเนนยอดขายที่ลูกคากลุมใหม 2 3 24 38 13 297 3.7125 มาก
7 การเนนใหลูกคาเขาถึงและรับรูคุณภาพของ
บาน โดยมีทีมวิศวกรและสถาปนิกมาอธิบาย

2 2 15 45 16 311 3.8875 มาก

8 การใหบริการหลังการขายและแนะนํ า พรอม
จัดหาผูรับเหมาที่มาตอเติมและตกแตงเพิ่ม
เติมใหกับลูกคา

3 4 23 37 13 293 3.6625 มาก

9 การรับประกันคุณภาพของบานใหนานกวาคู
แขงขัน

- 6 23 40 11 296 3.7000 มาก

10 การเนนจุดเดนของโครงการทีบ่านเสร็จกอนขาย - 5 22 31 22 310 3.8750 มาก
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ตารางท่ี 4.5 (ตอ)
ขอ         4. วิเคราะหกลยุทธทางดานการสงเสริม

             การตลาด
ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก

รวม X ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
11 การเนนจุดเดนของโครงการโดยใชสถาปนิก
เปนพนักงานขาย

1 4 12 48 15 312 3.9000 มาก

12 จัดใหมีของแถม พรอมอุปกรณตกแตงบาน - 4 11 41 24 325 4.0625 มาก
รวม 8 47 256 470 179 3645 3.7968 มาก

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด

ผลการวิเคราะหขอมูลการใชกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด
จากตารางท่ี 4.5 ผูประกอบการธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีการใชกลยุทธการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาดมากที่สุดในเรื่องการจัดใหมีของแถมพรอมอุปกรณตกแตงบาน (X =
4.0625)  การเนนจุดเดนของโครงการโดยใชสถาปนิกเปนพนักงานขาย (X = 3.9000)  การเนนให
ลูกคาเขาถึงและรับรูคุณภาพของบานโดยมีทีมวิศวกรและสถาปนิกมาอธิบาย (X = 3.8875)  การ
เนนจุดเดนของโครงการท่ีบานเสร็จกอนขาย (X = 3.8750)  การวาจางทีมขายมืออาชีพมาท ํางานขาย
(X = 3.8625)  การเนนสื่อโฆษณาใหกับโครงการ (X = 3.8125)  การจัดหาแหลงเงินทุนใหกับลูกคา
(X = 3.7750)  การเนนยอดขายที่ลูกคากลุมใหม (X = 3.7125)  การเนนยอดขายที่ลูกคากลุมเดิม (X
= 3.7000)  การรับประกันคุณภาพของบานใหนานกวาคูแขงขัน (X = 3.7000)  การใหบริการหลัง
การขายพรอมจัดหาผูรับเหมาที่มาตอเติมและตกแตงเพิ่มเติมใหกับลูกคา (X = 3.6625) และการให
บริการในสวนขาย (X = 3.6125) ตามล ําดับ

สรุปผลการวิเคราะหการใชกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทํ าเลและสถานที่ตั้ง
โครงการ และดานการสงเสริมการตลาด

    การทดสอบวาผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีการใชกลยุทธการตลาดที่
แตกตางกันอยางมีนัยส ําคัญทางสถิติหรือไม ปรากฏผลดังรายละเอียดในตารางที ่4.6
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ตารางท่ี 4.6 สรุปผลการวิเคราะหการใชกลยุทธการตลาดของผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภท
บานเด่ียว

การใชกลยุทธทางการตลาด X S.D. ระดับการใช
1.! ดานผลิตภัณฑ
2.! ดานราคา
3.! ดานท ําเลและสถานทีต้ั่งโครงการ
4.! ดานการสงเสริมการตลาด

3.7304
3.6125
3.7725
3.7968

0.8501
0.8699
0.8204
0.8516

มาก
มาก
มาก
มาก

จากตารางท่ี 4.6 แสดงวาผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีการใชกลยุทธการ
ตลาดในดานการสงเสริมการตลาดอยูในเกณฑสูงสุด (X = 3.7968)  ดานทํ าเลและที่ตั้งของโครงการ
อยูในเกณฑสูง (X = 3.7725)  สวนดานผลิตภัณฑอยูในเกณฑตํ ่า (X = 3.7304)  และดานราคาอยูใน
เกณฑตํ ่าสุด (X = 3.6125) ตามล ําดับ

3. วิเคราะหปญหาและอปุสรรคในการบริหารโครงการ
    การเก็บรวบรวมขอมูลดานปญหาและอุปสรรคในการบริหารธุรกิจที่อยูอาศัยประเภท

บานเด่ียวจากผูประกอบธุรกิจจํ านวน 80 โครงการ  ผูวิจัยไดใชแบบสัมภาษณตามที่ไดกลาวถึงใน
วิธีการดํ าเนินการศึกษาคนควา (บทที ่ 3)  ซึ่งเปนแบบสัมภาษณประกอบดวยคํ าถามเกี่ยวกับปญหา
และอุปสรรค3 ดาน คือ ปญหาการขาย  ปญหาการผลิต  ปญหาการบริหารจัดการทั่วไป รวม 17 ขอ
ซึ่งเปนการสรุปปญหารวมของการบริหารโครงการ ดังแสดงในตารางท่ี 4.7

ตารางท่ี 4.7  แสดงผลการวิเคราะหปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ

ขอ ประเภทของปญหาและอุปสรรค
ในการบริหารโครงการ

ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก รวม X

ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
ปญหาการขาย

1 ฝายขายไมสามารถทํ ายอดขายไดตามแผน 9 26 23 18 4 222 2.7750 กลาง
2 ลูกคารองเรียงหลังการขายมีสูง 12 18 28 19 3 223 2.7875 กลาง
3 ปญหาจากลูกคายกเลิกการจองมีสูง 9 23 17 25 6 236 2.9500 กลาง
4 ภาวะการแขงขันสูง 13 11 21 24 11 249 3.1125 กลาง
5 ไมสามารถแขงขันกับคูแขงที่อยูในท ําเลใกล
เคียงได

12 15 21 21 11 244 3.0500 ��
��
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ตารางท่ี 4.7 (ตอ)

ขอ ประเภทของปญหาและอุปสรรค
ในการบริหารโครงการ

ระดับการใชกลยุทธทางการ
ตลาดจากนอยไปมาก รวม X

ระดับ
การใช

1 2 3 4 5
6 การตอบสนองลูกคาไมทันเวลา 9 13 28 20 10 249 3.1125 กลาง
7 การวางตํ าแหนงการแขงขันผิดพลาด 28 20 17 11 4 183 2.2875 นอย

รวม 92 126 155 138 49 1606 2.8678 กลาง
ปญหาการผลิต (การสราง)

8 ขาดแคลนผูรับเหมาที่มีคุณภาพดี 12 14 24 25 5 237 2.9625 กลาง
9 ขาดแคลนแรงงาน 14 19 18 24 5 227 2.8375 กลาง
10 ขาดแคลนวัสดุ 12 19 19 28 2 229 2.8625 กลาง
11 สรางบานไมไดคุณภาพตามที่โฆษณา 4 20 29 20 7 246 3.0750 กลาง
12 สรางไมเสร็จทันเวลาสงมอบ 11 19 13 30 7 243 3.0375 กลาง
13 วิธีการกอสรางไมดีพอ 10 15 10 20 25 275 3.4375 กลาง

รวม 63 106 113 147 51 1457 3.0354 กลาง
ปญหาการบริหารและจัดการทั่วไป

14 ปญหาของการทํ านิติกรรมกับลูกคา 7 23 25 19 6 234 2.9250 กลาง
15 ปญหาสภาพคลองของโครงการ 9 14 17 25 15 263 3.2875 กลาง
16 ปญหาตนทุนสูง 5 10 12 20 33 306 3.8250 มาก
17 ปญหาการจัดหาที่ตั้งและท ําเล 9 14 27 18 12 250 3.1250 กลาง

รวม 30 61 81 82 66 1053 3.2906 กลาง

หมายเหตุ : ระดับของปญหาและอุปสรรค จากนอยไปมาก
      1 = นอยท่ีสุด,   2 = นอย,   3 = ปานกลาง,   4 = มาก,   5 = มากท่ีสุด

ผลการวิเคราะหขอมูลปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ
จากตารางท่ี 4.7 ไดวิเคราะหปญหาอุปสรรคในการบริหารโครงการของผูประกอบธรุกิจท่ี

อยูอาศัยประเภทบานเด่ียว 3 ดาน คือ ปญหาดานการขาย  ปญหาดานการผลิต  ปญหาดานการ
บริหารและจัดการทั่วไป  ซึ่งผลแสดงออกมาดังน้ี
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การขาย   ผูประกอบธุรกิจประสบปญหาอุปสรรคมากที่สุดดานภาวะการแขงขันสูง (X =
3.1125)  การตอบสนองลูกคาไมทันเวลา (X = 3.1125)  ไมสามารถแขงขันกับคูแขงที่อยูในท ําเล
ใกลเคียงได (X = 3.0500)  ปญหาจากลูกคาเลิกการจองสูง (X = 2.9500)  ลูกคารองเรียนหลัง
การขายสูง (X = 2.7875)  ฝายขายไมสามารถท ํายอดขายไดตามแผน (X = 2.7750)  และการวาง
ตํ าแหนงการแขงขันผิดพลาด (X = 2.2875) ตามล ําดับ

การผลิต (การสราง)   ผูประกอบธุรกิจประสบปญหาอุปสรรคมากที่สุดดานวิธีการกอสราง
ไมดีพอ (X = 3.4375)  การสรางบานไมไดคุณภาพตามที่โฆษณา (X = 3.0750)  สรางไมเสร็จทัน
เวลาสงมอบ (X = 3.0375)  ขาดแคลนวัสดุ (X = 2.8625)  ขาดแคลนแรงงาน (X = 2.8375)          
และขาดแคลนผูรับเหมาที่มีคุณภาพ (X = 2.9625) ตามล ําดับ

การบริหารและการจัดการท่ัวไป   ผูประกอบธุรกิจประสบปญหาอุปสรรคมากที่สุดดาน
ปญหาตนทุนสูง (X = 3.8250)  ปญหาสภาพคลองของโครงการ (X = 3.2875)  ปญหาการจัดหาที่ตั้ง
และท ําเล (X = 3.1250)  และปญหาการท ํานิติกรรมกับลูกคา (X = 2.9250) ตามล ําดับ

สรุปผลการวเิคราะหปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ
การทดสอบวาผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเด่ียวประสบปญหาและอุปสรรคใน

การบริหารโครงการแตกตางกนัอยางมีนัยสํ าคัญทางสถิติหรือไม  ปรากฏผลดังรายละเอียดใน
ตารางท่ี 4.8

ตารางท่ี 4.8 สรุปผลการวิเคราะหปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ

ประเภทของปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ X ระดับการใช

     1. ปญหาการขาย 2.8678 ปานกลาง
     2. ปญหาการผลิต (กอสราง) 3.0354 ปานกลาง
     3. ปญหาการบริหารและจัดการทั่วไป 3.2906 ปานกลาง

จากตารางท่ี 4.8  แสดงวาผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวมีปญหาและ
อุปสรรคในการบริหารโครงการดานการบริหารและจัดการทั่วไปอยูในเกณฑสูงสุด (X = 3.2906)
ดานการผลิต (กอสราง) อยูในเกณฑปานกลาง (X = 3.0354)  และดานการขายอยูในเกณฑตํ ่าสุด (X
= 2.8678)



บทที ่5
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

จากภาวะเศรษฐกิจถดถอยชวง พ.ศ. 2540-2545 ทํ าใหบานจัดสรรประเภทอ่ืน ๆ  เชน     
ทาวเฮาส อาคารชุดมีเหลืออยูจ ํานวนมาก แตบานเดี่ยวเกือบไมเหลือและประกอบกับผูที่มีครอบครัว
ขนาดกลางจนถึงขนาดใหญ  มีความตองการบานเดี่ยวมากขึ้น ทํ าใหภาวะของตลาดบานเดี่ยวมี
แนวโนมที่จะไปในทิศทางที่ดีกวาที่อยูอาศัยประเภทอื่น ๆ  จึงเหมาะที่นักลงทุนจะทํ าการวิเคราะห
วิจัยและท ําตลาดบานเดี่ยว  แตส ําหรับการทํ าการตลาดจะใชการประกาศเปดตัวโครงการและการ
ประชาสัมพันธเพียงเล็กนอยไมไดอีกแลว  ในปจจุบันตลาดไดเปลี่ยนแปลงไปแลว  โดยเปลี่ยนไป
เปนตลาดของผูบริโภค  เพราะผูบริโภคมีโอกาสเลือกโครงการตาง ๆ มากมาย  ประกอบกับลักษณะ
ของบานเด่ียวมีความแตกตางกันในเร่ืองของประโยชนใชสอย  ทํ าเลที่ตั้งของโครงการและการ
ออกแบบ  ผูประกอบการจึงจํ าเปนตองมีการทํ าการตลาดเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค          
กลยุทธการตลาดที่ไดรับความนิยมอยางมาก คือ การโฆษณา       กลยุทธดานการโฆษณานับวาเปน
สิ่งที่จํ าเปนมากส ําหรับธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว  เพื่อเปนการตอกยํ้ าใหผูบริโภคคุนเคยกับ
โครงการ และสิ่งทีเ่ห็นไดชัดเจนของการแขงขันของธุรกิจน้ีก็คือ การใชของสมนาคุณมาเปนตัว
กระตุนการตัดสินใจของผูบริโภคใหเร็วข้ึน  ซึ่งนับวาเปนการสงเสริมการขายวิธีหนึ่งที่ไดผลดี  เชน
การแจกรถยนต ต๋ัวเคร่ืองบิน อุปกรณในครัวเรือน     คลับเฮาส  ท้ังน้ีกเ็พ่ือเปนการมุงใหยอดขาย
เพิ่มสูงขึ้น  ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงการใชกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัย
ประเภทบานเดี่ยววาผูประกอบธุรกิจในแตละโครงการไดน ํากลยุทธทางการตลาดไปใชอยางไร  จึง
ทํ าใหบานเดี่ยวไดรับความนิยมจากผูบริโภคในขณะนี้

1.  สรุปผลการวิจัย

1.1  วัตถุประสงคของการวิจัย การศึกษาคนควาครั้งนี้มีความมุงหมายเพื่อศึกษาถึงกลยุทธ
การตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมี
รายละเอียด ดังน้ี

        1.1.1  เพื่อศึกษาถึงกลยุทธการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล



33

        1.1.2  เปรียบเทียบถึงลักษณะการใชกลยุทธการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภท
บานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

        1.1.3  เพื่อศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคของการบริหารโครงการของธุรกิจที่อยูอาศัย
ประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

  1.2   วิธีการดํ าเนินการวิจัย
  1.2.1  ระเบียบวิธีวิจัย

                     การศึกษาครั้งนี ้ไดแบงวิธีด ําเนินการวิจัยออกเปนข้ันตอนตามลํ าดับ  ดังน้ี
1)  การก ําหนดกลุมประชากรและการเลือกตัวอยาง
2)  เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา
3)  การเก็บรวบรวมขอมูล
4)  สถติิท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
5)  การวิเคราะหขอมูล

   1.2.2   แหลงขอมูล
1) ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดแก ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก  โดยแบงเปนกลุมสัมภาษณ ดังน้ี
- ขอมูลจากการสัมภาษณบริษัทผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบาน

เดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํ านวน 80 โครงการ
2) ขอมูลทุติยภูม ิ  (Secondary Data)  ไดแก ขอมูลที่รวบรวมจากชิ้นงาน

โฆษณา ขาวสาร    บทความและเนื้อหาที่เกี่ยวของ
          1.2.3  ประชากรและกลุมตัวอยาง
                    ประชากรที่ใชในการศึกษาม ี 1 กลุม คือ ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภท

บานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจ ํานวน 80 โครงการ  ซึ่งเปนผูประกอบธุรกิจของ
โครงการที่อยูระหวางด ําเนินการกอสรางชวงป พ.ศ.2545-2546

         1.2.4  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
                    เครื่องมือที่ใชเปนแบบสัมภาษณและแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้น  ซึ่งเปน

แบบสัมภาษณผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
  ซึ่งมีลักษณะดังนี้

           ตอนท่ี 1  เปนแบบสัมภาษณเกี่ยวกับสถานภาพของผูประกอบธุรกิจ  จํ าแนก
ตามตํ าแหนง  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  ประสบการณในการประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภท
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บานเด่ียว  และจํ านวนโครงการท่ีเคยบริหารมาแลว งบประมาณของโครงการ เปนคํ าถามแบบปลาย
เปด

           ตอนท่ี 2  เปนแบบสัมภาษณผูประกอบการเกี่ยวกับการใชกลยุทธการตลาดใน
การบริหารโครงการ  ซึ่งแยกออกเปน 4 ดานดังน้ี

1)! ดานผลิตภัณฑ
2)! ดานราคา
3)! ดานการจัดจํ าหนาย
4)! ดานการสงเสริมการตลาด

ลักษณะของแบบสัมภาษณเปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5
ระดับ  ประกอบดวยขอความที่แสดงถึงการใชกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบธุรกิจ

                  ตอนท่ี 3  เปนแบบสัมภาษณผูประกอบการเกี่ยวปญหาและอุปสรรคโนการ
บริหาร       โครงการ ลักษณะเปนแบบสัมภาษณมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale)  5 ระดับ
ประกอบดวยขอความที่แสดงถึงปญหาและอุปสรรคของผูประกอบธุรกิจและเปนแบบสัมภาษณ
ปลายเปด

1.3   การเก็บรวบรวมขอมูล
       โดยท ําการสัมภาษณกลุมตัวอยาง 80 โครงการ คือ ผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภท

บานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
1.4  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
       คาสถิติพื้นฐาน ไดแก
1. อัตราสวนรอยละ
2. คาเฉลี่ย
3. คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)

1.5  การวิเคราะหขอมูล
      ในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดใชโปรแกรมคอมพิวเตอร Excel และ SPSS-PC เพ่ือ

คํ านวณหาคาสถิติตอไปนี้
       1.5.1 วิเคราะหขอมูลสวนตัวของกลุมตัวอยาง  โดยการคํ านวณคาความถี่และคารอยละ

ของแบบสัมภาษณและแบบสอบถาม
        1.5.2 วิเคราะหการใชกลยุทธทางการตลาด  ปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครง

การในแตละดานของผูประกอบธุรกิจ  โดยค ํานวณคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
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1.6 สรุปผลการวิจัย
      สภาพทั่วไปของปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการของผูประกอบธุรกิจที่อยู

อาศัยประเภทบานเด่ียวใชกลยุทธทางการตลาดและมอุีปสรรคในการบริหารโครงการ โดยแยก
พิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี

     1.6.1 เปรียบเทียบและวิเคราะหถึงลักษณะการใชกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจที่อยู
อาศัยประเภทบานเดี่ยวในโครงการที่แตกตางกัน โดยแยกพิจารณาเปนรายดาน ดังน้ี

     ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบธุรกิจใชกลยุทธมากที่สุดในเรื่องการเนนแบบบานที่
ประหยัดพลังงาน (X = 3.9375) และใชกลยุทธนอยที่สุดในเรื่องการมอบขอเสนอที่
แตกตางจากคูแขงขัน (X = 3.3125)

     ดานราคา  ผูประกอบธุรกิจใชกลยุทธมากที่สุดในเรื่องการตั้งราคาตามกลไกของ
เศรษฐกจิ (X = 3.9375)  และการใชกลยุทธทางการตลาดดานราคานอยที่สุดในเรื่อง
เกณฑการกํ าหนดราคาตามอุปสงคของตลาด (X = 2.9125)

           ดานทํ าเลและที่ตั้งโครงการ ผูประกอบธุรกิจใชกลยุทธมากที่สุดในเรื่องท ําเลที่ตั้ง
ของโครงการเหมาะกับการพักผอนและอยูอาศัย (X = 3.9750)  และการใชกลยุทธดาน
ทํ าเลที่ต้ังนอยที่สุดในเร่ืองการใหความสํ าคัญกับทํ าเลที่ต้ังของสํ านักงานโครงการ     
(X = 3.3375)

  ดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบธุรกิจใชกลยุทธมากที่สุดในเรื่องจัดใหมี
ของแถมพรอมอุปกรณตกแตงบาน (X = 4.0625)  และกลยุทธทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดที่ใชนอยที่สุดในเรื่องการใหบริการในสวนขาย (X = 3.6125

     1.6.2 วิเคราะหปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ
              จากผลการวิเคราะหปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการพบวา ผูประกอบ

การธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวพบปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการมากที่สุดดาน
การบริหารและจัดการท่ัวไป (X = 3.2906)   รองลงมาไดแกปญหาการผลิต(กอสราง) (X = 3.0354)
สวนปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการท่ีพบนอยทีส่ดุคือปญหาฝายขาย (X = 2.8678 )

2.  อภิปรายผลการวิจัย

จากการทํ าการวิจัยกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจที่อยู อาศัยประเภทบานเด่ียวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลซึ่งท ําการวิจัยถึงการใชกลยุทธทางการตลาดและปญหาอุปสรรคใน
การบริหารโครงการพบวา ผูประกอบธุรกิจใชกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดมากที่สุด  รองลงมา
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ไดแกดานท ําเลและสถานที่ตั้งของโครงการ ดานผลิตภัณฑ   สวนกลยุทธที่ใชนอยที่สุดคือกลยุทธ
ดานราคา  ซ่ึงสามารถวิเคราะหไดวาขณะน้ีเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศมีแนวโนมดีข้ึน และผู
ประกอบการมีจ ํานวนมากท ําใหตองท ําการแขงขันดานการสงเสริมการตลาดมากที่สุด สวนกลยุทธ
ดานราคาที่ใชนอยที่สุดสามารถวิเคราะหไดวาขณะนี้ความตองการบานเดี่ยวมีสูงมาก ท ําใหผู
ประกอบการไมจํ าเปนตองทํ าการแขงขันดานราคามากนัก

สวนปญหาอุปสรรคในการบริหารโครงการพบวา ผูประกอบธุรกิจมีปญหาอุปสรรคในการ
บริหารโครงการมากท่ีสดุในดานการบริหารและจัดการท่ัวไป รองลงมาไดแกปญหาการผลิต  สวน
ปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการนอยที่สุดคือฝายขายไมสามารถทํ ายอดขายตามแผนได    
ซึ่งสามารถวิเคราะหไดวาขณะนี้ภาวะเศรษฐกิจโดยรวมมีทิศทางดีขึ้น  ประกอบกับสถาบันการเงิน
ไดปลอยสินเช่ือและลดอัตราดอกเบ้ีย  ทํ าใหผูบริโภคมีก ําลังซื้อมากขึ้น  ซึ่งสงผลใหผูประกอบ
ธุรกิจเรงท ํายอดการผลิตใหไดตามแผน ทํ าใหการบริหารและจัดการทั่วไปมีปญหามากที่สุด  และ
ทํ าใหเกิดปญหาการผลิตติดตามมาทั้งดานเวลาและคุณภาพ

สวนปญหาการขายที่มีนอยที่สุดเนื่องมากจากขณะน้ีปจจัยทางเศรษฐกิจเกือบทุกดานมีแรง
กระตุน ทํ าใหเกิดความตองการบานเด่ียวสูง จึงท ําใหไมเกิดปญหากับการขาย

3.  ขอเสนอแนะ

3.1   ขอเสนอแนะในการนํ าผลการวิจัยไปใช  จากการทํ าการวิจัยคร้ังน้ีทํ าใหทราบวา
ผูประกอบการธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใชกลยุทธ
ทางการตลาดดานทํ าเลและสถานที่ตั้งของโครงการมากที่สุด  สวนปญหาอุปสรรคมีปญหาดานการ
บริหารจัดการทั่วไปมากที่สุด ซึ่งทํ าใหทราบขอมูลและเปนประโยชนกับผูประกอบการธุรกิจนี้เพื่อ
ใชประโยชนในการทํ าธรุกิจและแกไขขอบกพรองตอไป

3.2  ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป  ผลการวิจัยในเรื่องนี้จะไมสามารถระบุไดแนนอน
เพราะธุรกิจน้ียอมข้ึนกับอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเปนหลัก  ดังนั้นขอมูลจะใชไดส ําหรับ
ชวงเวลาหนึ่ง ๆ เทานั้น  จึงจํ าเปนตองทํ าการวิจัยภายในระยะเวลาไมเกิน 4 ปตอคร้ัง เพื่อใหขอมูล
ถูกตองใกลความเปนจริงที่สุด  สวนประชากรกลุมตัวอยางควรเพิ่มการทํ าการวิจัยความพึงพอใจ
จากการใชกลยุทธการตลาดจากผูบริโภคของธุรกิจนี้ควบคูกันไปดวย เพื่อทํ าการเปรียบเทียบทั้ง
สองฝาย คือ ผูผลิตและผูบริโภค



บรรณานุกรม
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บรรณานุกรม

กาญจนา  วานิชยบัญชา “ การวิเคราะหสถิติเพ่ือธุรกิจ”  สถิติเพื่อการตัดสินใจทางธุรกิจ
กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2538

ทวิติย  วิจิตรสุนทรการ  “แนวโนมของบานพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธ  บริหาร
ธุรกิจมหาบัณฑิต  การตลาด  คณะพาณิชยศาสตรและการบัญช ี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย
2538

นคร  มุธุศร ี “กลยุทธซื้อบานอยางชาญฉลาด 5 ประการ”  Housing Yellow Pages ฉบับซื้อบาน
อยางรอบรู คร้ังที ่5  2539  29-30

บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํ ากัด  “อสังหาฯปวัว,ธุรกิจมืดมัว,รอโอกาสฟนตัว”  วารสาร  วงการกอ
สราง  ปที ่11  2539  34-43

ประศาสน  ต้ังมติธรรม  “อุปสงคของบาน มีอะไรในกอไผ?”  วารสารสมาคมเศรษฐศาสตร ธรรม
ศาสตร  ปที ่1  2533  80-83

ปริญญา   นาคฉัตรีย  “ที่พึ่งของประชาชนในการเลือกซื้อบาน”  ใน น.ส. วันเพ็ญ   สิริยงสวัสด์ิ
(บรรณาธิการ)  ซื้อบานอยางรอบรู  คร้ังท่ี 5  27-28  กรุงเทพมหานคร  พรการพิมพ  2539

พิภพ   รอดภัย  “บานจัดสรรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  ศูนยวชิาการท่ีอยูอาศัยและการต้ัง
ถ่ินฐานมนุษย การเคหะแหงชาติ  2539

พิศิษฐ   โรจนวานิช  “วิธีเลือกซื้อบานอยางสถาปนิก”  ใน โสภณ   พรโชคชัย (บรรณาธิการ)   ซื้อ
บานอยางรอบรู  คร้ังท่ี 4  38-41  กรุงเทพมหานคร  พรการพิมพ  2538

พัลลภ   กฤตยานวัช และคณะ  “การตลาดและการขายบานจัดสรรยคุใหม ขอคิดจากประสบการณ
ภาคเอกชน”  เอกสารประกอบการอบรมหลักสูตรการบริหารงานพัฒนาที่อยูอาศัยและการ
ตั้งถิ่นฐานมนุษย  การเคหะแหงชาติ  กรุงเทพมหานคร  2540

พัลลภ   กฤตยานวัช  “แนวทางการตัดสินใจเลือกซื้อบาน”  Housing Yellow Pages ฉบับซื้อบาน
อยางรอบรู คร้ังที ่5  2539  31-34

มานพ   พงศทัต  กลยุทธธุรกิจอสังหาริมทรัพยยุคใหม  พิมพครั้งที ่1   กรุงเทพมหานคร  โรงพิมพ
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2539

ยงยุทธ   ดิลกตระการกิจ  “แนวโนมและทิศทางการขยายตัวที่อยูอาศัยของผูมีรายไดปานกลางใน
เขตกรุงเทพมหานคร”  วิทยานิพนธ สถาปตยกรรมมหาบัณฑิต  คณะสถาปตยกรรม
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  2536
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ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ  การบริหารการตลาดยุคใหม  กรุงเทพมหานคร  ส ํานักพิมพไทย
พัฒนาศึกษา  2534

ศิริวรรณ   เสรีรัตน และคณะ  กลยุทธการตลาดและการบริหารการตลาด  กรุงเทพมหานคร
ส ํานักพิมพพัฒนาศึกษา  2537



ภาคผนวก
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ภาคผนวก ก  :  แบบสอบถาม
ตารางท่ี 1  แสดงสถานภาพของกลุมตัวอยางผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
                  กรุงเทพมหานครและปริมณฑล
1.    สถานภาพของผูประกอบธุรกิจ

           1.1  กรรมการผูจัดการ                      1.2  ผูจัดการ                      1.3  หัวหนาฝายขาย
               1.4 พนักงานขาย

2.    เพศ
                  2.1  ชาย                                  2.2  หญิง

3.   อายุ
            3.1  ต่ํ ากวา 20 ป                      3.2  21 – 30 ป                       3.3  31 – 40 ป

                   3.4  41 – 50 ป                         3.5  มากวา 50 ป

4.   การศึกษา
     4.1  ต่ํ ากวา ปวส.                     4.2  ปวส.                                  4.3  ปริญญาตรี

            4.4  ปริญญาโท             4.5  ปริญญาเอก                        4.6  ไมไดเรียน

5.   ประสบการณในการประกิจการ
             5.1  1 – 5 ป                             5.2   6 – 10 ป                           5.3  11– 15 ป
             5.4  16 - 20 ป                          5.5  มากกวา 20 ป

6.  จํ านวนโครงการท่ีเคยบริหาร
6.1  1 – 5 โครงการ                 6.2  6 – 10 โครงการ               6.3  11 – 15  โครงการ
6.4  16 – 20 โครงการ             6.5  มากกวา 20 โครงการ
      

7.  เคยประกอบธุรกิจใดมากอน
                    7.1 เคย   ระบุ……………..........….                               7.2 ไมเคย



42

8.  งบประมาณการลงทุนในโครงการท่ีสํ ารวจ
                     8.1  ต่ํ ากวา 50 ลานบาท                                       8.2   51 – 100 ลานบาท
                     8.3  101 – 200 ลานบาท                                      8.4   201 – 500 ลานบาท
                     8.5  มากกวา 500 ลานบาท
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ตารางท่ี 2   แสดงกลยุทธดานผลิตภัณฑ

ขอ     1. วิเคราะหกลยุทธดานผลิตภัณฑ
ระดับการใชกลยุทธทางการ  
ตลาด จากนอยไปมาก   รวม X

  1   2   3   4   5
1. การมอบขอเสนอที่แตกตางจากคูแขงขัน
2. การสงมอบไดทันเวลา
3. การสรางภาพลักษณของโครงการ
4. การบริการหลังการขาย
5. การกํ าหนดกลยุทธของโครงการตามวงจร

ชีวิตของผลิตภัณฑ (Product life cycle)
6. การใหความส ําคญักบัเคร่ืองหมายการคาของโครงการ
7. การต้ังชื่อโครงการใหมีสวนเกี่ยวของกับจุด

เดนของโครงการ
8. การเนนรูปลกัษณทีแ่ปลกจากโครงการของคูแขงขนั
9. การแจกแถมสิ่งอํ านวยความสะดวก

10. การเนนคุณภาพและวิธีการกอสราง
11. การเนนคุณภาพวัสดุ
12. การเนนความหลากหลายของแบบบานใหเลอืก
13. การเนนรูปแบบบานท่ีทันสมัย
14. การใชวิศวกรและสถาปนิกที่มีชื่อเสียงมา

ออกแบบ
15. การใหความสํ าคัญกับระบบสาธารณูปโภค

สวนรวมของโครงการ
16. การเนนแบบบานที่ประหยัดพลังงาน

รวม

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด
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ตารางท่ี 3   แสดงกลยุทธดานราคา

ขอ     2.  วิเคราะหกลยุทธดานราคา
ระดับการใชกลยุทธทางการ  
ตลาด จากนอยไปมาก   รวม X

  1   2   3   4   5
1. การก ําหนดราคาตามอุปสงคของตลาด
2. การก ําหนดราคาขายตามการวิเคราะหตนทุน
3. การกํ าหนดราคาเพ่ือความอยูรอดของกิจการ
4. การกํ าหนดราคาตามวัตถุประสงคเพื่อทํ า

กํ าไรสูงสุด
5. การกํ าหนดราคาตามวัตถุประสงคเพื่อสวน

ครองตลาด
6. การกํ าหนดราคาเพ่ือเปนผูนํ าดานคุณภาพ
7. การต้ังราคาแบบบวกเพ่ิม
8. การต้ังราคาแบบคํ านึงถึงคุณคา
9. การต้ังราคาโดยใหเทากับคูแขงขัน

10. การตั้งราคาโดยใหสูงกวาคูแขงขัน
11. การต้ังราคาโดยใหต่ํ ากวาคูแขงขัน
12. การต้ังราคาโดยปรับเปลีย่นตามทํ าเลที่ตั้ง
13. การต้ังราคาตามกลไกของเศรษฐกจิ
14. การต้ังราคาโดยใชตราสินคาขยายธุรกิจให

ติดตลาด
15. การปรับราคาเพื่อการสงเสริมการตลาด
16. การปรับราคาเพ่ือตอบโตคูแขงขัน
17. การปรับราคาตามสวนประสมผลิตภัณฑ

รวม

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด
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ตารางท่ี 4   แสดงกลยุทธดานท ําเลและสถานที่ตั้งโครงการ
ขอ       3. วิเคราะหกลยุทธดานท ําเลและสถานที่

ต้ังโครงการ
ระดับการใชกลยุทธทางการ  
ตลาด จากนอยไปมาก   รวม X

  1   2   3   4   5
1. การใหความส ําคัญกับท ําเลที่ตั้งของโครงการ
2. ที่ตั้งอยูใจกลางเมือง
3. ท่ีต้ังอยูชานเมือง
4. เนนที่ตั้งใกลที่ท ํางาน
5. ทํ าเลที่ ต้ังไดมีการพิจารณาแลววาจะตอง

เจริญรวดเร็วในอนาคต
6. การเลือกที่ต้ังของโครงการโดยดูแนวโนม

ของการขยายเมือง
7. เนนบรรยากาศภายนอกโครงการมคีวามเปนธรรมชาติ
8. เนนบรรยากาศภายในโครงการมคีวามเปนธรรมชาติ
9. ท ําเลที่ตั้งอยูใกลแหลงคมนาคมสะดวก

10. ทํ าเลที่ตั้งมีความปลอดภัย
11. ท ําเลทีต้ั่งของโครงการเหมาะกบัการพกัผอนและอยูอาศยั
12. ทํ าเลที่ต้ังของโครงการมีความเปนสวนตัว 

ตัดขาดจากชุมชนภายนอก
13. ท ําเลที่ตั้งใกลแหลงสถานที่ราชการ
14. การจัดหาทีต้ั่งของโครงการตองขึน้กบัปจจัยดานราคาทีดิ่น
15. การเลือกที่ต้ังจากความคิดเห็นของลูกคาจาก

โครงการกอน ๆ
รวม

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด



46

ตารางท่ี 5   แสดงกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด

ขอ      4. วิเคราะหกลยุทธทางดานการสงเสริม
ระดับการใชกลยุทธทางการ  
ตลาด จากนอยไปมาก รวม X

         การตลาด   1   2   3   4   5
1. การใหบริการในสวนขาย
2. การจัดหาแหลงเงินทุนใหกับลูกคา
3. การเนนสื่อโฆษณาใหกับโครงการ
4. การวาจางทีมขายมืออาชีพมาท ํางานขาย
5. การเนนยอดขายที่ลูกคากลุมเดิม
6. การเนนยอดขายที่ลูกคากลุมใหม
7. การเนนใหลูกคาเขาถึงและรับรูคุณภาพของ

บาน โดยมีทีมวิศวกรและสถาปนิกมาอธิบาย
8. การใหบริการหลังการขายและแนะนํ า พรอม

จัดหาผูรับเหมาที่มาตอเติมและตกแตงเพิ่ม
เติมใหกับลูกคา

9. การรับประกันคุณภาพของบานใหนานกวาคู
แขงขัน

10. การเนนจุดเดนของโครงการที่บานเสร็จกอน
ขาย

11. การเนนจุดเดนของโครงการโดยใชสถาปนิก
เปนพนักงานขาย

12. จัดใหมีของแถม พรอมอุปกรณตกแตงบาน
รวม

หมายเหตุ : ระดับการใชกลยุทธการตลาด จากนอยไปมาก
     1  =  นอยท่ีสุด,     2 =  นอย     3 = ปานกลาง,     4 = มาก,     5 = มากที่สุด
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ตารางท่ี 6  แสดงปญหาและอุปสรรคในการบริหารโครงการ
ขอ            ประเภทของปญหาและอุปสรรค

               ในการบริหารโครงการ
  ระดับของปญหา, อุปสรรค
          จากนอยไปมาก

รวม X

  1   2   3   4   5
ปญหาการขาย

1. ฝายขายไมสามารถท ํายอดขายไดตามแผน
2. ลูกคารองเรียงหลังการขายมีสูง
3. ปญหาจากลูกคายกเลิกการจองมีสูง
4. ภาวะการแขงขันสูง
5. ไมสามารถแขงขนักบัคูแขงทีอ่ยูในท ําเลใกลเคยีงได
6. การตอบสนองลูกคาไมทันเวลา
7. การวางตํ าแหนงการแขงขันผิดพลาด

รวม
ปญหาการผลิต (การสราง)

8. ขาดแคลนผูรับเหมาที่มีคุณภาพดี
9. ขาดแคลนแรงงาน

10. ขาดแคลนวัสดุ
11. สรางบานไมไดคุณภาพตามที่โฆษณา
12. สรางไมเสร็จทันเวลาสงมอบ
13. วิธีการกอสรางไมดีพอ

รวม
ปญหาการบริหารและจัดการทั่วไป

14. ปญหาของการทํ านิติกรรมกับลูกคา
15. ปญหาสภาพคลองของโครงการ
16. ปญหาตนทุนสูง
17. ปญหาการจัดหาที่ตั้งและท ําเล

รวม
หมายเหตุ : ระดับของปญหา, อุปสรรค จากนอยไปมาก

      1 = นอยท่ีสุด,   2 = นอย,   3 = ปานกลาง,   4 = มาก,   5 = มากท่ีสุด
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ภาคผนวก ข  :  หนังสือติดตอขอความอนุเคราะห

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช

20 กันยายน 2546

เร่ือง   ขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม

เรียน   ทานผูประกอบธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ดวยขาพเจานักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
ไดท ําการวิจัยงานคนควาอิสระ เร่ือง “กลยุทธการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบานเดี่ยวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  เพื่อตองการจะทราบถึงขอมูลในการใชกลยุทธการตลาด (ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจํ าหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด)  พรอมทั้งปญหาและ
อุปสรรคในการบริหารโครงการ  ขาพเจาจึงใครขอความรวมมือจากทาน โดยใหทานกรุณาชวย
ตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง เพราะขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามนอกจากจะเปนประโยชน
ตอการศึกษาเปนอยางยิ่งแลว ยังจะสามารถใชเปนขอมูลการตลาดของธุรกิจที่อยูอาศัยประเภทบาน
เดี่ยวไดตอไป

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทานในการใหขอมูลที่ถูกตองตามความ     
เปนจริง และขอขอบพระคณุมา ณ โอกาสน้ี

ขอแสดงความนับถือ

           (นายโกสิต    ทองสงฆ)
     นักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช



49

ภาคผนวก ค  :  รายชื่อโครงการท่ีอยูอาศัยประเภทบานเด่ียวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล        
                          พ.ศ. 2545-2546
ลํ าดับ ช่ือโครงการ สถานท่ีต้ังโครงการ ระดับราคา (ลานบาท) ช่ือบริษัท

1 บานวรารักษ รังสิตคลอง 3 2.43 บริษัทวังทองกรุป จํ ากัด
2 บานวราบดินทร รังสิต ปทุมธานี 2.895 บริษัทวังทองกรุป จํ ากัด
3 บานภัสสร รังสิตคลอง 3 2.19 บริษัทพฤกษาเรียลเอสเตท

จํ ากัด
4 บานสาวิตรี พุทธมณฑลสาย 3-4 1.98 บริษัทศุภฤกษเรียลเอสเตท 

จํ ากัด
5 การเดนททาวนนี ออนนุช-ลาดกระบัง 2.49 บริษัท จิตรเจริญฟาร ม 

จํ ากัด
6 บานจิรทิพย เอกมัย-รามอินทรา 5.4 บ ริษั ทบิ๊ ก เ จี ย งแลนด 

แอนดเฮาส จํ ากัด
7 เอกไพริน ถนนฉลองกรุง 2 บริษัทเอกไพรินบานและ

ท่ีดินจํ ากัด
8 บานกฤษณา ถนนกรุงเทพกรีฑา 2 บริษัทเทพเจริญพร อพ

เพอรตี จํ ากัด
9 บานบารเมษฐ สวนหลวง ร.9 1.69 บริษัทบารเมษฐ จํ ากัด

10 อารีนาการเดนท ถนนเสรีไทย 4.18 เดอะฟวเจอรกรุป
11 บานอารียา ลาดพราว 71 3.84 บ ริษั ท อ า รี ย า ค  า วั ส ดุ 

จํ ากัด
12 บ  านสินสุ ขโพธิ์

แกว
ลาดพราว 101 2.5 บริษัทสินสขุพรอพเพอรต้ี 

จํ ากัด
13 พฤษสราญ ล ําลูกกาคลอง 9 3.5 บริษัทพฤษสราญ จํ ากัด
14 บานธัญลักษณ คลอง 1-คลองหลวง 1.25 บริษทัออลการเดน จํ ากัด
15 เดอะลากูน ถนนปทุมธาน-ีบางไทร 1.64 บริษัท เบ็ท เทอร ลิฟ ว่ิง 

พรอพเพอรตี้
16 อูทองเพลส ถนนพหลโยธินล ําลูกกา 2.2 บริษทัพลบีาดีเวลลอปเมนท
17 บานวรารักษ รามอินทรา กม.9 2.2 บริษัทวังทองกรุป จํ ากัด
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ลํ าดับ ช่ือโครงการ สถานท่ีต้ังโครงการ ระดับราคา (ลานบาท) ช่ือบริษัท
18 คุณาลัย บางขุนเทียน 2.57 บ ริษั ทพั ฬนแดนทอง 

จํ ากัด
19 บานกิตติยารักษ5 บางบัวทอง-ไทรนอย 1.19 บริษัทกิตติยารักษ จํ ากัด
20 ลานทอง ถนนติวานนท 2.59 บริษัท เคแอนดพี

คอนสตรัคช่ัน จํ ากัด
21 บุหงา3 ตลิ่งชัน 3 บริษัทศิราเมนเนจเมนท 

จํ ากัด
22 เสรีวิลลา พุทธมณฑล 2.5 บริษัทเอสจีสตาร

พรอพเพอรตี ้จํ ากัด
23 บิ ว ต้ี เ ฮ าส 3บ  าน

สวน
สุพรรณบุรี-บางบัวทอง 1.5 บริษัทบิวตี้เฮาส จํ ากัด

24 บานชมสวน รังสิต-องครักษ 3.8 บริษัทเอสทีอินเตอรบวิด่ิง
จํ ากัด

25 เฟองฟานคร 5 ลาดหลุมแกว-ปทุมธานี 3.5 บ ริ ษั ท วั น ธ ง ชั ย ก รุ  ป 
จํ ากัด

26 ดิ ส ค อ ฟ เ ว อ ร  ร่ี
เพลส

รามอินทรา กม.9 1.5 บริษัทธาราพรอพเพอรต้ี 
จํ ากัด

27 แฮปปแลนดซีวิว บางปู 1.99 บริษัทแฮปปแลนด จํ ากัด
28 ภูวรินทร รมเกลา 3.8 บริษัทพรอพเพอรต้ีมาส

เตอรโฮลด้ิง จํ ากัด
29 ซ่ือตรง สขุาภิบาล 1 4.5 บริษัทซ่ือตรงกรุป จํ ากัด
30 บิวตี้เฮาส3 ซ.สวนผัก 2.44 บริษัทบิวตี้เฮาส จํ ากัด
31 บานภัทรา รามอินทรา 4.7 บริษัททรัพยบุญมาจ ํากัด
32 บานกฤษณา วัชรพล 4.45 บริษัทกฤษณากรุป จํ ากัด
33 มีนบรีุการเดนทโฮม มนีบุรี 2.29 บริษัทมีนบุรีการ  เด นท 

จํ ากัด
34 บ  า น ท อ ง ส ถิ ต 

วิลลา
รามอินทรา 3.85 บ ริษั ท อินทรา นิ เ วศน 

(1993) จํ ากัด
35 บานทองสถติวิลลา รังสิตคลอง 5 3.6 บริษัทแลนดทอง จํ ากัด
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ลํ าดับ ช่ือโครงการ สถานท่ีต้ังโครงการ ระดับราคา (ลานบาท) ช่ือบริษัท
36 บานกลางสวนวิลเลจ ล ําลูกกา-พหลโยธิน 3.2 บริษทัโลตัสพรอพเพอรต้ี
37 บานสวนนวกานต สุขาภิบาล 2 3.2 บริษัทบางกอกเพอรเฟค 

จํ ากัด
38 ปรีชา สวิุนทวงศ 2.1 บริษัทปรีชากรุป จํ ากัด
39 พรพิมาน รังสิตคลอง 5 3.5 บริษัทรวมกรัณย จํ ากัด
40 บานบัวทอง บางบัวทอง-ตลิ่งชัน 3.4 บ ริ ษั ท โ ท เ ทิ ล โ ฮ ม 

ครีเอช่ัน จํ ากัด
41 บานชอบ วัชรพล-รามอินทรา 2.15 บริษัทชนชอบ จํ ากัด
42 บานกานดา พระราม 2 3.4 บริษัทกานดาเดคคอร  

จํ ากัด
43 บานดาวเรือง รังสติ 1.69 บ ริ ษั ท ห  า ด า ว แ ลนด 

แอนดเฮาส จํ ากัด
44 เคซีเลควิว ถ.รามคํ าแหง-พระราม9 3.5 บริษัทเคซ ีจํ ากัด
45 ชวนชื่นบางนา บางนา 1.72 บริษัทมั่นคง เคหะการ 

จํ ากัด (มหาชน)
46 บานปยพร นวมินทร 3 บ ริ ษั ท ป  ย ะพ ร วัฒน า 

จํ ากัด
47 สิริกานต บางใหญ 2.69 บริษัทศิชาแมนเนจเมนท 

จํ ากัด

48 คุณาลัย บางขุนเทียน 3.59 บ ริ ษั ท ต  น น้ํ  า
พรอพเพอรตี ้จํ ากัด

49 ศรีกาญจนพารควิว วิภาวดี-สรงประภา 2.5 บ ริษั ทอ าทิ ต ย - จั นทร  
จํ ากัด

50 พฤกษพิมาน บางบัวทอง 2.5 บ ริ ษั ทบั ว ท อ ง แลนด 
แอนดเฮาส จํ ากัด

51 บานลภาวัน ปากเกร็ด 1.5 บริษัทลภาวัน จํ ากัด
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ลํ าดับ ช่ือโครงการ สถานท่ีต้ังโครงการ ระดับราคา (ลานบาท) ช่ือบริษัท
52 ศิลปการพารค ไทรนอย 2.39 บริษัทเจษฎาอิเลคทริค

แอนด  ค อนสต รั คชั่ น 
จํ ากัด

53 ศุภากร บางกรวย-ไทรนอย 2.5 บริษทัแอล พี ดี เรียลเอสเตส
จํ ากัด

54 บานสวนธนพร ล ําลูกกาคลอง8 1.8 บริษัทโรยัลแอสเซ็ทส
คอนเซาทแทนต จํ ากัด

55 บานลานทอง ถนนติวานนท 2.79 บ ริ ษั ท เ ค แ อ น ด  พ ี
คอนสตรัคช่ัน จํ ากัด

56 บานเอ้ือประชา ถนนนวลจันทร 2.99 บริษัทมิลเลเน่ียมทาวซ 
จํ ากัด

57 บานไทรทอง ถนนเทพารักษ 3.5 บ ริ ษั ท บ  า น ไ ท ร 
ดิเวลเมนท จํ ากัด

58 บานอริสรา ลาดบัวหลวง 3.2 พี เอส ซ ีซิต้ีโฮม จํ ากัด
59 เมืองทรัพยธานี รามอินทรา กม.8 1.65 บริษัทอินเตอรแลนด กรุ

ป จํ ากัด
60 กฤติกา มีนบุรี 2.65 บริษทัพเีอสโฮมดีไซน จํ ากดั

61 สิวารัตน5 พุทธมณฑลสาย 4 1.79 บ ริ ษั ท ค า ส เ ซ อ ร  พี ค  
เรียลเอสเตท จํ ากัด

62 นนทรีพารควิลล ล ําลูกกา 3.85 บริษัทนนทรี จํ ากัด
63 ตวันนาวิลล รังสิตคลอง 8 2.75 บริษทัตวันนาโฮมท
64 บานนพบุรินทร มีนบุรี 2.12 บ ริ ษั ท น พ บุ ริ น ท ร  

พรอพเพอรตี ้จํ ากัด
65 บานริมสวน ดอนเมือง 2.69 บริษัทคลับสวนหลวง

จํ ากัด
66 บานหทัยราษฎร รามอินทรา 2.32 บ ริ ษั ท ห ทั ย ร า ษ ฏ  

ดิเวลลอปเมนท จํ ากัด
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ลํ าดับ ช่ือโครงการ สถานท่ีต้ังโครงการ ระดับราคา (ลานบาท) ช่ือบริษัท
67 พนาสินธวิลลา สวนหลวง 2.85 บริษัทพนาสินธรีสอรท 

จํ ากัด
68 ภัครนิเวศน บางคูวัด 2.37 บริษัทภัทรนิเวศน จํ ากัด
69 บานธนาริน ถนนหทัยราษฎร 3.35 บริษัทธนารมณ จํ ากัด
70 บานสมใจวิลเลจ สวนหลวง ร.9 2.1 บ ริ ษั ท รุ  ง ทิ ว า

เรียลเอสเตท จํ ากัด
71 บ  านสินสุ ขโพธิ์

แกว
ลาดพราว 101 2.5 บริษัทสินสขุพรอพเพอรต้ี

จํ ากัด
72 บานพงษทอง บางประอิน 1.79 บริษัทพงษ ทอง วิลล  า 

จํ ากัด
73 อูทองเพลส ถนนพหลโยธิน 2.2 บริษทัพลบีาดิเวลลอปเมนท

จํ ากัด
74 สยามนิเวศน ถนนประชาอุทิศ 2.21 บริษัทสยามสงเสริมการ

เคหะ จํ ากัด
75 บานพูลลาภ ปทุมธานี 1.89 บริษัทพูนลาภบานและ  

ที่ดิน จํ ากัด
76 ไพรเวทพารค บางกรวย-ไทรนอย 2.21 บริษัทเรียบเอสเตสวัน 

จํ ากัด
77 ขวัญนคร บางกรวย 1.89 บริษัทศิ ริ โรจน พาร  ค

จํ ากัด
78 กรีการเดนโฮม รังสิตคลอง 11 2.2 บริษัทพีวีวีดิเวลลอปเมนท

จํ ากัด
79 บานพีรวัส ถนนเพิ่มสิน 2.3 บ ริ ษั ท เ อ ส แ อ น ด  เ อ  

พรอพเพอรตี ้จํ ากัด
80 นฤมลวิลลา3 รังสติ-นครนายก คลอง9 1.79 บริษัท จิตรนฤมลบ  าน

และที่ดิน จํ ากัด
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ประวัติผูศึกษา

ชื่อ นายโกสิต   ทองสงฆ
สถานที่อยูปจจุบัน 644/80  หมูบานนวกานต   ถนนสุขาภิบาล 2   แขวงคลองกุม

เขตบึงกุม   กรุงเทพฯ   10240  โทร. 02-7319411, 01-9057180
ประวัติการศึกษา

พ.ศ. 2528 มัธยม 3 (สายสามัญ) จากโรงเรียนหาดใหญวิทยาลัย จ.สงขลา
พ.ศ. 2531 ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.)  ชางเทคนิคสถาปตยกรรม วิทยา

เขตเทคนิคภาคใต  จ.สงขลา
พ.ศ. 2533 ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) กอสราง  วิทยาเขตอุเทน

ถวาย จ.กรุงเทพมหานคร
พ.ศ. 2535 วิศวกรรมศาสตรบัณฑติ  วิชาเอกวิศวกรรมโยธา  สถาบัน

เทคโนโลยีราชมงคล
ประวัติการทํ างาน

พ.ศ. 2536-2539 บริษัทสยามซินเทค จํ ากัด (มหาชน)
พ.ศ. 2540-2543 บริษัท JOINT VENTURE BCKT จํ ากัด (งานรถไฟฟาใตดิน)
พ.ศ. 2544-ปจจุบัน ประกอบอาชีพสวนตัว

    -งานออกแบบอาคาร
    -งานบริหารงานกอสราง
    -งานรับเหมากอสราง
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