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หัวข้อการค้นคว้าอิสระ ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้าน  
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ปีการศึกษา 2559 

 
บทคัดย่อ 

 
การค้นคว้าอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านในระดับ

ราคา 3-5 ล้านบาท ของการซื้อบ้านเดี่ยวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และ ศึกษาพฤติกรรมการอยู่
อาศัยในบ้านเพ่ือให้เข้าใจในกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค ส าหรับน าไปจัดส่วนประสมทาง
การตลาดให้ตรงตามปัจจัยที่กรณีศึกษาในความสนใจ รวมไปถึงการพัฒนาการออกแบบบ้านให้ตรง
ตามการใช้งานจริง ให้บ้านสามารถตรงตามความต้องการและการใช้งานให้ได้มากที่สุด 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยศึกษาข้อมูลเชิงลึก จากการสัมภาษณ์จ านวน
ทั้งหมด 8 ราย แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ที่ซื้อบ้านเดี่ยวแล้ว และกลุ่มผู้ที่ก าลังตัดสินใจซื้อบ้าน 

ผลการศึกษาสามารถสรุปที่มีผลกระทบต่อการซื้อบ้าน คือ ท าเลที่ตั้งโครงการต้อง
สะดวกต่อการเดินทางของตนเองและคนในครอบครัว โครงการต้องมีความสวยงามร่มรื่น น่าอยู่ และ 
สโมสร สวนส่วนกลางสามารถใช้ได้ทันที ส าหรับฟังก์ชันบ้าน ห้องที่มีความส าคัญที่สุดคือห้องนอน
ใหญ่ จากพฤติกรรมการเข้าอยู่อาศัยของกรณีศึกษา จะให้ความส าคัญกับการใช้งานจริง 

 
ค าส าคัญ: พฤติกรรมการเข้าอยู่อาศัย, กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
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ABSTRACT 

 
Factors affecting purchase decisions for mid-priced single-family homes in 

the Bangkok Metropolitan Area were studied. Homes priced from of 3 to-5 million 
baht (about 88,000 USD to about 150,000 USD) were considered. Dwelling-related 
conduct was examined to better understand the decision-making process. The 4P’s 
marketing mix-price, product, promotion, and place-was used 

Qualitative research. Data was collected from in-depth interviews with 
eight samples who had purchased, or were considering the purchase of, single-family 
homes. 

Results were that location attractive and comfortable design and access 
to communal recreation facilities were influential. In dwelling-related conduct, the 
master bedroom was most influential. These findings may be useful for real estate 
entrepreneurs to better plan marketing and sales methods based on consumer 
behavior in a highly competitive and expanding field. 

 
Keywords: Dwelling-related habits, Consumer decisions 
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ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณาให้ความร่วมมือและเสียสละเวลาใน
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1 
 

บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 
“บ้าน” นับเป็นที่อยู่อาศัยที่มีความส าคัญ และเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ที่มีความส าคัญในการ

ด ารงชีวิตของมนุษย์นอกเหนือจาก อาหาร เครื่องนุ่งห่ม และยารักษาโรค ในปัจจุบันจึงมีธุรกิจด้านที่
อยู่อาศัยเกิดขึ้นมากมาย เพ่ือตอบสนองความต้องการและ การขยายตัวของผู้บริโภค เมื่อพิจารณา
ผู้ประกอบการที่มีเป็นจ านวนมาก และ ราคาบ้านเป็นสินค้าราคาสูง ดังนั้นการเลือกซื้อบ้านจึงมีปัจจัย
มากมายหลายประการในการที่ผู้บริโภคจะใช้เป็นตัวก าหนดในการเลือกซื้อบ้าน ในการท าธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ให้สามารถแข่งขันได้ จึงต้องเข้าใจและ ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 

แนวโน้มตลาดที่อยู่อาศัยปี 2559 ภาวะเศรษฐกิจโดยมีทิศทางการฟ้ืนตัวเมื่อเทียบกับ 
ปี 2558 ในขณะนี้อัตราดอกเบี้ยยังคงทรงตัวในอัตราต่ าซึ่งเป็นผลดีต่อตลาดที่อยู่อาศัย ราคาน้ ามันทรง
ตัวในราคาต่ า ซึ่งจะส่งผลดีต่อการควบคุมต้นทุนของผู้ประกอบโดยเฉพาะวัสดุพ้ืนฐานที่ใช้ในการ
ก่อสร้างรวมถึงการขนส่งวัสดุอื่นๆ ประกอบกับการลงทุนด้านโครงข่ายคมนาคมของภาครัฐ จะส่งผลดี
ทั้งในด้านปริมาณเงินที่เข้าสู่ระบบเศรษฐกิจและจะเป็นผลดีต่อภาคอสังหาริมทรัพย์โดยตรง รวมถึง
กระตุ้นการลงทุนของภาคธุรกิจและอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ด้วย 

 
1.1.1 สถานการณ์ตลาดที่อยู่อาศัยในปี 2559 

1. อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจโดยเฉพาะ เศรษฐกิจภาคการเกษตร ซึ่งเชื่อมโยง
กับเศรษฐกิจของประเทศคู่ค้าที่อาจจะยังไม่ฟ้ืนตัวอย่างชัดเจน จะมีผลท าให้ตลาดที่อยู่อาศัยใน
ภูมิภาคฟ้ืนตัวได้ช้ายกเว้นจังหวัดที่ได้รับผลดีจากการเติบโตของภาคการท่องเที่ยว และจังหวัดที่มี
ความชัดเจน เรื่องโครงข่ายคมนาคมในจังหวัดภูมิภาคที่จะเริ่มมีการฟ้ืนตัวของภาคที่อยู่อาศัยในปี 2559 

2. ราคาที่ดินที่เพ่ิมสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว จะมีผลกระทบต่อ การพัฒนาโครงการใน
ระดับราคาท่ีเหมาะสม กับความสามารถของผู้ซื้อ 

3. ปัจจัยเรื่องการขาดแคลนแรงงาน จะมีผลกระทบจากปริมาณการก่อสร้าง
ของภาครัฐที่มีมากข้ึนในปี 2559-2560 และจะมีผลท าให้ผู้ประกอบการต้องพัฒนาการรูปแบบวิธีการ
ก่อสร้างให้ใช้แรงงานลดลง 
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ดังนั้นตลาดที่อยู่อาศัยจึงมีทิศทางที่ดีแต่หากจะพบว่า ทิศทางของราคาบ้านมี
แนวโน้มที่จะปรับตัวสูงขึ้น การแข่งขันส่งผลให้ผู้ประกอบการพยายามแข่งขันด้านการท าสินค้าราคา
ไม่สูงมาก โดยการแข่งขันด้านราคาอาจส่งผลต่อคุณภาพสินค้าที่ผู้บริโภคจะได้รับ ดังนั้นหาก
ผู้ประกอบการสามารถสร้างความแตกต่างทางการแข่งขันไม่ได้มุ่งเน้นด้านของราคา และ สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากกว่าก็จะนับเป็นการได้เปรียบทางการแข่งขัน และย่อมท า
ให้เกิดผลก าไรให้กับผู้ประกอบการได้มากกว่าการลงไปแข่งขันด้านราคาเช่นผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ 

1.1.2 ข้อมูลความต้องการของผู้ซื้อ 
 

 
 
ภาพที่ 1.1  เปรียบเทียบที่อยู่อาศัยเปิดตัวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปี 2557-2558 

 
จากตารางแสดงจ านวนที่อยู่อาศัยในปี 2558 เมื่อเทียบกับปี 2557 มีมูลค่าที่

เติบโตขึ้น 26% ในขณะที่จ านวนบ้านมีอัตราการเติบโตที่ลดลง แสดงว่าราคาบ้านมีการปรับตัวเพ่ิม
สูงขึ้นค่อนข้างมาก และ พบอีกว่าจ านวนบ้านและมูลค่าบ้านในระดับราคา ไม่เกิน 5 ล้านบาทมีขนาด
ตลาดที่ใหญ่ที่สุด เมื่อเปรียบเทียบกับ ตลาดสินค้าในระดับราคา 5-10 ล้าน และ ราคา 10 ล้านขึ้นไป 

ตลาดอสังหาริมทรัพย์แม้จ านวนหน่วยจะมีอัตราการขายที่ลดลง แต่เมื่อ
พิจารณาอัตราการเติบโตของมูลค่าราคา จะพบว่า มีอัตราเติบโตที่สูงขึ้นมาก เกิดจากการเติบโตของ
สินค้าในระดับราคา 5 ล้านขึ้นไป แต่หากพิจารณาจ านวนและมูลค่าที่ซื้อขายยังคงพบว่าตลาดที่มูลค่า
น่าสนใจ และมีความต้องการค่อนข้างสูง คงเป็นสินค้าราคาไม่เกิน 5 ล้านบาท 
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1.1.3 ส ารวจระดับราคาบ้านในความต้องการของผู้บริโภค 
 

 
 

ภาพที่ 1.2 ระดับราคาที่ผู้ชมงานมหกรรมบ้านและคอนโดแสดงความสนใจซื้อ 
 

เมื่อพิจารณาข้อมูลการส ารวจระดับราคาซึ่งมีความต้องการซื้อที่อยู่อาศัย  
จากผู้เข้าชมงานมหกรรมบ้านและคอนโด ครั้งที่ 33 ระหว่าง วันที่ 8-11 ตุลาคม 2558 พบว่า ระดับ
ราคาซึ่งมีความต้องการซื้อมากท่ีสุด อยู่ในช่วง 1-2 ล้านบาท ซึ่งมีจ านวนถึงร้อยละ 34 ความต้องการ
ซื้อบ้านระดับ ราคา 2-3 ล้านบาท มีความ ต้องการร้อยละ 25 ความ ต้องการซื้อระดับราคา 3-4 ล้าน
บาท มีความต้องการ ร้อยละ 18 และท่ีอยู่อาศัย ต่ ากว่า 1 ล้านบาท มีความ ต้องการร้อยละ 8 

จากตารางของระดับราคาที่ผู้บริโภคให้ความสนใจสินค้าราคาต่ ากว่า 4 ล้านบาท 
มีจ านวนรวมสูงที่สุด เมื่อพิจารณาราคาประกอบกับประเภทของสินค้าจะพบว่า สินค้าบ้านเดี่ยวจะมี
ระดับราคาในช่วง 3-4 ล้านบาท จะเห็นได้ว่า แม้ความเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าบ้านในปัจจุบันจะ
ได้รับผลกระทบจากหลายด้าน แต่สินค้าบ้านเดี่ยว 3-4 ล้าน ตลาดยังคงให้ความสนใจและ มีความ
ต้องการอยู่มาก 

1.1.4 ข้อมูลจ านวนประชากรต่อ 1 ครอบครัว 
การเปลี่ยนแปลงทางประชากรที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็วอันเป็นผลมาจากอัตราการ

เกิดท่ีลดลงการที่คนมีอายุยืนขึ้น การย้ายถิ่นจากชนบทสู่เมืองที่เพ่ิมสูงขึ้น ตลอดจนรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตและความเป็นอยู่ทางเศรษฐกิจและสังคมของคนไทยก็เปลี่ยนแปลงไปด้วยเช่นกันท าให้ครอบครัว
ไทยมีความหลากหลายมากขึ้น 
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ภาพที่ 1.3 จ านวนบุตรเฉลี่ยต่อสตรีวัยเจริญพันธุ์ อายุ 19-49 ปี พ.ศ. 2507-2883 
ที่มา: สถาบันวิจัยประชากรและสังคม 2557; ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ, 2556 

 
จากข้อมูลจ านวนบุตรเฉลี่ยของหญิงวัยเจริญพันธ์ท าให้พบข้อมูลว่าขนาด

ครอบครัวของประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก กล่าวคือเมื่อปี พ.ศ. 2527 ครอบครัวไทย 
มีขนาดเฉลี่ย 2.7คน ต่อมาในปี พ.ศ. 2557 ลดลงไปเป็น 1.6 คน ซึ่งเป็นปริมาณที่ลดลงถึง 40%  
(ส ามะโนประชากรและเคหะ, 2553; ส านักงานทะเบียนราษฎร์, 2557) 

1.1.5 โครงสร้างประชากรที่เปลี่ยนแปลงไป  
ประเทศไทยก าลังอยู่ ในระยะเปลี่ยนแปลงไป จากครอบครัวขนาดใหญ่ 

กลายเป็นขนาดเล็ก แบ่งเป็น (isranews, 2559) 
1. คู่สามีภรรยาที่ไม่มีบุตรเพ่ิมจ านวนเป็น 3 เท่าหรือร้อยละ 16 จากเดิมร้อยละ 

5.6 ของครัวเรือนทั้งหมดในปี 2530 สาเหตุอันเนื่องจากค่าใช้จ่ายในการเลี้ยงดูลูกสู งมีทัศนคติที่
เปลี่ยนไปของคนรุ่นใหม่ ให้ความส าคัญกับการมีลูกเป็นอันดับท้าย เพราะเกรงว่าจะไม่มีชีวิตอิสระ
เลี้ยงลูกได้ไม่ดี.บางรายที่ต้องท างานก็ต้องเลือก ระหว่างมีลูกหรือก้าวหน้าในอาชีพ หรือขาด 
การสนับสนุนจากฝ่ายชายในการเลี้ยงดู เฉพาะค่าใช้จ่ายในการเลี้ยงดูลูก ข้อมูลรายงานบัญชีกระแส
การโอนประชาชาติ ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (สศช.) ระบุว่า 
ค่าใช้จ่ายเลี้ยงดูลูกจนถึงอายุ 20 ปี เฉลี่ย 1.9 ล้านบาท เป็นเงินของพ่อแม่ 1 ล้านบาท และรัฐบาล 9 
แสนบาท  (ค่าใช้จ่ายสะสมในการเลี้ยงดูบุตร พ.ศ. 2554) นอกจากนี้ ครอบครัวเดี่ยวที่ไม่มีลูกนั้น  
เกิดจากการมีลูกยาก สาเหตุจากผู้หญิงถึง 15.4% 
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2. ครอบครัวเลี้ยงเดี่ยว เพิ่มข้ึนจาก 9.7 แสนครัวเรือน เป็น 1.37 ล้านครัวเรือน 
พบว่า มีจ านวนสูงขึ้นทั่วไป ไม่เฉพาะประเทศไทยมีจ านวนเพ่ิมขึ้นจาก พ.ศ. 2530 จ านวน 9.7 แสน
ครัวเรือน เป็น 1.37 ล้านครัวเรือนใน พ.ศ. 2556 แต่สัดส่วนลดลงจาก 8.6% เป็น 7.1% โดยส่วน
ใหญ่เป็นแม่เลี้ยงเดี่ยว 80% ของครอบครัวเลี้ยงเดี่ยวทั้งหมด ปัจจัยส าคัญคือ สถานภาพการสมรส 
พบการหย่าร้างมีมากขึ้น โดยสถิติการหย่าร้างของคนไทยเพ่ิมขึ้นต่อเนื่องจาก 7.7 หมื่นคู่ ใน พ.ศ. 
2545 เป็น 1 แสนคู่ ใน พ.ศ. 2556 ฉะนั้นเมื่อเกิดกรณีดังกล่าวขึ้น เด็กอายุต่ ากว่า 18 ปี จึงไม่ได้อยู่
กับพ่อแม่สูงถึง 22.8% อยู่กับแม่เท่านั้น 15.4% อยู่กับพ่อเท่านั้น 3.4% พ่อหรือแม่หรือทั้งสองคน
เสียชีวิต 4.1% (โฉมหน้าครอบครัวเดี่ยว 80% เป็นแม่เลี้ยงเดี่ยว) 

3. ครอบครัวเพศเดียวกันเป็นอีกปัจจัยหนึ่งถึงแม้ไทยจะเปิดกว้างแต่หลายเรื่อง
ยังไม่ชัดเจนมีจ านวนมากน้อยเพียงใดการรับรองสถานภาพทางกฎหมาย หรือการรับรองให้มีบุตร 

จากปัจจัยทั้งหมดที่กล่าวมาสรุปได้ว่า บ้านยังคงเป็นปัจจัย 4 ที่ยังมีความต้องการ
ในการซื้ออย่างต่อเนื่อง จากข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ และด้านของราคาบ้านเดี่ยวมีแนวโน้มในการปรับ
ราคาสูงขึ้น และผู้ซื้อมีระดับราคาได้ที่เติบโตไม่มากนักในขณะที่ตลาดอสังหาริมทรัพย์มีการแข่งขันกัน
เน้นที่ราคาสินค้าซึ่งราคาสินค้าที่พยายามแข่งขันในราคาถูกลงนั้นอาจส่งต่อวัสดุในบ้าน การแข่งขันใน
ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในปัจจุบัน จากผลกระทบของ ราคาที่ดิน ราคาวัสดุ ค่าแรง และอ่ืนๆ ส่งผลให้
บ้านมีราคาสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่ก าลังซื้อของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไม่มากนักการแข่งขันใน
ธุรกิจจึงมีการมุ่งเน้นทีการแข่งขันให้บ้านมีราคาที่ถูกท่ีสุด และส าหรับการเปลี่ยนแปลง โครงการสร้าง
ขนาดครอบครัว ก็เป็นปัจจัย ที่ส่งผลต่อลักษณะการอยู่อาศัย ขนาดบ้านและ ประโยชน์ใช้สอยในบ้าน
ย่อมต้องเปลี่ยนแปลงไปเช่นกัน ดังนั้นส าหรับผู้ประกอบการที่ต้องการสร้างความแตกต่างให้เหนือ
คู่แข่งจ านวนมาก และ เป็นการแข่งขันที่ยั่งยืนไม่เน้นการแข่งขันด้านราคา การเข้าใจในความทุกๆ 
ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้าน และ ความจ าเป็นในการใช้สอยในบ้านของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด 
ย่อมน าไปสู่ การพัฒนาในทุกปัจจัย การพัฒนาคุณภาพสินค้า และ การออกแบบสินค้าให้ตรงตามความ
ต้องการจึงเป็นสิ่งที่จ าเป็น และมีความส าคัญมากที่สุด 

 
1.2 วัตถุประสงค์ 
 
 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านในระดับราคา 3-5 ล้านบาท ของการซื้อบ้าน
เดี่ยวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และ ศึกษาพฤติกรรมการอยู่อาศัยในบ้าน เพ่ือให้เข้าใจใน
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค เพ่ือน าไปจัดส่วนประสมทางการตลาดให้ตรงตามปัจจัยที่
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กรณีศึกษาในความสนใจ รวมไปถึงการพัฒนาการออกแบบบ้านให้ตรงตามการใช้งานจริง ให้บ้าน
สามารถตรงตามความต้องการและการใช้งานให้ได้มากท่ีสุด 

 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 
 
 ศึกษาตามเนื้อหาของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี  ผลกระทบต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อบ้านและพฤติกรรมการใช้ชีวิตของกลุ่มผู้เข้าอยู่อาศัยในบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้าน และผู้ที่
สนใจซื้อบ้านเดี่ยวราคา 3-5 ล้านในเขตกรุงเทพและ ปริมณฑล 

 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าได้รับจากการศึกษา 
 
 การศึกษานี้จะท าให้เข้าใจข้อมูลความต้องการบ้านและปัจจัยเลือกซื้อบ้านที่นอกเหนือ 
จากด้านส่วนประสมทางการตลาด เนื่องจากปัจจุบันมีความเปลี่ยนแปลงของขนาดครอบครัว และ
การด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนไปของสังคมในปัจจุบัน ข้อมูลต่างๆ จะสามารถการคัดเลือกส่วนประสม 
การส่งเสริมการตลาดให้ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงสามารถน าไปออกแบบ และ
พัฒนา ในการจัดสรรขนาดเนื้อที่ในบ้าน หรือปรับลด เพ่ิมฟังก์ชันในทุกส่วนของพ้ืนที่บ้านให้
สอดคล้องกับการใช้สอยจริง เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการอยู่อาศัยและการพัฒนาการเป็นผู้น าใน
ธุรกิจพัฒนาที่อยู่อาศัยในแนวทางการแข่งขันที่ยั่งยืน 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
 

ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบการด าเนินงานการตลาด 

เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมใน
การวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, น. 35-36, 337) 

ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การก าหนดราคา (Price) 
การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
2.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  

สิ่งที่จะผู้ประกอบการเสนอขาย อาจเป็นสินค้าที่มีตัวตน บริการ ความคิด 
(Idea) ที่จะตอบสนองความต้องการได้ โดยผู้ประกอบการทั้งหลายจะให้ความส าคัญ และมีการ
ปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมาให้สอดคล้องกับความต้องการของการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
นั้น ในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ จะต้องศึกษาปัญหาต่างๆ ที่ครอบคลุมถึงการเลือกตัวผลิตภัณฑ์ 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเรื่องคุณภาพประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย 
การรับประกัน ฯลฯ ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้าขึ้น 
การเข้าใจความต้องการกรณีศึกษามากขึ้นก็จะตอบสนองความต้องการได้ตรงตามความต้องการได้
มากขึ้นเช่นเดียวกัน 

2.1.2 การก าหนดราคา (Price)  
การก าหนดราคา เป็นสิ่งธุรกิจให้ความสนใจและเป็นสิ่งที่ส าคัญ ต้องมีความ

เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะน าไปเสนอขาย ก่อนที่จะก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจต้องมีเป้าหมายว่าจะ
ตั้งราคา เพ่ือต้องการก าไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือเพ่ือเป้าหมาย
อย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และ 
สู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือที่คู่แข่งขันน ามาใช้ได้ ผลรวดเร็วกว่า
ปัจจัยอื่นๆ เช่น การลดราคา หรืออาจตั้งราคาสินค้าให้สูงส าหรับสินค้าที่มีลักษณะพิเศษในตัวของมัน
เอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินค้าอาจมี
นโยบายการให้สินเชื่อหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงิน สดส่วนลดการค้า หรือส่วนลดปริมาณ ฯลฯ 
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ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ ระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 
เขาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

1. คุณค่าที่รับรู้ ในสายตาของกรณีศึกษา ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของ
กรณีศึกษาในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์นั้น 

2. ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง 
3. การแข่งขัน 
4. ปัจจัยอื่นๆ 

2.1.3 การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution)  
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตผลิตขึ้นมาได้นั้น ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม  

ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจัดหามาได้เมื่อเกิดความต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิต
ขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังนั้น นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องพิจารณาว่าที่
ไหน เมื่อไร และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า การจัดจ าหน่ายเป็นเรื่องที่ซับซ้อน แต่ก็เป็นสิ่งจ าเป็นที่
ต้องศึกษา การจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางจ าหน่ายสินค้า (Channel of 
Distribution) เน้นการศึกษาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายว่าจะใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริ โภค
โดยตรง หรือการขายสินค้าผ่านสถาบันคนกลางต่างๆ บทบาทของสถาบันคนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้าส่ง 
(Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent Middleman) ที่มีต่อตลาด อีกส่วน
หนึ่งของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ การแจกจ่ายตัวสินค้า (Physical Distribution) การกระจาย
สินค้าเข้าสู่ตัวผู้บริโภค การเลือกใช้วิธีการขนส่ง (Transportation) ที่เหมาะสมในการช่วยแจกจ่ายสินค้า 
สื่อการขนส่งได้แก่ การขนส่งทางอากาศ ทางรถยนต์ ทางรถไฟ ทางเรือ และทางท่อ ผู้บริหาร
การตลาดจะต้อง ค านึงว่าจะเลือกใช้สื่ออย่างใดถึงจะดีที่สุด โดยเสียค่าใช้จ่ายต่ าและสินค้านั้นไปถึง
กรณีศึกษาทันเวลา ขั้นตอนที่ส าคัญอีกประการหนึ่งในการแจกจ่ายตัวสินค้า คือ ขั้นตอนของการ
จัดเก็บรักษาสินค้า (Storage) เพ่ือรอการจ าหน่ายให้ทันเวลาที่ผู้บริโภคต้องการ 

2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมาย การส่งเสริม

การตลาด เป็นวิธีการที่จะบอกให้กรณีศึกษาทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายวัตถุประสงค์ของการ
ส่งเสริมการตลาดเพื่อบอกให้กรณีศึกษาทราบว่า มีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ายในตลาดพยายามชักชวนให้
กรณีศึกษาซื้อและ เพ่ือเตือนความทรงจ ากับตัวผู้บริโภคการส่งเสริมการตลาด จะต้องมีการศึกษาถึง
กระบวนการติดต่อสื่อสาร(Communication Process) เพ่ือเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับกับผู้ส่ง 
การส่งเสริมการตลาดมีเครื่องมือส าคัญที่จะใช้อยู่ 4 ชนิดด้วยกัน ที่เรียกว่าส่วนผสมของการส่ง เสริม
การตลาด (Promotion Mix) ได้แก 
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1. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ 
เผชิญหน้ากัน (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเข้าพบปะกับผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินค้า  
การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เป็นวิธีที่ดีที่สุด แต่เสียค่าใช้จ่ายสูง 

2. การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือการส่งเสริม
การตลาด โดยมิได้อาศัยตัวบุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภท
ต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ท ( Internet) สื่อโฆษณา
เหล่านี้จะสามารถ เข้าถึงผู้บริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เหมาะส าหรับสินค้าที่ต้องการกระจายตลาดกว้าง 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่ท าหน้าที่ช่วย
พนักงานขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิด
ความ ต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายจัดท าในรูปของการแสดงสินค้า การแจกของตัวอย่าง 
แจกคูปอง ของแถม การใช้แสตมป์เพื่อแลกสินค้าการชิงโชคแจกรางวัลต่างๆ ฯลฯ 

4. การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) ในปัจจุบัน
ธุรกิจมักสนใจภาพพจน์ของกิจการ ธุรกิจได้ใช้เงินจ านวนมากเพ่ือสร้างชื่อเสียงและภาพพจน์ของ
กิจการ ปัจจุบันองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้เน้นที่การแสวงหาก าไร (Maximize Profit) เพียงอย่าง
เดียว ต้องเน้นที่วัตถุประสงค์ของการให้บริการแก่สังคมด้วย (Social Objective) เพราะความอยู่รอด
ขององค์การธุรกิจจะข้ึนอยู่กับการยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในสังคม ถ้าหากกลุ่มผู้บริโภคต่อต้าน หรือ
มีความคิดว่าองค์การธุรกิจแสวงหาผลประโยชน์ให้กับตนมาก จนไม่ค านึงถึงสังคม หรือผู้บริโภค 

5. กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ 
ผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับการบริการ คือ เวลา
และประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดี จึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพใน
กาส่งมอบรวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพ่ือที่พนักงานจะได้ไม่เกิดความสับสน ท างานได้อย่าง
ถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกัน และงานที่ได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ 

 
2.2 ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกซื้อบ้าน 
 

จากการศึกษางานวิจัยในอดีตท่ีเกี่ยวข้อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยว
หรือที่อยู่อาศัย ประกอบด้วยปัจจัยต่อไปนี้ 
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2.2.1 ท าเลที่ตั้งโครงการ  
บัณฑิต จุลาลัย และ ยุวดี ศิริ  (2554) พบว่า ท าเลที่ตั้งโครงการซึ่ง หมายถึง 

เส้นทางคมนาคม เป็นปัจจัยส าคัญท่ีผลต่อการตัดสินใจ สอดคล้องกับ Elder and Zumpano (1991) 
ไพศาล ภู่เจริญ (2539) ฉวีวรรณ เด่นไพบูลย์ (2536) อารยา แสงวิโรจน์กุล (2536) และ ชนินทร  
เนินสุวรรณ (2541) ในส่วนของ Goodall (1974) พบว่าที่ตั้งโครงการ ควรมีการคมนาคมที่สะดวกสบาย 
อยู่ใกล้ที่ท างาน เช่นเดียวกันกับ  Elder and Zumpano (1991) ไพศาล ภู่เจริญ (2539) ฉวีวรรณ 
เด่นไพบูลย์ (2536) ธัมโชติ ธัมประพาสอัศดร และคณะ (2546) และ มธุรส สาราณียะธรรม (2546) 

ธัมโชติ ธัมประพาสอัศดร และคณะ (2546) พบว่าท าเลที่ตั้งที่ใกล้แหล่งชุมชน 
แวดล้อมด้วยที่อยู่อาศัย ไม่เปลี่ยว ส่วน Kirby (1983) ให้ความหมายถึงท าเลที่ตั้งโครงการควรมี 
ระบบการบริการสาธารณะ ที่เข้าถึงได้ ในขณะที่ บัณฑิต จุลาลัย และ ยุวดี ศิริ (2554) พบว่า ท าเล
ที่ตั้ง ต้องมีสิ่งอ านวยความสะดวกโดยรอบ เช่นห้างสรรพสินค้า โรงเรียน โรงพยาบาล เป็นต้น 
สภาพแวดล้อม Kirby (1983) ผลวิจัยพบว่า สภาพแวดล้อมของโครงการมีผลต่อการซื้อบ้าน 
เช่นเดียวกัน โดยหมายถึงคุณภาพของสิ่งแวดล้อม เช่น สภาพชุมชน สภาพสังคม สภาพแวดล้อมทาง
ธรรมชาติ ซึ่งสอดคล้องกับ สุรศักดิ์ แพร่พาณิชกุล (2547) และไพศาล ภู่เจริญ (2539) 

2.2.2 พื้นที่ส่วนกลาง  
Torbica และ Storch (2001) Kaitilla (1998) สิริมาส วิทยาพันธ์ประชา ละคณะ 

(2546) พบว่าปัจจัยที่ส าคัญคือ โครงการต้องมีพ้ืนที่ส่วนกลางที่เพียงพอ 
2.2.3 บ้านและขนาดที่ดิน  

สุรศักดิ์ แพร่พาณิชกุล (2547) Torbica และ Stroh (2544) Edsell Walker, 
Stanton (2001) และ บัณฑิต จุลาลัย และ ยุวดี ศิริ (2554) กล่าวว่า หน้าตาของบ้านมีความส าคัญ
ต่อปัจจัยการซื้อบ้านเดี่ยว ส าหรับ อารยา แสงวิโรจน์กุล (2536) และ พบว่า สิ่งที่ค านึงถึงในการเลือก
ซื้อคือขนาดที่ดิน 

พ้ืนที่ใช้สอยของบ้าน บัณฑิต จุลาลัย และ ยุวดี ศิริ  กล่าวถึง พ้ืนที่ใช้สอยของ
บ้าน จ านวนห้องนอน ห้องน้ า ที่จอดรถอีกด้วย มีความส าคัญต่อการเลือกซื้อบ้าน เช่นเดียวกับ 
Goodall (1974) และ  Elder and Zumpano (1991) ธัมโชติ ธัมประพาสอัศดร และคณะ (2546) 
และ สิริมาส วิทยาพันธ์ประชาและคณะ(2546) Kaitilla (1998) และ วิสุทธ์ กัลปยาศิริ (2545) มีผล
วิจัยพบว่าพื้นที่ใช้สอยของบ้าน รูปแบบที่พักอาศัยจะมีความสัมพันธ์กับขนาดครอบครัว และ จ านวน
สมาชิกท่ีพักอาศัย 

ในด้านพฤติกรรมการอยู่อาศัย มีอิทธิพลต่อขนาดพ้ืนที่ใช้สอยในแต่ละห้องด้วย 
ซึ่ง ศิริพร ใจชื่น (2551) ได้ท าการวิจัย พฤติกรรมการเข้าอยู่อาศัยของผู้บริโภค พบว่าห้องนอนใหญ่ 
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(Master Bedroom) ห้องนอนใหญ่เป็นห้องที่มีความส าคัญที่สุดภายในบ้านเป็นอันดับ 1 กิจกรรมที่
ท าในห้อง Master Bedroom อันดับที่ 1 คือนอนพักผ่อน และรองลงมาคือ ดูโทรทัศน์/ฟังเพลง 
ห้องรับแขกจะเป็นห้องที่มีความส าคัญเป็นล าดับ 2 ระยะเวลาที่ใช้ภายในห้องรับแขกจะเป็นช่วงเย็น
หลังจากกลับจากท างานประมาณหลังจาก 17.00 น. ไปแล้วและในวันหยุดเสาร์และอาทิตย์จะเป็น 
ช่วง 6.00-12.00 น. และบางครอบครัวจะอยู่บ้านทั้งวัน ห้องนอน 2, 3 (Bedroom 2, 3) มีความส าคัญ
ที่สุดภายในบ้านเป็นอันดับที่ 3 ความรูสึกที่มีต่อห้องนอน 2, 3 ยังพบว่ายังมีความรูสึกว่าขนาดพ้ืนที่ของ
ห้องนอน 2, 3 ปานกลางค่อนข้างน้อย กิจกรรมที่ท าในห้อง Bedroom 2, 3 อันดับที่ 1 คือ นอนพักผ่อน 
และรองลงมาคือดูโทรทัศน์/ฟังเพลง อ่าน หนังสือ ท างาน และแต่งตัวตามล าดับ ห้องรับประทานอาหาร
เป็นห้องที่มีความส าคัญที่สุดภายในบ้านเป็นอันดับที่ 4 ความรูสึกที่มีต่อพ้ืนที่ในห้องรับประทาน
อาหารรูสึกว่าพอดีอยู่แล้ว 

สวนเตรียมอาหารและห้องครัว (Pantry & Kitchen) ความต้องการห้องครัวเป็น 
ห้องที่มีความส าคัญเป็นอันดับสุดท้าย เนื่องจากว่าครอบครัวของผู้อยู่อาศัยส่วนใหญ่จะเป็นคนวัย
ท างานซึ่งจะมีการประกอบอาหารเล็กๆ น้อยๆ และซื้ออาหารส าเร็จรูปมาเพ่ืออุ่นและรับประทาน
อาหารในช่วงเช้าและเย็นเท่านั้น กล่าวคือ กิจรรมต่างๆ ของผู้อาศัย ย่อมส่งผลต่อ การให้ความส าคัญ
ในทุกๆ ห้องของบ้าน เช่น ชอบอ่านหนังสือ ชอบดูหนังฟังเพลง เป็นต้น 

2.2.4 ด้านคุณภาพ  
ไพศาล ภู่เจริญ (2539) พบว่าผู้ซื้อจะให้ความส าคัญเรื่องคุณภาพงานก่อสร้าง 

มาตรฐานของวัสดุ ความพร้อมของเครื่องมือ สอดคล้องกับ เดชะ บุญยะชัย (2539) สิริมาส วิทยาพันธ์ 
ประชาและคณะ (2546) Edsell Walker, Stanton (2001) และ Kaitilla (1998) และ ไพศาล ภู่เจริญ 
(2539) ยังได้กล่าวถึง ด้านคุณภาพคือ การดูแลรักษาความปลอดภัย ในขณะที่ ธัมโชติ ธัมประพาสอัศดร 
และคณะ (2546) Edsell Walker, Stanton (2001) และ สิริมาส วิทยาพันธ์ประชา และคณะ 
(2546) กล่าวถึงคุณภาพ ด้านความเชื่อมั่นของผู้ประกอบการ มีความน่าเชื่อถือ ความมีชื่อเสียงและ
ประสบการณ์ของผู้ประกอบการ รวมถึง คุณภาพด้านการมีบริการหลังการขาย มีความส าคัญต่อ 
การตัดสินใจซื้อบ้าน เช่นเดียวกัน 

2.2.5 ปัจจัยด้านราคา (Price) และ ด้านการเงิน 
สุรศักดิ์ แพร่พาณิชกุล (2547) กล่าวถึง เรื่องเงื่อนไขสินเชื่อของธนาคาร หมายถึง 

ระยะเวลาการผ่อนช าระ อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ จ านวนเงินดาวน์ และ จ านวนเดือนการผ่อนช าระ มีผลต่อ
การซื้อบ้าน เช่นเดียวกับ  บัณฑิต จุลาลัย และ ยุวดี ศิริ (2554) เตชะ บุญยะชัย (2539) ธัมโชติ  
ธัมประพาสอัศดร และคณะ (2546) วิสุทธ์ กัลปยาศิริ (2545) และ Megbolugbe, Isaac F. et al. 
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(1991) ในขณะที่ มธุรส สาราณียะธรรม (2546) พบว่า ราคาประเมินที่ดินมีความส าคัญที่มีนัยส าคัญ
ต่อการซื้อบ้าน 

Goodall (1974) รายได้และความสามารถของผู้ซื้อมีความสัมพันธ์กับ ราคา
และส่งผลการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน  สอดคล้องกับ  Kirby (1983) มธุรส สาราณียะธรรม (2546) 
Ossama Hosny (2012) et al. และ Megbolugbe, Isaac F. et al. (1991) 

2.2.6 ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ไพศาล ภู่เจริญ (2539) พบว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

การซื้อบ้านเป็นอันดับสุดท้าย และ เตชะ บุญยะชัย (2539) ศึกษาพบว่า การมีบ้านตัวอย่างให้ชม 
การส่งเสริมการขายและ การต้อนรับที่ดีของพนักงานมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจ ส าหรับการส่งเสริม
การขาย คือ ส่วนลดจากราคาขาย หรือ การต้องการของแถมที่เกี่ยวกับการเข้าอยู่อาศัย เช่น 
การติดตั้งผ้าม่าน แอร์ เป็นต้น หรือ อาจหมายถึง ของแถมที่ไม่เกี่ยวกับตัวบ้าน เช่น แจกโทรศัพท์มือถือ 
เป็นต้น 
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ตารางที่ 2.1 
 
สรุปบทวรรณกรรมของปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อบ้าน 
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สะดวกโดยรอบ X

ใกล้ท่ีท างาน X X X X X X

ใกล้แหล่งชมุชน X

ระบบบริการ

สาธารณะ X

ใกล้โรงเรียน 

หา้งสรรพสินค้า X

รูปแบบและสไตล์

บา้น X X

พืน้ท่ีใชส้อยของบา้น X X X X X X

ขนาดครอบครัว X X X

ขนาดท่ีดิน X X X

เง่ือนไขการผ่อน

ช าระ X X X X

อตัราดอกเบี้ยเงินกู้ X X

ราคาบา้น X

รายได้ของผู้ซ้ือ X X X X

คุณภาพงานกอ่สร้าง X X X X

ความปลอดภัย X

ความเชื่อมั่นของ

ผู้ประกอบการ X

การบริการ/บริการ

หลังการขาย X X X

การมีบา้นตัวอย่าง

ใหช้ม X

พนักงานต้อนรับดี X

การส่งเสริมการขาย X
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จากการทบทวนงานวรรณกรรมข้างต้น พบว่าสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญที่สุด คือท าเล
ที่ตั้ง รูปแบบบ้าน และปัจจัยด้านความสามารถในการซื้อ จากข้อมูลเบื้องต้นดังกล่าว สามารถท าให้
ผู้วิจัยใช้เป็นแนวทางในการด าเนินการวิจัยน าไปสร้างกรอบแนวคิด และ ออกแบบสอบถาม  
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของการอยู่อาศัยและปัจจัยที่มีอิทธิพลในการเลือกซื้อบ้าน น าไปสู่การพัฒนาและ 
ออกแบบบ้านเพื่อให้ตรงกับการใช้งานจริง ที่ตรงกับความต้องการของผู้ซื้อให้ได้มากท่ีสุด 

 
2.3 กรอบแนวคิด 
 

ในการศึกษาและวิจัยครั้งนี้ได้ท าการศึกษา 3 ส่วนคือ 
1. ลักษณะของกรณีศึกษา หมายประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ขนาดครอบครัว 

โดยศึกษาจากการเก็บข้อมูลจากการส ารวจโดยใช้การสัมภาษณ์ 
2. ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อบ้านของกรณีศึกษา 
3. พฤติกรรมการอยู่อาศัยภายในบ้านพักอาศัย 
โดยศึกษาจากการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์กรณีศึกษา และข้อมูลคุณลักษณะ

ประชากรกรณีศึกษา ได้แก่ เพศ อายุการศึกษา อาชีพ รายได้ และคุณลักษณะของบ้านพักอาศัยที่อยู่
ในปัจจุบัน คือพฤติกรรมการอยู่อาศัย เช่น ใช้ห้องนอนในเวลาเท่าไร วันละกี่ชั่วโมง ความต้องการ  
การใช้เครื่องเรือนมีอะไรบ้างเช่น ตู้เสื้อผ้า เตียง มีการใช้ห้องอ่ืนนอกจากห้องนอนมีห้องอะไร และเวลา
ไหน เป็นเวลากี่ชั่วโมง และสรุปผลเพ่ือน ามาวิเคราะห์ความต้องการ และพฤติกรรมของการอยู่อาศัย 
เพ่ือน ามาออกแบบโดยใช้แนวคิดการออกแบบยั่งยืนต่อไป 
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ตารางที่ 2.2 
 
ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท 
 

 
 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือบ้าน

1)ลักษณะกายภาพภายนอกโครงการ  - เส้นทางคมนาคม

 - ใกล้ที่ท างาน

 - ใกล้ชุมชน/ไม่เปล่ียว

 - ระบบบริการสาธารณะ

 - ใกล้ส่ิงอ านวยความสะดวก ห้าง/โรงเรียน

2)ลักษณะกายภาพภายในและนอกบ้าน  - มีส่วนกลาง สโมสร สระว่ายน้ า ฯลฯ

ลักษณะทางประชากรศาสตร์  - สวนในบ้าน

 - เพศ 3)บ้านและขนาดที่ดิน  - สไตล์บ้าน

 - อายุ  - ขนาดที่ดิน

 - อาชีพ  - จ านวนห้องน้ า ห้องนอน ที่จอดรถ

 - รายได้ครอบครัว/เดือน  - การใช้สอยในบ้าน

 - จ านวนสมาชิกในครอบครัว  - กิจกรรมในบ้าน 

 - ความต้องการพื้นที่ใช้สอยอื่นๆ

4)ราคาและสินเชื่อ  - ราคาบ้าน

 - เง่ือนไขการผ่อนช าระ

 - อัตราดอกเบี้ยเงินกู้

 - รายได้ของผู้ซ้ือ

 - จ านวนเงินดาวน์

 - ค่าส่วนกลาง

5)คุณภาพ  - คุณภาพงานก่อสร้างบ้าน

 - ความดูแลรักษาความปลอดภัย

 - ความเชื่อมั่นของผู้ประกอบการ

 - การบริการ/บริการหลังการขาย

6)ส่งเสริมการขาย  - การมีบ้านตัวอย่างให้ชม

 - พนกังานต้อนรับดี

 - การลดราคา

 - การให้ของแถม
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
3.1 ขอบเขตของการวิจัย 
 

กลุ่มกรณีศึกษา ที่มีความสนใจในการซื้อบ้านเดี่ยวในระดับราคา 3-5 ล้านบาท เขต
กรุงเทพและปริมณฑล คือ จังหวัดนครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี และสมุทรสาคร โดย
แบ่งกรณีศึกษา ดังนี้ 

1. กลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท ที่เข้าอยู่แล้ว ไม่เกิน 1 ปี 
2. กลุ่มผู้สนใจในการซื้อบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
จ านวนที่จะศึกษากลุ่มละ 4 ตัวอย่าง 
 

3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหาที่ต้องการศึกษา 
 

การวิจัยครั้งนี้ เพ่ือศึกษาถึง ปัจจัยเลือกซื้อบ้านที่นอกเหนือจากด้านส่วนประสมทาง
การตลาด เนื่องจากปัจจุบันมีความเปลี่ยนแปลงของขนาดครอบครัวและการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนไป
ของสังคมในปัจจุบัน ข้อมูลต่างๆ จะสามารถการคัดเลือกส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดให้ตรงกับ
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงสามารถน าไปออกแบบ และพัฒนา ในการจัดสรรขนาดเนื้อที่
ในบ้าน หรือปรับลด เพ่ิมฟังก์ชันในทุกส่วนของพ้ืนที่บ้านให้สอดคล้องกับการใช้สอยจริง เพ่ือให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดในการอยู่อาศัยและการพัฒนาการเป็นผู้น าในธุรกิจพัฒนาที่อยู่อาศัยในแนวทาง 
การแข่งขันท่ียั่งยืน โดยสิ่งที่ศึกษาประกอบด้วย 

 
3.2.1 ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน และพฤติกรรมการเข้าอยู่

อาศัยบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้าน 
3.2.1.1 ลักษณะกายภาพนอกโครงการ : ท าเลที่ตั้งและสิ่งแวดล้อม 

1. เส้นทางคมนาคม 
2. ใกล้ที่ท างาน 
3. ใกล้แหล่งชุมชน/ไม่เปลี่ยว 
4. ระบบบริการสาธารณะ 
5. สิ่ งอ านวยความสะดวกโดยรอบเช่น โรงเรียน มหาวิทยาลัย 

ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 
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3.2.1.2 ลักษณะกายภาพภายในและภายนอกบ้านแต่อยู่ในโครงการ 
1. มีส่วนกลาง สโมสร สระว่ายน้ า 
2. จัดสวนในพื้นท่ีบ้าน 
3. บ้านและขนาดท่ีดิน 

- สไตล์บ้าน 
- ขนาดที่ดิน 
- จ านวนห้องน้ า ห้องนอน ที่จอดรถ 
- การใช้สอยในบ้าน เช่น การใช้สอยในแต่ละห้องท ากิจกรรมใด  

ใช้เวลาเท่าใด 
- ระยะเวลาการอยู่อาศัยในบ้าน 
- กิจกรรมที่ท าในชีวิตประจ าวัน 
- กิจกรรมที่ท าภายในห้องรับแขก 
- กิจกรรมที่ท าภายในห้องครัว 
- กิจกรรมที่ท าภายในห้องอาหาร 
- ความต้องการพืน้ที่ใช้สอยอื่นๆ 

4. คุณภาพ 
- คุณภาพงานก่อสร้าง 
- ความดูแลรักษาความปลอดภัย 
- ความเชื่อมั่นผู้ประกอบการ 
- การบริการ / บริการหลังการขาย 

5. ราคาและสินเชื่อ 
- ราคาบ้าน 
- เงื่อนไขการผ่อนช าระ เช่น จ านวนเดือนของการผ่อนช าระเงินกู้ซื้อ

บ้าน 
- อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ 
- รายได้ครอบครัวของผู้ซื้อแต่ละเดือน 
- จ านวนเงินดาวน์ 
- ค่าส่วนกลาง 

6. การส่งเสริมการขาย 
- การมีบ้านตัวอย่างให้ชม 
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- พนักงานต้อนรับที่ดี 
- การส่งเสริมการขายด้วยการลดราคา 
- การส่งเสริมการขายด้วยการให้ของ เช่น ติดตั้งผ้าม่าน หรือ  

การแจกโทรศัพท์มือถือ เป็นต้น 
 

3.3 วิธีการวิจัย 
 

งานวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือศึกษาปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้าน รวมถึงส ารวจ
พฤติกรรม การอยูอาศัยของผูอยูอาศัยภายในบ้านเดี่ยวและ และ กลุ่มผู้ที่ก าลังสนใจซื้อบ้านเดี่ยวใน
ระดับราคา 3-5 ล้านบาท เก็บข้อมูลด้านปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้าน และ การศึกษาการใช้สอย
ในห้องต่างๆ ว่ามีการใช้พ้ืนที่อย่างไร ใช้เวลาในการท ากิจกรรมภายในแต่ละห้องมากน้อยเพียงใด  
เมื่อเข้าอยู่อาศัยแล้ว มีความพึงพอใจและสอดคล้องต่อการใช้งานของครอบครัวหรือไม่ เพ่ือน า
งานวิจัยมาใช้ในการวิเคราะห์ และน ามาสรุปผลและน าไปใช้ในการปรับส่วนประสมทางการตลาด 
และ การแบ่งสรรพื้นที่ใช้สอยในบ้านให้ตรงกับผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด เพ่ือประโยชน์ด้านการแข่งขันที่
แตกต่างและเหนือกว่าคู่แข่งในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

กรณีศึกษา 
ในการวิจัยนี้ศึกษาถึงพฤติกรรมในการอยู่อาศัยจริงของฐานกรณีศึกษาของสินค้าบ้าน

เดี่ยว 3-5 ล้าน 
วิธีการด าเนินการด้วยวิธีการสัมภาษณ์เพ่ือเก็บข้อมูลโดยเลือกเฉพาะ กรณีศึกษาที่มี

ความสนใจในการซื้อบ้านเดี่ยวในระดับราคา 3-5 ล้านบาท เขตกรุงเทพและปริมณฑล คือ จังหวัด
นครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ ปทุมธานี และสมุทรสาคร โดยแบ่งกรณีศึกษา 2 กลุ่มดังนี ้

(1) กลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท ที่เข้าอยู่แล้ว ไม่เกิน 1 ปี 
(2) กลุ่มผู้สนใจในการซื้อบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
จ านวนที่จะศึกษากลุ่มละประมาณ 4 ตัวอย่าง 
การสัมภาษณ์เชิงลึกโดยใช้ค าถามที่ก าหนดล่วงหน้า ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 2 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป  ได้แก่  เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ สภาพสมรส 

รายได้ครัวเรือนต่อเดือน และ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินซื้อบ้าน และข้อมูล

กิจกรรม ในการใช้ชีวิตประจ าวันที่เก่ียวข้องกับการอยู่อาศัย 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

การสัมภาษณ์ โดยใช้ วิธีการสัมภาษณ์ตามแบบสอบถาม จากกรณีศึกษาที่มีความสนใจในการซื้อบ้าน
เดี่ยวในระดับราคา 3-5 ล้านบาท เขตกรุงเทพและปริมณฑล คือ จังหวัดนครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ 
ปทุมธานี และสมุทรสาคร โดยแบ่งกลุ่มประชากร เป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยบ้านเดี่ยว
ระดับราคา 3-5 ล้านบาท  ที่เข้าอยู่แล้ว ไม่เกิน 1 ปี และกลุ่มผู้สนใจในการซื้อบ้านเดี่ยวระดับราคา 
3-5 ล้านบาท มีความต้องการซื้อบ้านภายในระยะเวลา 6 เดือน 

 
4.1 ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษา 

 
ตารางที่ 4.1 
 
ข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษาที่ 1-4 กรณีศึกษากลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยแล้ว 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 

เพศ หญิง หญิง ชาย ชาย 

อายุ 38 39 35 39 
อาชีพ พนักงานบริษัท พนักงานบริษัท สถาปนิก พนักงานบริษัท 

รายได้/รายได้
ครอบครัว 

70,000 65,000 50,000 60,000 

การศึกษา ปริญญาโท ปริญญาโท ปริญญาตร ี ปริญญาตร ี
สถานภาพ สมรส สมรส โสด สมรส 

จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

4 คน 3 คน 1 คน 3 คน 

รูปแบบที่พักอาศัย
ในปัจจุบนั 

บ้านเดี่ยวชั้นเดียว ทาวน์เฮา้ส ์ คอนโด ทาวน์เฮา้ส ์
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ตารางที่ 4.2 
 
ข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษาที่ 5-8 กรณีศึกษากลุ่มผู้สนใจซื้อบ้าน 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 

เพศ ชาย หญิง หญิง ชาย 

อายุ 29 27 28 43 
อาชีพ มัณฑนากร ขายของออนไลน ์ รับราชการครู ธุรกิจส่วนตัว 

รายได้/รายได้
ครอบครัว 

50,000 บาท 60,000 บาท 60,000 บาท 60,000 บาท 

การศึกษา ปริญญาโท ปริญญาตร ี ปริญญาตร ี ปวส. 
สถานภาพ โสด สมรส โสด สมรส 

จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

1 2 2 4 

รูปแบบที่พักอาศัย
ในปัจจุบนั 

ทาวน์เฮา้ส ์ บ้านเดี่ยว Apartment ทาวน์เฮา้ส ์

 
จากตารางที่ 4.1 และตารางท่ี 4.2 พบว่า ช่วงอายุของกรณีศึกษาอยู่ระหว่าง 25-30 ปี 

และ อายุ 36-40 กลุ่มละ 3 ราย อาชีพส่วนใหญ่ คือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 4 คน  และ 
อาชีพเจ้าของกิจการจ านวน 3 คน  ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 50,001-80,000 บาท  จ านวน 6 คน 
จ านวนสมาชิกในบ้านหลังใหม่ อาศัยอยู่ในบ้านจ านวน 1 คน 2 คน 3 คน และ 4 คน จ านวนเท่าๆ กัน 
อย่างละ 2 ครอบครัว รูปแบบที่พักอาศัยเดิม อาศัยอยู่ทาวน์เฮ้าส์ จ านวน 4 คน 

 
4.2 บทสัมภาษณ์กรณีศึกษา 

 
4.2.1 กลุ่มที่อยู่อาศัยในโครงการ แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

กรณีศึกษาที่ 1 ลูกบ้าน โครงการพฤกษ์ลดา รังสิต คลอง 4 บ้าน 119 ตาราง
เมตร 3 ห้องนอน 3 ห้องน้ า เพศหญิง อายุ 38 ปี การศึกษาระดับปริญญาโท สมรสแล้วมีลูกชาย 2 คน 
อายุ 11 ปี และ 8 ปี รวมผู้อาศัยในบ้านหลังใหม่ จ านวน 4 คน รายได้รวมของครอบครัว 70,000 บาท 
อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน บ้านเดิมอาศัย เป็นบ้านเดี่ยวชั้นเดียว ซื้อบ้านหลังใหม่ เพ่ือต้องการ
สภาพแวดล้อมที่ดีข้ึน และ ความสะดวกสบายในการเดินทาง เนื่องจากปัจจุบัน โครงการที่อยู่อาศัยใน
ปัจจุบันสภาพโครงการไม่น่าอยู่อาศัย มีคนเข้าออกโครงการ โดยไม่มีการตรวจตรา และ ต้องการบ้าน
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ที่ใกล้โรงเรียนลูกมากกว่าเดิม ลูกเดินทางค่อนข้างไกล ต้องตื่นแต่เช้า ก่อนมาซื้อโครงการหาข้อมูล จาก 
Website โดยเลือกโครงการบ้านเดี่ยว 2 ชั้นที่ใกล้โรงเรียนลูก ราคาไม่เกิน 5 ล้าน ก่อนซื้อเปรียบเทียบ
โครงการบนถนน เส้นเดียวกัน ส่วนใหญ่มีสภาพโครงการที่น่าอยู่น้อยกว่า LH โครงการพฤกษ์ลดา มี
ความร่มรื่น และ น่าอยู่มากกว่าโครงการอ่ืนๆ และ เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียง เชื่อถือได้ ราคาสูงกว่า
โครงการประมาณ 1 แสน  ลูก 2 คน  ชอบ สวน และ สโมสร ที่เสร็จสมบูรณ์กว่าที่อ่ืน ลูกชาย 2 คน
ชอบว่ายน้ า เดิมอยู่บ้านชั้นเดียว ค่อนข้างคับแคบไป ส าหรับสไตล์บ้านไม่ค่อยสนใจมากนัก แบบไหน
ก็ได้ เพราะสนใจที่ใกล้โรงเรียนลูก และ มีความปลอดภัยมากกว่า ที่บ้านมีรถ 1 คัน ออกท างานพร้อม
สามี ตอน 6 โมงเช้า ไปส่งลูกที่โรงเรียน และ กลับมารับลูกตอนเย็น ประมาณ 17.00 น. กลับถึงบ้าน 
18.00 น. ไปท างาน จันทร์-ศุกร์ ไม่ค่อยได้ท าครัว น้อยกว่า 3 ครั้ง/ สัปดาห์ ฟังก์ชันที่ให้ความส าคัญที่สุด
คือห้องนอนใหญ่ ใช้ห้องนอน 2 ห้อง ลูกคนเล็กยังนอนกับพ่อแม่ ลูกคนโตนอนห้องนอน 2 สิ่งที่อยากให้
ปรับปรุง คือ ขนาดห้องครัว ต้องการพ้ืนที่มากขึ้น โดยสามารถให้ลด พ้ืนที่ห้องทานข้าวลงได้ เนื่องจาก 
ทานข้าวไม่ค่อยพร้อมกัน วันเสาร์อาทิตย์ที่หยุดมักจะออกไปซื้ออาหารสดมาท าอาหารให้ ครอบครัว
กิน แต่หากวันหยุดยาวๆ จะไปเที่ยวต่างจังหวัดใกล้ๆ แต่ไม่ไม่บ่อยนัก ส่วนไปต่างประเทศไม่ได้ไป 
ต้องเว้นไปสักระยะหนึ่ง แต่สิ่งที่เป็นปัญหาคือ สวนในบริเวณบ้านเนืองจาก เวลาว่างไม่มาก มีเฉพาะเสาร์
อาทิตย์ ซึ่งระหว่างอาทิตย์ใบไม้ที่หล่นจะค่อนข้างเยอะ ไม่มีเวลาดูแลเลย การดูแลหลังการขาย มีเรื่อง
งานที่โครงการไม่รับประกัน เช่นเรื่องต้นไม้ ตอนมาอยู่ ไม่นาน ต้นไม้หน้าบ้านตาย โครงการแจ้งว่า 
ต้นไม้ไม่ได้รับประกัน ส่วนเรื่องบ้าน ไม่มีปัญหาอะไร พนักงานแจ้งว่า เดือน ที่ 5 และ 11 จะมีการเข้า
มาตรวจเช็คบ้านให้ มีความเป็นมืออาชีพ 

กรณีศึกษาที่ 2 ลูกบ้านโครงการพฤกษ์ลดา พระราม 2  บ้าน 98 ตารางเมตร  
3 ห้องนอน  3 ห้องน้ า เพศหญิง  อายุ 39 ปี  ศึกษาระดับปริญญาโท รายได้ครอบครัว 65,000 บาท/
เดือน อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน ในบ้านนี้ อยู่ 3 คน ตนเอง สามี และ ลูกสาว 3 ขวบ มีรถ 1 คัน 
ก่อนหน้าอยู่ทาวน์เฮ้าส์ บ้านค่อนข้างคับแคบไป และต้องการหาที่อยู่ใหม่ให้ใกล้ที่ท างานมากขึ้น  
ลูกเริ่มโตขึ้น  ออกไปท างานตอนเช้า 7.00 น. และต้องไปส่งลูกที่ nursery ก่อน กลับค่อนข้างค่ า 
21.00 น. และ แวะไปรับลูก มีน้องสาวซื้อโครงการ แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ แนะน าให้ซื้อ แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ ดูแลดี และ คุณภาพบ้านดี ไม่ได้ดูโครงการของบริษัทอ่ืนเลย ไม่มีเวลา เข้าไปใน Internet และ 
Search หาบ้าน LH แถวพระราม 2 มีโครงการนี้ โครงการเดียว ชวนสามีมาดู และ ซื้อวันนั้นเลย ตรง
ตามความต้องการทั้งหมด โครงการดูร่มรื่น และเรียบร้อยมากๆ ระบบรักษาความปลอดภัยดูเข้มแข็ง 
น่าวางใจได้ เพราะ ปกติไม่มีใครอยู่บ้านตอนกลางวัน และ กลับค่อนข้างดึก โครงการอยู่ค่อนข้างลึก
จากถนน พระราม 2 แต่ไม่ใช่ปัญหา เพราะ ไม่ได้ใช้รถประจ าทางอยู่แล้ว ปกติจะอยู่บ้านเฉพาะ เสาร์ 
อาทิตย์ ส่วนใหญ่ใช้เวลาหมดไปกับการท างานบ้าน ทั้งวันเสาร์ มีวันอาทิตย์ ที่เช้า เย็น จะได้พาลูกไป
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เดินเล่นในสวน ที่สวนมีเครื่องเด็กเล่น และมีเด็กๆ มาเล่นเยอะ ลูกชอบมาก อยากมีเวลาเยอะกว่านี้ 
ถ้ามีคนช่วยท างานบ้าน แต่ไว้ใจได้ เพราะ อยากมีเวลา กับลูกมากกว่านี้ ส าหรับเรื่องงานดูแลบ้านไม่
มีอะไรที่กังวล เพราะ สามารถแจ้งผ่าน ระบบ call center ได้ สะดวกดี แต่ก็นัดมาซ่อมได้เฉพาะ
เสาร์ อาทิตย์ เคยน้ ารั่วที่อ่างล้างจาน ไม่สะดวกให้ช่างมาซ่อม ต้องรอวันหยุด ตอนนี้ บ้านมี 3 
ห้องนอน แต่ใช้แค่ห้องนอนเดียว เพราะนอนรวมกัน ห้องนอน 2 ใช้เก็บของใช้ เสื้ อผ้า เล็กๆ น้อย 
ส่วนห้อง 3 ว่างไว้ ไม่ได้ใช้อะไร คุณภาพบ้านโดยรวม ก็ดี เพราะทาวน์เฮ้าส์ที่อยู่มา งานไม่เรียบร้อย
เลยต้องซ่อมเองเยอะมากๆ มีเจ้าหน้าที่มาแนะน าการใช้บ้าน ดีมากๆ เพราะบางอย่างเราก็ไม่ค่อย
เข้าใจ ตอนมาซื้อส่วนลดที่ให้ เค้าเป็นช่วงโปรโมชัน ได้ ผ้าม่านและ แอร์ ดีมากเลย เพราะยังไงเราก็
ต้องติดอยู่แล้ว สะดวก และ ประหยัดดี เข้าอยู่ได้เลย ไม่ต้องให้ช่างมาติดอีก น้องสาวบอกอยู่แล้วว่า 
LH ไม่ต้องต่อรอง เพราะเค้าไม่ลดให้อยู่แล้ว เลยตัดสินใจ เลือกที่คุณภาพ และความสบายใจดีกว่า ใน
บ้านที่ใช้มากที่สุดคือ ห้องนอนใหญ่ อยากได้ใหญ่ๆ กว่านี้ เพราะ ใช้เวลาอยู่ในห้องนี้เยอะมากกว่า
ห้องอ่ืนๆ จะได้โล่งๆ ของลูกก็เยอะ กับ ห้องรับแขก ก็อยากได้ใหญ่กว่านี้ เพราะ กลางวันจะเล่นกับ
ลูกในห้องนี้ อยากได้กว้างๆ ส่วนห้องทานข้าวแทบไม่ได้ใช้เลย เพราะทานข้าวหน้าทีวีอยู่แล้ว ถ้า
วันหยุดที่เหลือจากท างานบ้าน จะอยู่กับลูก เล่นกันที่ห้องรับแขก ท าอาหารกินก็ง่ายๆ ไม่ค่อยได้
ออกไปไหน ไปซื้อของที่เซนทรัลพระราม 2 เดือนละครั้ง 

กรณีศึกษาที่ 3 ลูกบ้านโครงการ ชัยพฤกษ์ บางใหญ่ ซื้อบ้านขนาด 90 ตารางเมตร 
ราคา 3.3 ล้าน เพศชาย อายุ 35 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี โสด ปัจจุบันอาศัยคนเดียว มีรถ 1 คัน 
อาชีพ สถาปนิก รายได้ 50,000 บาท /เดือน มาซื้อบ้าน เพราะ ต้องการมีบ้านเป็นของตัวเอง เดิมอยู่
ต่างจังหวัด มาท างานกรุงเทพ เช่าคอนโด เปรียบเทียบกับซื้อคอนโดในเมืองด้วย เดินทางสะดวกดี แต่
อีก 2 ปีจะแต่งงาน มีบ้านไปเลยน่าจะลงตัวกว่า อยากได้บ้านที่เงียบๆ สงบๆ เพราะต้องเอางานมาท า
ที่บ้าน ท างานดึกๆ เลือกบ้านที่ใกล้รถไฟฟ้า เพราะต้องไปติดต่อกรณีศึกษา ถ้าเร่งด่วนจะได้ใช้บริการ
รถไฟฟ้าได้ ที่ซื้อที่นี่ เพราะอาอยู่ในโครงการนี้ด้วย อาแนะน าให้มาอยู่ด้วยกัน ค่อนข้างลงตัวมาก 
เพราะ ฝากให้อาช่วยดูบ้านให้ได้ด้วย ตัดสินใจซื้อไม่ยาก เพราะมั่นใจอาบอกว่าอยู่ไม่มีปัญหาอะไร 
เลย หาข้อมูลเพิ่มเติมจากใน website LH ดูเรื่องดีไซน์บ้าน มีแบบไหนบ้าน ขนาด ราคาเท่าไร เลือก
ดูเฉพาะบ้านเดี่ยวที่ราคาไม่สูงมาก เพราะกลัวผ่อนไม่ไหว ตอนแวะมาที่โครงการชอบสโมสรมาก 
เพราะสโมสรใหญ่มาก ชอบออกก าลังกาย เวลาไม่ค่อยแน่นอน มาออกก าลังกายตอนไหนก็ได้สะดวก
ดี แต่ดีไซน์บ้านอยากได้บ้านสไตล์ Modern บ้านหลังนี้ ก็เป็นสไตล์ Modern แต่ก็ไม่ได้ถูกใจทั้งหมด 
แต่พอรับได้ ออกจากบ้าน 6 โมงเช้า กลับตอน 19.00 น. ไม่ค่อยมีเวลาท าอาหาร ดูแลบ้าน ท างาน
สวน คนสวนก็จ้างคนงานของบริษัท แต่คนงานบ้านไม่ค่อยไว้ใจ และ หาค่อนข้างยาก ถ้าบริษัทมี
ให้บริการน่าจะสะดวกมากๆ ขนาดบ้าน ใหญ่ก าลังดี เพราะอยู่แค่คนเดียว ใช้พ้ืนที่เฉพาะห้องนอน
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ใหญ่ กลับจากที่ท างาน กินอาหารจากนอกบ้าน ตรงเข้าห้องนอนใหญ่ ต้องการพ้ืนที่วางโต๊ะท างาน 
ใหญ่ๆ ในห้องนอน ห้องนอน 2-3 ไม่ได้ใช้เลย แต่ในอนาคต ถ้าแฟนมาอยู่ด้วยคงต้องมีการ
เปลี่ยนแปลง ถ้าวันหยุด ชอบออกก าลังกาย ชอบเล่นฟิตเนส กับ ขี่จักรยาน ถ้ามีเวลามากๆ จะไป
ต่างจังหวัดกับแฟน ไปขี่จักรยานกัน ชอบไปพวกป่าเขา อากาศเย็นๆ ถ้าเรื่องระบบรักษาความ
ปลอดภัยค่อนข้างมั่นใจ ชอบเรื่องการแลกบัตร และ ที่ต้องแสตมป์บัตรเวลามาถึงบ้านแล้ว มี รปภ. 
ขับตามด้วย มั่นใจดี ส่วนการบริการหลังการขาย แจ้งผ่าน website ได้ บางทีเวลาท างานไม่ได้มีเวลา
โทรเข้าระบบ อยู่จะครบปี ส่วนใหญ่แจ้งเรื่อง ระบบน้ า ระบบไฟ ตอนฝนตกมีน้ าเข้าตามหน้าต่าง 
เจ้าหน้าที่ก็เข้ามาดูแล แต่ก็ห่วงในระยะยาว ถ้าโครงการปิดแล้ว เป็นห่วงว่าจะ มีช่างมาซ่อมบ้าน
หรือไม ่

กรณีศึกษาที่ 4 ลูกบ้านโครงการชัยพฤกษ์ บางนา บ้านขนาด 85 ตารางเมตร 
ราคา 3 ล้าน เพศชาย อายุ 39 ปี ศึกษาระดับปริญญาตรี มีลูกชาย 1 คน อายุ 13 ปี อาศัยกับ ภรรยา 
และ ลูก มีรถ 2 คัน ท างาน บริษัทเอกชน รายได้รวม 60,000 บาท ซื้อบ้านหลังใหม่เพราะต้องการ 
ใกล้ที่ท างาน ใกล้โรงเรียนลูก และ ต้องการสภาพแวดล้อมที่ดีขึ้น เริ่มหาบ้านจากการตั้งงบประมาณ 
บ้านเดี่ยว ไม่เกิน 3 ล้าน หาข้อมูลในใน Internet หาบ้านแถวๆ บางนา ส่วนใหญ่มีแต่ ทาวน์เฮ้าส์ ถ้าเป็น
บ้านเดี่ยว บริษัท ก็ไม่น่าเชื่อถือ ไม่มีชื่อเสียง ราคาต่ ากว่าแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ แต่ไม่อยากมีปัญหาตอน
อยู่ในภายหลัง เลยปรึกษาภรรยา จริงๆ โครงการนี้ ก็ไม่ได้ใกล้ แต่มีรถทั้ง 2 คน เลยตัดสินใจเลือก 
เพราะเชื่อในชื่อเสียงบริษัท และไม่อยากอยู่ทาวน์เฮ้าส์ ลูกโตแล้ว ติดตรงที่ไม่มีรถสาธารณะ ผ่านหน้า
หมู่บ้าน ทุกวันภรรยาจะไปส่ง ลูกที่โรงเรียน และ ตอนเย็น มารับ ถ้ามีรถผ่านหน้าหมู่บ้าน ก็จะ
สะดวกขึ้นถ้าวันไหนภรรยาไม่สะดวกไปส่ง โครงการมีต้นไม้ใหญ่หลายต้น ร่มรื่นมาก บ้านแต่ละหลัง
โครงการปลูกต้นไม้ในบ้านให้ไว้ ช่วยท าให้ดูร่มรื่นมากขึ้น เวลาขี่จักรยานสบายตาดี ชอบออกไปขี่จักรยาน
กับลูกชาย ขี่วนในหมู่บ้าน ตอนเช้าๆ กับวันหยุด ไปขี่ที่สุวรรณภูมิ ส่วนใหญ่ไม่ค่อยเอางานกลับมาท า
ที่บ้าน ภรรยาจะเป็นคนดูแลบ้าน ท าอาหาร และ ท าความสะอาด ส่วนสวนนอกบ้าน เทปูนหมดแล้ว
ไม่มีเวลาท า เหลือแต่ต้นไม้ใหญ่ ดูแลไม่ยาก ใช้ห้องนอน 2 ห้อง อีกห้องเป็นห้องพระ อยากได้ครัวที่
ใหญ่กว่านี้ เพราะ ภรรยาท ากับข้าวบ่อย ตอนนี้ต่อเติมส่วนหลังบ้านออกไป ไว้ท าครัว สไตล์บ้าน 
Modern สวย คุณภาพบ้านดี ก่อนหน้าเข้าค้นหาข้อมูลจาก Internet LH ไม่ค่อยมีกระแสที่ไม่ดี 
เหมือนบริษัทอ่ืนๆ เลยค่อนข้างมั่นใจในคุณภาพบ้าน และ พนักงานที่ให้ค าแนะน าบ้าน ดูแลดีมาก 
พนักงานขายก็ให้ข้อมูลดี ให้ความช่วยเหลือเหลือ การกู้ดีมาก ให้ค าแนะน า เพราะอยากได้บ้านมาก 
เป็นห่วงกลัวกู้ไม่ได้ โปรโมชันที่ได้ เป็นค่าจดจ านอง และค่าโอน ไม่ต้องเตรียมเงินเยอะ ใช้เงินไม่ถึง 
50,000 บาท ได้เข้าอยู่เร็ว เพราะบ้านเสร็จแล้ว การให้บริการซ่อม ไม่ค่อยได้แจ้งซ่อม แต่ถ้ามีงาน
ซ่อม เจ้าหน้าที่จะนัดหมาย และก็มาตรงตามนัดหมาย ชอบระบบรักษาความปลอดภัย มีการตรวจ
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แถวทุกวัน พร้อมเพรียง แต่จะเป็นกังวล หากโครงการปิดไปนานๆ แล้ว จะยังมีการดูแลดีเหมือนตอนนี้
หรือไม ่

4.2.2 กลุ่มที่แวะชมโครงการ ของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์   
กรณีศึกษาที่ 1 กรณีศึกษาแวะชม โครงการพฤกษ์ลดา วงแหวน หทัยราษฎร์ 

เพศชาย อายุ 29 ปี การศึกษาระดับปริญญาโท อาศัย เขตลาดพร้าว เปิดบริษัทตกแต่งภายใน อยู่ย่าน
ลาดพร้าว บ้านเดิมเป็นทาวน์เฮ้าส์ วางงบประมาณ ไม่เกิน 4 ล้าน รายได้ครอบครัว 50,000 บาท/เดือน 
ดูบ้านขนาด 88 ตารางเมตร ต้องการซื้อบ้านภายใน 6 เดือน เพ่ือแต่งงานต้องการที่อยู่เพ่ือเป็นเรือน
หอบ้านหลังใหม่ท่ีต้องการ ซื้ออยู่กับ แฟนแค่ 2 คน แฟนอายุ 27 รู้จักโครงการจาก Internet เลือกดู
ของ LH มีความม่ันใจกับชื่อเสียงบริษัท LH และ มีความรับผิดชอบต่อกรณีศึกษา ที่เลือกดูโครงการนี้ 
เพราะ เลือกบ้านในท าเลที่เดินทางสะดวก และ ราคาที่พอซื้อได้ โครงการนี้ ขึ้นทางด่วนได้ค่อนข้าง
ใกล้ ไม่ค่อยสนใจรถประจ าทาง เพราะไม่ได้ใช้อยู่แล้ว ตอนเข้ามาดู เห็นสวนกับสโมสร ที่เสร็จแล้ว 
บ้านก็เสร็จแล้ว เห็นทุกอย่างเลย ไม่ต้องรอว่าจะสร้างตอนไหน ชอบมากๆ บ้านที่สนใจไม่ต้องใหญ่
มาก เพราะตั้งใจจะอยู่กันแค่ 2 คน บ้านที่ดูมา 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า จอดรถได้ 2 คัน ก็พอดี และ 
ดูแลไม่ต้องมาก สไตล์บ้าน Modern ก็สวยดี ตอนนี้ โครงการส่วนใหญ่ก็เป็นบ้านสไตล์นี้ เรื่องบริการ
หลังการขาย ฝ่ายขายบอกว่ามีบริการตรวจเช็คบ้านตอนเราเข้าอยู่แล้ว กับ การแจ้งซ่อมได้ 24 ชั่วโมง 
และก็ไม่ค่อยมีเรื่องไม่ดีในเว็บพันทิพย์ ส าหรับ LH ค่อนข้างเชื่อใจ พนักงานให้ข้อมูลดีมากๆ แต่ก็
กังวลเรื่องกู้อยู่บ้าง น้องให้ความช่วยเหลือ กับข้อแนะน าดี ราคาสูงกว่าบ้านโครงการอ่ืน แต่น่าจะ
มั่นใจคุณภาพได้มากกว่า ส่วนลดตอนนี้ให้ผ้าม่านกับแอร์  อยากได้มุ้งลวด กับชุดครัว จะได้ครบเลย 
แต่ก็ไม่ได้ ส่วนของบ้าน นอกจากชอบห้องนอนใหญ่ที่สุด เพราะน่าจะใช้มากที่สุด ก็น่าจะเป็นสวน
รอบบ้าน แฟนชอบต้นไม้มาก ที่ไปดูมาก็ดี แต่ก็น่าจะต้องหาต้นไม้กับตกแต่งเพ่ิม ส่วนห้องอ่ืนๆ ก็ไม่ค่อย
มีอะไร เพราะเท่าที่มีก็พออยู่แล้ว อาหารคงไม่ได้ท า ซื้อกินกับไปทานข้างนอกสะดวกกว่า ถ้าห้องนอน
ใหญ่ ใหญ่กว่านี้ก็น่าจะดี เพราะ น่าจะใช้มากกว่าห้องอ่ืนๆ ห้องนอน 2, 3 อาจจะใช้เก็บของ วันหยุด 
เสาร์ อาทิตย์ ก็คงออกไปหาซื้อ ของแต่งบ้าน กับแต่งสวน ถ้าไปต่างประเทศ แฟนชอบไปญี่ปุ่น ไม่
ไกล ใช้เวลาไม่ต้องมาก 3-4 วันก็ได้ เมืองเค้าสวยดี 

กรณีศึกษาที่ 2 กรณีศึกษาแวะชม โครงการ INIZIO รังสิต คลอง 4 กรณีศึกษา
เพศหญิง อายุ 27 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี กรณีศึกษาพ่ึงแต่งงาน อยากแยกครอบครัวจากพ่อแม่ 
ดูบ้านไม่เกิน 4 ล้าน รายได้ครอบครัว 60,000 บาท/เดือน อาชีพค้า ขายเครื่องส าอางค์ออนไลน์ 
สนใจบ้าน 088 ตารางเมตร บ้านหลังใหม่ต้องการอยู่ 2 คน เพราะ แยกครอบครัวออกมาจากบ้านพ่อ
แม่ บ้านที่อยู่เดิมเป็นบ้านเดี่ยว โดยรวมชอบบ้านและโครงการ มาหาดูบ้านเทียบกับทาวน์โฮม และ 
คอนโดใกล้เมืองหน่อย เห็นโครงการจาก ป้าย และก็มา search ใน Internet เพ่ิมเติม ชอบสภาพ
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ความร่มรื่น ต้นไม้เยอะดี และความสวยงามภายในโครงการ ระบบรักษาความปลอดภัยเข้มงวดมาก 
ต้องเปิดดูท้ายรถตอนเข้ามาด้วย มีสระว่ายน้ าด้วย แต่น่าจะมีห้องฟิตเนสด้วย ชอบออกก าลังกาย 
ชอบตรงที่มีรถประจ าทางผ่านหน้าโครงการด้วย สะดวกดีเผื่อวันไหนไม่มีรถ บ้านหลังนี้จะอยู่กัน 2 
คน หลังขนาดเล็กที่ก าลังพอดี 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า ไม่ต้องท าความสะอาดเยอะ หลักๆ คงใช้
ห้องนอนใหญ่ ห้องเดียว ห้องนอน 2, 3 คงเอาไว้เก็บของ ไปดูบ้านก็เทียบหลายโครงการอยู่เหมือนกัน 
จริงๆ ก็ชอบใกล้ๆ เมือง แต่ก็ใช้เงินเยอะไป และ แฟนบอกว่าเป็น บ้าน หรือทาวน์โฮม ดีกว่า เผื่อมีลูก 
ตระเวนดูหลายที่ LH คุณภาพบ้านดีที่สุด ดูปลอดภัยมากด้วย มีระบบ call center แจ้งซ่อม ก็ดีนะ
สะดวกดี และเชื่อใจ LH อยู่แล้ว ถ้าซื้อบ้านหลังนี้ก็จะเกินงบไป แต่น้องขายบอกว่า รายได้กู้บ้านได้
เลย ใช้เงินน้อย 50,000 บาท แต่อยากได้ส่วนลดเยอะๆ ราคาจะได้ไม่สูงมาก จะได้กู้ได้ อย่างอ่ืนไม่
ต้องก็ได้ เพราะ ค่อยๆ หาซื้อเพ่ิมตอนเข้าอยู่ อยากได้ห้องเก็บของข้างล่างเอาไว้เก็บสินค้า ไม่ต้อง
ใหญ่มาก เพราะ ของชิ้นไม่ใหญ่ อยากไว้ข้างล่างมากกว่าไว้ในห้องนอนข้างบน กิจกรรมส่วนใหญ่ไม่
ค่อยได้ท าอะไร เพราะต้องคอย ส่งของให้กรณีศึกษาเกือบทุกวัน ว่างๆ วันที่แฟนหยุด ออกไปหาหนัง
ดู กินข้าวในห้างกัน ส่วนใหญ่ไม่ค่อยได้ไปไหนกัน แฟนก็ชอบอยู่บ้าน ชอบอ่านหนังสือ ต่างประเทศไม่
ค่อยไป ประหยัดเงินเก็บไว้ก่อน เผื่อมีลูก 

กรณีศึกษาที่ 3 กรณีศึกษาแวะชม โครงการ ชัยพฤกษ์ พุทธมณฑล สาย 5 
กรณีศึกษาเพศ หญิง อายุ 28 ปี โสด การศึกษาระดับปริญญาตรี ตอนนี้พักอยู่กับน้องสาว เช่า 
Apartment ใกล้ๆ โรงเรียนที่สอน กรณีศึกษาและน้องสาว รับราชการเป็นครู ทั้งคู่ รายได้ครอบครัว 
45,000 บาท/เดือน ดูบ้าน 88 ตารางเมตร อยากมีบ้านเป็นของตนเอง บ้านอยู่ต่างจังหวัด มีบ้านจะ
ได้ไม่ต้องเช่า และ เทอมหน้า จะมีหลานมาเรียนที่ ยอแซฟฯ สามพราน รู้จักโครงการจากสื่อ 
Internet  โสด อายุ 28 ปี  อาชีพรับราชการ รายได้ครอบครัว 60,000 บาท  ปัจจุบันเช่า ชอบ LH  
มีความม่ันใจเรื่องการรับผิดชอบต่อกรณีศึกษา เพราะไม่มีความรู้เรื่องบ้านและ งานซ่อมเลย แต่ถ้าซื้อ 
LH น่าจะมั่นใจได้ เลือกโครงการที่ท าเลเดินทางสะดวก มีรถคันเดียว ไปท างานกับน้องสาว มีรถ
ประจ าทางผ่านหน้าหมู่บ้านด้วย สะดวกดี เผื่อหลานมาอยู่หรือ เผื่อน้องสาวต้องไปธุระ มีรถคันเดียว 
ชอบออกก าลังกาย โครงการมี สระว่ายน้ า กับห้องออกก าลังกาย ที่เสร็จแล้ว ใช้ได้เลยดีมากๆ ดูบ้าน
ขนาดไม่ใหญ่ คงใช้ครบทั้ง 3 ห้องนอน เพราะ ตัวเองอยู่ห้องนอนใหญ่ น้องกับ หลานอยู่กันคนละห้อง 
มีบริการหลังการขายด้วยมีตรวจเช็คบ้าน กับมีให้แจ้งซ่อมได้ ตลอด เป็นกังวลเรื่องความปลอดภัย
มากๆ เพราะที่บ้านจะมีแต่ผู้หญิงทั้งหมด แต่ตอนเข้ามา รปภ. ดูเข็มแข็ง เข้มงวด พูดจาดีด้วย มีสาย
ตรวจ กับจุดตรวจเช็ค รอบๆ หมู่บ้าน ในซอยบ้านที่ไปดู มีคนอยู่แล้ว ไม่เหงามีเพ่ือนบ้าน โดยรวม
ค่อนข้างชอบ แต่ต้องไปดูเรื่องเงินก่อน พนักงานให้คุยกับเจ้าหน้าที่แบงค์แล้ว มีอัตราผ่อนต่ า 3 ปีแรก 
สนใจมากเพราะ ยังผ่อนรถอยู่ โปรโมชันที่ให้แถม แอร์กับผ้าม่าน ตอนเข้าอยู่ไม่ต้องท าอะไรเพ่ิม แต่
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ถ้าลดมากๆ กว่านี้ก็ดี อยากได้บัตรก านัล ที่เอาไว้ซื้อของให้ห้างฯ จะได้ไม่ต้องใช้เงินสด เผื่อซื้อของเข้า
บ้านเพิ่มเติม กิจกรรมส่วนกับน้องส่วนใหญ่ ก็ท าอาหารกับอ่านหนังสือ ชอบเปิดยูทูปดูท าอาหาร ตอน
อยู่ Apartment ไม่ได้ท าเลย ถ้ามีบ้านจะท าครัวใหญ่ๆ บ้านที่ไปดู มาครัวเล็ก จะต้องขยายห้องเพ่ิม 
ที่นี่ใกล้ Makro ด้วย จะได้ไปซื้อของมาท าอาหารใกล้ดี ลงตัว ห้องรับแขกไม่ได้มีแขก คงวางเป็นชั้น
หนังสือ หาดูแบบใน internet เป็นชั้นหนังสือเยอะๆ ไม่ต้องใช้พ้ืนที่มาก ดูไม่ค่อยแพง ไม่ค่อยได้ไป
เที่ยวไหนกัน ส่วนใหญ่กลับไปบ้านที่ต่างจังหวัด ไม่ค่อยมีเวลา และ ต้องมีอยู่เวรที่โรงเรียนด้วย 
สลับกัน 

กรณีศึกษาที่ 4 กรณีศึกษาแวะชม โครงการ ชัยพฤกษ์ รามอินทรา พระยา
สุเรนทร์ เพศชาย อายุ 43 ปี การศึกษาระดับ ปวส . สมรสมีบุตร 2 คน รายได้ 60,000 บาท/เดือน 
อยู่กัน 4 คน พ่อ แม่ ลูกสาว และลูกชาย เดิมบ้านอยู่ ทาวโฮม ต้องการขยับขยาย เป็นบ้านเดี่ยว 
สนใจแบบบ้าน 124 ตารางเมตร 4.9 ล้าน อยากได้ 3 ห้องนอน เพราะ มีลูก 2 คน ท าธุรกิจส่วนตัว 
น้ ายาล้างพ้ืน เป็นน้ ายาผสมพ้ืนยางตามโรงงาน รายได้ครอบครัว 100,000 บาท ต้องการบ้านท าเล
โซนรามอินทรา และ เคยแวะโครงการอ่ืนมา แต่ไม่ชอบเรื่องสภาพแวดล้อม ไม่น่าอยู่ ทราบข่าวจาก 
ป้าย ตระเวนดูบ้านละแวกรามอินทรา ชอบความรื่นของโครงการ และ อยากได้การเดินทางที่สะดวก 
ที่นี่เดินทางไปทางวงแหวนรอบนอกได้สะดวก ให้ความส าคัญเรื่องความปลอดภัย เพราะ ไม่ค่อยอยู่
บ้าน ภรรยาเป็นแม่บ้าน อยู่กับลูกๆ ตัวเองบางทีต้องไปต่างจังหวัดหลายครั้งต่อเดือน ราคาที่จะซื้อ
อยากให้คุ้มกับสิ่งที่ได้ ราคาให้เหมาะสม เปรียบเทียบราคากับหลายๆ ที่ LH แพงกว่าที่อ่ืน แต่ก็
ยอมรับว่าน่าอยู่กว่าที่อ่ืน บริการหลังการขายก็มั่นใจ เพ่ือนๆ เป็นลูกบ้านของ LH เยอะ ไม่ค่อยมี
ปัญหาอะไร ตอนนี้ที่นี่ให้แอร์ทั้งหลัง กับ ผ้าม่าน ก็ดี แต่ลดน้อยไปหน่อย ที่อ่ืนให้ส่วนลดเงินสดอีก 
200,000 บาท ส่วนตัวอยากได้ส่วนลดเพ่ิมเหมือนกัน แต่ LH ไม่ค่อยลด เพ่ือนๆ ก็บอกมา ถ้าอยู่บ้าน
ชอบห้องรับแขก ปกติไม่มีแขก แต่จะใช้อยู่รวมกันกับครอบครัว ให้ลูกๆ มาดูทีวีพร้อมๆ กันที่
ห้องรับแขก ส่วนภรรยาชอบท าขนม ต้องมีพ้ืนที่วางตู้อบขนม ท ากิน กับแจก พ่ีๆ น้องๆ อยากได้
ห้องรับแขกใหญ่ๆ จะตกแต่งเป็น Home Theater กับ มุมวางตู้อบ ของภรรยา วันหยุด พาครอบครัว
ไปใกล้ๆ ไปทะเล หัวหิน พัทยา แต่ถ้าหยุดยาวๆ ไปเที่ยว ฮ่องกง ญี่ปุ่น ใกล้ๆ ใช้เวลาไม่มาก อากาศ
เย็นๆ 
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บทที่ 5 
การวิเคราะห์ข้ามกรณีศึกษา และการอภิปรายผล 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านในระดับราคา 3-5 ล้านบาท ของการซื้อ
บ้านเดี่ยวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และ ศึกษาพฤติกรรมการอยู่อาศัยในบ้าน มีวัตถุประสงค์ 
เพ่ือให้เข้าใจในกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค เพ่ือน าไปจัดส่วนประสมทางการตลาดให้ตรงตาม
ปัจจัยที่กรณีศึกษาในความสนใจ รวมไปถึงการพัฒนาการออกแบบบ้านให้ตรงตามการใช้งานจริง  
ให้บ้านสามารถตรงตามความต้องการและการใช้งานให้ได้มากที่สุด โดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ วิธีการ
จัดท าแบบสอบถามและเข้าสัมภาษณ์เพ่ือเก็บข้อมูลกลุ่มประชากรที่มีความสนใจในการซื้อบ้านเดี่ยว
ในระดับราคา 3-5 ล้านบาท เขตกรุงเทพและปริมณฑล คือ จังหวัดนครปฐม นนทบุรี สมุทรปราการ 
ปทุมธานี และสมุทรสาคร โดยแบ่งกลุ่มประชากรดังนี้ 

- กลุ่มผู้ซื้อและอยู่อาศัยบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท ที่เข้าอยู่แล้ว ไม่เกิน 1 ป ี
- กลุ่มผู้สนใจในการซื้อบ้านเดี่ยวระดับราคา 3-5 ล้านบาท ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
ซึ่งสามารถสรุปผลได้ดังนี้ 
 
5.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ส าหรับกรณีศึกษา ทั้ง 2 กลุ่ม สามารถสรุปรวมได้ดังนี้ เป็นกลุ่มเพศชายหญิง  
ที่มีอายุระหว่าง 25-30 ปี และ อายุ 36-40 ปี ที่มีสถานภาพ สมรส และ โสด ที่มีแผนก าลังจะ
แต่งงาน มีขนาดครอบครัวไม่ใหญ่นักมีเพียง 2-4 คน มีบุตร 0-2 คน เป็นเด็กเล็กอายุไม่เกิน 10 ปี 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี หรือ ปริญญาโท  มีรายได้ครอบครัว ประมาณ 50,000-80,000 บาท 
บ้านเดิมเป็นทาวน์เฮ้าส์ ต้องการหาซื้อบ้านเพ่ือขยับขยายจากที่อยู่เดิม และ ต้องการสภาพแวดล้อมที่
ดีขึ้น และหากอยู่บ้านเดี่ยวมาก่อน การซื้อบ้านเพ่ือต้องการมีบ้านของตนเอง แยกครอบครัวเพ่ือ
แต่งงาน โดยมีอาชีพส่วนใหญ่ เป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
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5.1.2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ตารางที่ 5.1 
 
ข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษาที่ 1-4 กรณีศึกษากลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยแล้ว 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 

กายภาพนอก
โครงการ 

สะดวกสบายในการ
เดินทางไปท างาน 
ใกล้โรงเรียนลูก 

สะดวกสบายในการ
เดินทางไปท างาน 

สะดวกสบายในการ
เดินทางไปท างาน 

สะดวกสบายในการ
เดินทางไปท างาน 
ใกล้โรงเรียนลูก 

ระบบบริการ
สาธารณะ 

ไม่ให้ความส าคญั
เพราะใช้รถส่วนตัว 

ไม่ให้ความส าคญั
เพราะใช้รถส่วนตัว 

 
 

ใกล้รถไฟฟ้า 

ไม่มรีะบบบริการ
สาธารณะ 

กายภาพภายในและ
ภายนอกบ้าน 

โครงการร่มรื่น 
สวน สโมสรเสร็จ

สมบูรณ ์

โครงการร่มรื่น  
สวน สโมสรเสร็จ

สมบูรณ ์
สโมสรขนาดใหญ ่

โครงการร่มรื่น 

บ้านและขนาดที่ดิน บ้าน 65 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย119 ตรม. 

บ้าน 50 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย98 ตรม. 

บ้าน 50 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย90 ตรม. 

บ้าน 50 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย85 ตรม. 

คุณภาพของบ้านและ
โครงการ 

เชื่อมั่นบริษัท เชื่อมั่นบริษัท เชื่อมั่นบริษัท เชื่อมั่นบริษัท 

 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ กรณีศึกษาจะให้ความส าคัญกับการเดินทาง โดยจะ

เลือกจากการเดินทางที่สะดวกมากขึ้น ที่เกี่ยวพันกับตนเอง และคนในครอบครัว เช่นใกล้ที่ท างาน 
ใกล้โรงเรียนลูก มีบางส่วนที่ให้ความส าคัญกับสิ่งอ านวยความสะดวก เช่นใกล้ห้างสรรพสินค้า  
เพ่ือกิจกรรมของครอบครัว เช่น ทานอาหาร ดูหนัง หรือ ซื้อวัตถุดิบในการท าอาหาร ในเรื่องของ
ระบบบริการสาธารณะ กรณีศึกษาทั้งหมดมีรถส่วนตัวในการเดินทาง ส าหรับตนเอง และทุกคนใน
ครอบครัว ส าหรับรถบริการสาธารณะ จะเป็นเพียงแค่กรณี การเดินทางในความจ าเป็นบางครั้ง  
หากรถในครอบครัวไม่สะดวก ส าหรับเรื่องการใกล้ชุมชน กรณีศึกษาไม่ได้กล่าวถึงอาจเกิดจาก
กรณีศึกษาเดินทางด้วยรถส่วนตัว และโครงการมีความเป็นชุมชนแล้ว 

ความคิดเห็นด้านกายภาพ ภายใน และ ภายนอกบ้าน จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ 
ของลูกบ้านจ านวน 4 คน ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้ กรณีศึกษาจะให้ความส าคัญ ในภาพรวมของความ
ร่มรื่นของโครงการ เป็นภาพแรกท่ีกรณีศึกษาสัมผัสได้ตั้งแต่เข้าโครงการ การสร้างเสร็จสมบูรณ์ตั้งแต่



Ref. code: 25595802010164VPARef. code: 25595802010164VPARef. code: 25595802010164VPA

29 
 
ก่อนการเข้าอยู่ กรณีศึกษาจะใช้พ้ืนที่ส่วนกลางของโครงการ ครอบครัวที่มีลูก ลูกมักจะเป็นคนใช้
ส่วนกลาง เช่น ว่ายน้ า หรือ พาลูกเดินเล่นในสวน ส าหรับครอบครัวโสด กรณีศึกษาที่ชอบออกก าลัง
กาย จะได้ใช้บริการส่วนกลางเช่นกัน 

คุณภาพของบ้าน และ การดูแลหลังการขาย ค่าบริการสาธารณะ จากข้อมูลการ
ให้สัมภาษณ์ สรุปผลสัมภาษณ์ได้ดังนี้ เกี่ยวกับคุณภาพบ้านกรณีศึกษาจะมั่นใจในคุณภาพบ้านของ 
แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ ส าหรับการดูแลหลังการขายได้รับความสะดวก เรื่องช่องทางการแจ้งซ่อม ทั้งทาง 
Website หรือทางระบบ Call Center การบริการซ่อมมีการนัดหมายก่อนการเข้าซ่อม แต่จะไม่ค่อย
สะดวกเรื่องเวลา เพราะต้องรอเฉพาะวันหยุดเท่านั้น เพราะ ออกจากบ้านแต่เช้า และกลับค่ า 

 
ตารางที่ 5.2 
 
ข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษาที่ 5-8 กรณีศึกษากลุ่มผู้สนใจซื้อบ้าน 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 
กายภาพนอก

โครงการ 
เดินทางสะดวก เดินทางสะดวก เดินทางสะดวก เดินทางสะดวก 

ระบบบริการ
สาธารณะ 

ไม่ให้ความส าคญั
เพราะใช้รถส่วนตัว 

 
 

มีรถประจ าทาง 

 
 

มีรถประจ าทาง 

ไม่ให้ความส าคญั
เพราะใช้รถส่วนตัว 

กายภาพภายในและ
ภายนอกบ้าน 

 
สวน สโมสรเสร็จ

สมบูรณ ์

โครงการร่มรื่น 
สวน สโมสรเสร็จ

สมบูรณ ์

 
สวน สโมสรเสร็จ

สมบูรณ ์

โครงการร่มรื่น 

บ้านและขนาดที่ดิน บ้าน 50 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย88 ตรม. 

บ้าน 50 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย88 ตรม. 

บ้าน 50 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย88 ตรม. 

บ้าน 64 ตรว. 
เนื้อท่ีใช้สอย124 ตรม. 

คุณภาพของบ้านและ
โครงการ 

เชื่อมั่นบริษัท เชื่อมั่นบริษัท เชื่อมั่นบริษัท เชื่อมั่นบริษัท 

 
ความคิดเห็นต่อกายภาพนอกโครงการ จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ กรณีศึกษา

จะให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งโครงการ เพ่ือความสะดวกในการเดินทาง เช่นใกล้ที่ท างาน หรือ 
เกี่ยวพันกับคนในครอบครัว เช่นใกล้โรงเรียนลูก หรือ การเส้นทางการคมนาคมที่ท าให้เดินทางสะดวก 
เช่นใกล้ทางด่วน เป็นต้น ส าหรับเส้นทางระบบบริการสาธารณะ เป็นเพียงทางเลือกกรณีไม่สะดวก 
กรณีไม่มีรถส่วนตัว เช่นการมีรถประจ าทางผ่านหน้าโครงการ หรือใกล้รถไฟฟ้า สิ่งอ านวยความ
สะดวกใกล้ๆ โครงการเพ่ิมความสะดวกได้มากขึ้น เช่นห้างสรรพสินค้า ในส่วนของพ้ืนที่ส่วนกลาง 
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สโมสร และสระว่ายน้ า เป็นสิ่งที่กรณีศึกษาสัมผัสได้ตั้งแต่แวะชมโครงการ เนื่องจากสัมผัสได้ถึงความ
ร่มรื่น น่าอยู่ และ สโมสร สระว่ายน้ าที่เสร็จสมบูรณ์แล้ว 

คุณภาพบ้าน และบริการหลังการขาย จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ กรณีศึกษาจะ
ค้นหาข้อมูลจากทาง Internet โดยคัดเลือกโครงการที่สนใจและ แวะชม ในเชิงเปรียบเทียบ 
กรณีศึกษาจะพึงพอใจกับความสวยงาม ความร่มรื่น และ ความเรียบร้อยของ โครงการ แลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ ที่แตกต่างจากโครงการชองบริษัทอ่ืน รวมถึงคุณภาพ และวัสดุที่ดีกว่าและแตกต่างเช่นเดียวกัน 
ส่วนของบริการหลังการขาย มีระบบการแจ้งซ่อมที่ท าให้สะดวกสบายหลายช่องทาง และ มีระบบ 
การตรวจเช็คบ้านระหว่างการเข้าอยู่ รวมถึงความเชื่อมั่นในความรับผิดชอบ และการดูแลของบริษัท 
เป็นเรื่องที่ไม่สร้างความกังวล การตรวจตรา ความปลอดภัย ระหว่างการชมบ้าน และ การให้ข้อมูล
ของพนักงานท าให้ทราบถึงการให้ความส าคัญกับเรื่องความปลอดภัย ซึ่งเป็นสิ่งที่กรณีศึกษาให้
ความส าคัญมากอีกเรื่องหนึ่ง เนื่องจากในระหว่างวันไม่มีคนอยู่บ้าน ต้องออกไปท างาน และกลับบ้าน
ตอนค่ า 

5.1.3 ปัจจัยด้านราคา 
กรณีศึกษากลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยแล้ว จ านวนทั้ง 8 ราย จะมีความเห็นต่อราคา

ของบ้าน แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จะสูงกว่า โครงการในท าเลเดียวกับที่กรณีศึกษาซื้อ แต่จะเข้าใจในราคา
ที่แตกต่างถึง คุณภาพ และความมั่นใจต่อความรับผิดชอบของบริษัท และ ในส่วนของเงื่อนไขการท า
สินเชื่อเพ่ือซื้อบ้าน กรณีศึกษาให้ความส าคัญกับอัตราการผ่อนช าระหนี้ต่อเดือน เนื่องจากการติดภาระ
การผ่อนรถ 

5.1.4 ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 
กรณีศึกษาทั้ง 2 กลุ่ม ให้ข้อมูลสัมภาษณ์ถึงการให้ค าแนะน าของพนักงานขายที่

ให้ความช่วยเหลือในการท าสินเชื่อค่อนข้างดี และ ให้ค าแนะน าในการกู้เป็นอย่างดี ส าหรับโปรโมชัน
ที่โครงการมีให้ ท าให้ได้รับความสะดวกสบายในการเข้าอยู่ เช่น ผ้าม่าน แอร์ หรือ ค่าโอนจดจ านอง 
ซึ่งน้อยกว่า โครงการของบริษัทอ่ืนๆ กรณีศึกษาต้องการบัตรก านัลเพ่ือน าไปซื้อของเพ่ือการเข้าอยู่
บ้านหลังใหม่ ต้องการส่วนลดเงินสดเพ่ือให้ท าเรื่องสินเชื่อได้ง่ายขึ้นเพราะราคาจะต่ าลง ในด้านสื่อ
โฆษณา  กรณีศึกษาจะค้นหาข้อมูลจากทาง Internet ทั้งการเข้าจาก website ของบริษัท และจาก
การค้นหาข้อมูลความคิดเห็นต่างๆ ของผู้มีประสบการณ์ในระบบ Social และ บางส่วนให้ความ
เชื่อถือกับค าบอกเล่าของญาติ พ่ีน้อง ที่เป็นลูกบ้านของโครงการ 
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5.1.5 พฤติกรรมการใช้ชีวิต 
 

ตารางที่ 5.3 
 
ข้อมูลของกรณีศึกษาที่ 1-4 กรณีศึกษากลุ่มผู้ซื้อ และอยู่อาศัยแล้ว 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 

ห้องที่ส าคัญที่สดุ ห้องนอนใหญ่ 
ห้องครัว 

ห้องนอนใหญ่ ห้องนอนใหญ่  
ห้องครัว 

ความคิดเห็นท่ัวไป ห้องครัวเล็กไป 
 

 
ห้องนอนใหญ่เล็กไป 

 

 
ห้องนอนใหญ่เล็กไป 
ท างานในห้องนอน 

ห้องครัวเล็กไป 

เวลาเข้า-ออกบ้าน 06.00-18.00 น. 07.00-21.00 น. 06.00-19.00 น. 07.00-21.00 น. 
กิจกรรมนอกบ้าน

วันหยุด 
ซื้ออาหารมาท า ซื้ออาหารมาท า  

เที่ยวต่างจังหวัด 
ออกก าลังกาย 

 
 

ออกก าลังกาย 
กิจกรรมตอนอยู่บ้าน ดูแลสวน 

ท าความสะอาดบ้าน 
ท าอาหาร 

ดูแลสวน 
ท าความสะอาดบ้าน 

ท าอาหาร 

ดูแลสวน 
ท าความสะอาดบ้าน 

 
ออกก าลังกาย 

 
ท าความสะอาดบ้าน 

ท าอาหาร 
ออกก าลังกาย 

ความถี่ในการท าครัว เฉพาะเสาร์อาทิตย ์ เฉพาะเสาร์อาทิตย ์  
ไม่ท า 

 
 

เกือบทุกวัน 

 
การใช้สอยในบ้าน จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ จ านวนห้อง ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ดังนี้ 

กรณีศึกษาที่เป็นครอบครัว ที่มีลูก ถ้ามีลูกเล็ก อายุ ต่ ากว่า 8 ปี ลูกจะยังคงนอนในห้องนอนเดียวกับ 
พ่อแม่ จึงใช้ห้องนอน เพียง 1-2 ห้องนอน ห้องนอนที่เหลือ จะใช้ส าหรับเก็บของ ส าหรับกรณีศึกษา
โสดกรณีศึกษาจะใช้เพียงห้องนอนเดียว ห้องที่เหลือ เก็บของเช่นกัน ซึ่งกรณีศึกษาทั้งหมดจะให้
ความส าคัญกับห้องนอนใหญ่ค่อนข้างมาก เนื่องจากเป็นฟังก์ชันที่ใช้มากที่สุด และอยากต้องการพ้ืนที่
ห้องนอนที่ใหญ่ขึ้น โดยให้ลดขนาดจากห้องนอน 2, 3 ได้ โดยรวมจ านวนฟังก์ชันเพียงพอ รวมทั้งที่
จอดรถเนื่องจาก กรณีศึกษามีรถเพียง 1-2 คันเท่านั้น ส าหรับกิจกรรมของครอบครัว ครอบครัวที่มี
ต้องเดินทางไปท างานพร้อมกันทั้งสามี ภรรยา เวลาจะจ ากัด เพราะต้องเดินทางออกแต่เช้า และกลับ
ค่ าพร้อมกัน ดังนั้นจึงไม่ค่อยท าครัว จะทานอาหารนอกบ้าน มีท าอาหารบ้างในวันหยุดเท่านั้น 
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เช่นเดียวกับกรณีศึกษาสถานภาพโสด ทานอาหารนอกบ้านเช่นกัน ในขณะที่ครอบครัวสามี ภรรยา ที่
มีรถ 2 คัน ภรรยาจะมีจัดการกับเวลาได้ จะสามารถท าครัวได้ ขนาดครัวที่ให้จะเล็กไป กรณีศึกษาจะ
จัดการปัญหาด้วยการต่อเติมไปทางด้านหลังบ้าน เพ่ือให้ได้พ้ืนที่ที่เพียงพอกับการท าอาหาร จ านวน
ห้องน้ า และท่ีจอดรถ เพียงพอ และไม่เป็นปัญหาในการใช้งานของครอบครัว 

กิจกรรมในแต่ละวันกรณีศึกษาจะไปท างาน และ วันหยุดจะเน้นการอยู่กับครอบครัว 
เช่น การดูแลลูก การพาลูกไปใช้บริการส่วนกลาง การท าอาหาร แต่หลักๆ คือการต้ องท างานบ้าน 
การดูแลสวนในบ้าน เวลาที่เหลือ จะออกไปทานอาหาร และซื้อของตามห้างสรรพสินค้า วันหยุด
ระยะสั้นๆ จะไปเที่ยวต่างจังหวัดไม่ไกล และ ถ้าวันหยุดยาว อาจมีไปเที่ยวต่างประเทศ แต่จะค านึงถึง
ระยะทาง ไม่ไกลมาก และใช้เวลาไม่มากนัก 

พฤติกรรมการใช้ชีวิต จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ กรณีศึกษาจะให้ความส าคัญกับ
ห้องนอนใหญ่ เพราะเป็นพ้ืนที่ที่ใช้เวลามากที่สุด เนื่องจากมีเวลาอยู่บ้านน้อย ในช่วงวันท างาน 
กรณีศึกษาต้องออกจากบ้านแต่เช้า  ช่วงเวลา 06.00-07.00 น. และ  กลับถึงบ้าน 19.00-20.00 น. 
การรับประทานอาหารเย็นจะทานจากนอกบ้าน ส่วนในวันหยุดต้องใช้เวลาในการท าความสะอาดบ้าน 
การดูสวนในบ้าน ส าหรับเวลาเย็นจะออกไปทานอาหารนอกบ้านที่ห้างสรรพสินค้าใกล้บ้าน หรือ  
มีกิจกรรมร่วมกันในครอบครัว เช่นท าอาหาร พาลูกใช้พ้ืนที่ส่วนกลาง การพักผ่อนต่างจังหวัด หรือ 
ต่างประเทศ จะเลือกสถานที่ท่ีไม่ไกล และใช้เวลาไม่มาก เช่นหัวหิน ญี่ปุ่น 

 
ตารางที่ 5.4 
 
ข้อมูลของกรณีศึกษาที่ 5-8 กรณีศึกษากลุ่มผู้สนใจซื้อบ้าน 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 
ห้องที่ส าคัญที่สดุ ห้องนอนใหญ่ ห้องนอนใหญ่  

ห้องครัว 
 
 

ห้องรับแขก 

ความคิดเห็นท่ัวไป ชอบสวนในบ้าน 
ชอบสไตล์ Modern 
ห้องนอนใหญ่ขึ้น 

 
 
 

ต้องการฟิตเนส 
เพิ่มห้องเก็บของด้านล่าง 

 
 
 
 
 

เพิ่มห้องหนังสือ 

 
 
 
 
 
 

ห้องรับแขกใหญ่ขึ้น 
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ตารางที่ 5.4 
 
ข้อมูลของกรณีศึกษาที่ 5-8 กรณีศึกษากลุ่มผู้สนใจซื้อบ้าน (ต่อ) 

กรณีศึกษา ผู้ให้สัมภาษณ์ 1 ผู้ให้สัมภาษณ์ 2 ผู้ให้สัมภาษณ์ 3 ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 

กิจกรรมนอกบ้าน
วันหยุด 

ซื้อของแต่งบ้าน, สวน 
ไปต่างประเทศ 

 
 

ดูภาพยนตร ์
เดินห้าง 

 
 
 

เดินห้าง 
ไปต่างจังหวัด 

 
 
 
 
 

เที่ยวต่างประเทศ 

กิจกรรมตอนอยู่บ้าน ดูแลสวน  
อ่านหนังสือ 

 
อ่านหนังสือ 

ออกก าลังกาย 
ท าอาหาร 

 
 
 

ท าอาหาร 
ดูทีว ี

ความถี่ในการท าครัว ไม่ได้ท า ไม่ได้ท า  
บ่อย 

 
บ่อย 

 
ขนาดบ้าน จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ ขนาดครอบครัวของกรณีศึกษามีขนาดไม่ใหญ่  

มีเพียง 1-2 คน  ขนาดบ้านที่โครงการเพียงพอกับความต้องการของกรณีศึกษา  โดยเบื้องต้น
กรณีศึกษาจะค้นหาข้อมูลจากทาง Internet ขนาดบ้านและ ราคากรณีศึกษาจะมีข้อมูลก่อนเข้าชม
โครงการ ส าหรับจ านวนห้องนอน กรณีศึกษาจะใช้ไม่ครบทุกห้องนอน เนื่องจากจ านวนผู้อยู่อาศัย  
จะใช้ห้องเพียง 1-2 ห้อง เท่านั้น โดยห้องท่ีเหลือจะใช้เก็บของ 

พฤติกรรมการใช้พ้ืนที่ในบ้าน และ กิจกรรมในบ้าน จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ 
กรณีศึกษาทั้งหมดเป็นคนท างานประจ า ออกจากบ้านเพ่ือไปท างานทุกวัน ดังนั้นพ้ืนที่ในบ้านที่ส าคัญ
ที่สุดคือห้องนอนใหญ่ เป็นพ้ืนที่ที่ใช้มากที่สุด ส าหรับส่วนอ่ืนๆ ในวันธรรมดาจะใช้น้อยมาก รวมทั้ง
ห้องครัว เนื่องจากไม่มีเวลา ส าหรับวันหยุด อาจมีการใช้ห้องรับแขกส าหรับการท ากิจกรรมของ
ครอบครัว และ ห้องครัวเพ่ือท าอาหารเป็นครั้งคราว ส าหรับกรณีศึกษาที่ใช้ห้องนอนใหญ่เพียง
ห้องนอนเดียว จะมีความสนใจในการขยายขนาดห้องนอนใหญ่เพ่ิมเติม โดยให้ลดขนาดห้องนอนที่  2 
และ 3 ลงได้ เนื่องจากไม่มีความจ าเป็นต้องใช้อยู่แล้ว 
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5.2 อภิปรายผล 
 

การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านในระดับราคา 3-5 ล้านบาท ของการซื้อ
บ้านเดี่ยวในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และ ศึกษาพฤติกรรมการอยู่อาศัยในบ้าน เพ่ือให้เข้าใจใน
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค เพ่ือน าไปจัดส่วนประสมทางการตลาดให้ตรงตามปัจจัยที่
กรณีศึกษาในความสนใจ รวมไปถึงการพัฒนาการออกแบบบ้านให้ตรงตามการใช้งานจริง ให้บ้าน
สามารถตรงตามความต้องการและการใช้งานให้ได้มากที่สุด เมื่อพิจารณาจากกรอบทฤษฎี และ
งานวิจัยต่างๆ ที่อ้างอิงในการศึกษาครั้งนี้ สามารถน ามาอภิปรายสนับสนุนเพ่ือความชัดเจนใน
การศึกษาได้ ดังต่อไปนี้ จากลักษณะของครอบครัว ขนาด ระดับอายุ รายได้ วัยท างาน ท าให้มีความ
ชัดเจน ในการพัฒนาแบบบ้านและ การจัดส่วนประสมทางการตลาด สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ 

ด้านการพัฒนาแบบบ้าน จากข้อมูลการสัมภาษณ์ พบว่ากรณีศึกษาต้องการบ้านที่มี
ขนาดไม่ใหญ่มาก ต้องการพ้ืนที่ใช้สอยที่เพียงเพ่ือตอบสนองความต้องการพ้ืนฐาน แต่จะค านึงถึง 
การใช้สอยในตามล าดับของการใช้งาน ดังนั้นการพัฒนาแบบบ้าน ต้องมีการจัดวางจ านวนฟังก์ชัน 
และ ขนาดที่ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการใช้งานมากขึ้น รวมถึงการดูแลโครงการให้อยู่ในสภาพที่
สวยงาม ร่มรื่น อยู่ตลอดเวลา เพ่ือสร้างความประทับใจตั้งแต่การแวะครั้งแรก และทุกๆ ครั้งของการ
แวะเข้ามาในโครงการ 

การพัฒนาแบบบ้าน ฟังก์ชันพ้ืนฐานบ้านต้องการมีที่จอดรถ 2 คัน และจากผลการ
สัมภาษณ์พบว่า กรณีศึกษาให้ความส าคัญกับห้องนอนใหญ่มากที่สุด ดังนี้ จึงควรมีการ พัฒนาแบบ
บ้านใหม่ ให้มีห้องนอนใหญ่ที่ใหญ่ขึ้น ส าหรับกลุ่มอยู่เพียง1-2 คน โดยลดจ านวนห้องนอนลง ให้มี
เพียง 2 ห้องนอน หรือ ส าหรับกลุ่มท่ีมี ลูกโต ให้มี จ านวน ห้องนอน 3 ห้องนอน แต่มีขนาดห้องนอน
ใหญ่ที่ใหญ่กว่าเดิมและลดขนาดห้องนอนที่ 3 ลง 

เมื่อพิจารณาด้านพฤติกรรมการใช้ชีวิต พบว่าทั้งหมดเป็นวัยท างานหนัก เวลาที่บ้าน
ค่อนข้างน้อย ซึ่งส่งผลต่อเวลาในการดูแล หรือ ท าความสะอาด อย่างไรกรณีศึกษายังคงให้
ความส าคัญกับพ้ืนที่สวนในบ้านเนื่องจากบ้านเดิมมาจากทาวน์เฮ้าส์ ไม่มีพ้ืนที่รอบบ้านมาก่อน ดังนั้น
ส าหรับสวนในพ้ืนที่บ้าน อาจมีการวางรูปแบบที่คงความร่มรื่น สวยงาม แต่ให้สามารถดูแลรักษา ได้
ง่ายขึ้น เช่นการจัดสวนหินในสไตล์ ญี่ปุ่น เพ่ือลดการใช้เวลาในการดูแลให้ลดลง ต่อเนื่องถึงการ
ให้บริการพิเศษเพ่ิมเติม เช่น ปรับเวลาการส่งช่างเข้าซ่อมบ้าน ให้สามารถเข้าซ่อมบ้านในช่วงที่
กรณีศึกษากลับเข้าบ้านแล้ว ซึ่งเดิมกรณีศึกษาต้องรอเฉพาะในวันหยุด งานซ่อมบางอย่างอาจรอไม่ได้ 
เช่น เรื่องของระบบน้ า ระบบไฟ เวลาเริ่มงานของช่างซ่อมบ ารุง จะเปลี่ยนเป็นช่วง 14.00 ถึง 22.00 
น. และการจัดตั้งทีมดูแลรักษาบ้าน เช่นแม่บ้าน คนดูแลสวน เพ่ือให้กรณีศึกษาได้ใช้บริการ และ  
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มีเวลาอยู่กับครอบครัวมากขึ้น การจัดตั้งหน่วยซ่อมบ ารุงคุณภาพของ แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ กรณี
โครงการปิดไปแล้ว เพ่ือลดความยุ่งยากในการหาช่าง และ การด ารงคุณภาพงานของแลนด์ แอนด์ 
เฮ้าส์ ความประทับใจ จากการบริการที่ตอบสนองต่อ Insight ของกรณีศึกษาจะท าให้กรณีศึกษา
ประทับใจและ บอกต่อในแง่มุมดี ขยายไปในวงกว้าง 

ด้านการจัดส่วนผสมทางการตลาด ส าหรับโปรโมชัน ส าหรับสื่อที่เข้าถึงกรณีศึกษาได้
เป็นอย่างดี ซึ่งตรงกับพฤติกรรมของกรณีศึกษาในวัยท างาน คือการใช้งานค้นหาข้อมูลผ่าน Internet 
ไม่ว่าจะเป็นการหาข้อมูลสินค้า หรือข้อมูลในแง่มุมต่างๆ ที่เก่ียวกับบริษัทในสื่อออนไลน์ ดังนั้นการท า
สื่อการตลาดเพ่ือเข้าถึงกรณีศึกษาจึงมุ่งเน้นในสื่อทาง Internet และต้องให้ความส าคัญอย่างมากกับ
ภาพลักษณ์ และ ชื่อเสียงของบริษัท เพ่ือให้ไม่เกิดข้อมูลด้านลบในสื่อออนไลน์ ประกอบกับความ
เชื่อมั่นที่กรณีศึกษามีกับญาติ พ่ีน้อง เพ่ือน เมื่อการปฏิบัติตามมาตรฐานของบริษัท และการดูแล
กรณีศึกษาเป็นมาตรฐานส าคัญ จะเป็นสื่อที่ส าคัญที่จะสร้างภาพลักษณ์ที่ดี การอบรมพนักงานให้มี
ความรู้ และมีจิตบริการ จ าสามารถเพ่ิมความประทับใจ และส่งผลต่อการแนะน าบอกต่อได้เป็นอย่าง
มาก 

เมื่อพิจารณา จากส่วนของกิจกรรมทางการตลาด ด้าน Promotion เนื่องจากกรณีศึกษา
มีระดับรายได้ที่จ ากัด มีเงินสดที่ไม่มากนัก การเตรียมโปรโมชันที่กรณีศึกษาใช้เงินน้อย แต่ต้องไม่
กระทบต่อราคาขายมากนัก เพราะอาจท าให้กรณีศึกษาซื้อบ้านได้ยากขึ้น เช่นการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์
แม้จะท าให้สะดวกต่อการเข้าอยู่ แต่ก็ส่งผลต่อราคาขายเช่นกัน ซึ่งกรณีศึกษาจะมีความอ่อนไหวต่อ
ราคาและ ความสามารถในการซื้อบ้านค่อนข้างมาก ควรคงราคาให้เหมาะสม และ การท าให้
กรณีศึกษาสามารถผ่อนการกู้กับธนาคารไม่สูงมากในช่วงแรก จะเป็นสิ่งที่ตรงความต้องการ
กรณีศึกษาได้มากที่สุด ซึ่งส าคัญมากกว่าอัตราดอกเบี้ยในการกู้ 

โดยสรุป ท าเลที่ตั้งโครงการ ความเชื่อมั่นต่อบริษัท ฟังก์ชันของบ้าน ความสวยงามของ
โครงการ และการบริการของบริษัท จะเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเลือกซื้อบ้านของกรณีศึกษา โดยการ
พัฒนาที่ควรเพ่ิมเติม เพ่ือตอกย้ าความเป็นผู้น าตลาด คือการ จัดเตรียมสิ่งอ านวยความสะดวก  
เพ่ือตอบสนองพฤติกรรมการใช้ชีวิต ของกรณีศึกษาที่มีเวลาจ ากัด จากการท างานหนัก ต้องการเวลา
อยู่กับครอบครัวมาก มีความต้องการความสะดวกสบาย เช่น การจัดเตรียมงานบริการที่สอดคล้องกับ
พฤติกรรมในชีวิตประจ าวัน ออกจากบ้านเช้ากลับบ้านค่ า วันหยุดหมดไปกับการดูแลบ้าน ดังนั้น  
จึงควรมีงานบริการที่สอดคล้องกับความสะดวกของกรณีศึกษา การจัดงานทีมงานช่างเข้าซ่อมบ้านใน
เวลากรณีศึกษากลับถึงบ้าน การจัดเตรียมทีมงานดูแลบ้านมืออาชีพ ที่ไว้ใจได้ เพ่ือให้บริการลดเวลาที่
ต้องดูแลบ้านของกรณีศึกษา ให้ได้มีเวลาอยู่กับครอบครัวมากขึ้น 
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5.3 ข้อจ ากัดในการวิจัย 
 

จากการสัมภาษณ์กรณีศึกษา 8 ราย ในงานวิจัยนี้ เป็นการสัมภาษณ์เฉพาะ กรณีศึกษา
ของบริษัทแลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ ซึ่งอาจมีข้อจ ากัดด้านความหลากหลายของความคิดเห็น จึงควรมีการ
สัมภาษณ์เพ่ิมเติมในกรณีศึกษาของบริษัทอ่ืนๆ ด้วย 

 
5.4 ข้อเสนอแนะงานวิจัยต่อเนื่อง 
 

ในงานวิจัยควรมีการเพ่ิมเติมการสัมภาษณ์กลุ่มกรณีศึกษาที่มีความเฉพาะมากขึ้น ดังนี้ 
กลุ่มเพศเดียวกัน กลุ่มผู้ไม่มีลูก กลุ่มอายุ หรือ กลุ่มผู้เลี้ยงสัตว์เลี้ยงเป็นต้น เพ่ือให้ได้ข้อมูลเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มที่มีความเฉพาะมากยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ 
ส าหรับ กลุ่มผู้อยู่อาศัยบ้านเดี่ยวราคา 3-5 ล้าน 

หมู่บ้านของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 
 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามท่ีเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1. ชื่อ สกุล  ......................................................................................................................................  
 โครงการที่พักอาศัยในปัจจุบัน .....................................................................................................  
 แบบบ้าน................................................................ราคา ..............................................................  
2. เพศ .............................................................................................................................................  
3. อายุ .............................................................................................................................................  
4. การศึกษา  ...................................................................................................................................  
5. สถานภาพ....................................................................................................................................  
6. อาชีพ...........................................................................................................................................  
7. รายได้รวมของครอบครัว/เดือน ...................................................................................................  
8. รูปแบบที่พักอาศัยในปัจจุบัน  ......................................................................................................  
9. จ านวนสมาชิกในครอบครัว ........................................ ระบุจ านวน…………………………………………. 
10. สมาชิกในครอบครัวประกอบด้วย 

สมาชิกคนที่ 1 ความสัมพันธ์  ............................................... อายุ………………………………………….. 
สมาชิกคนที่ 2 ความสัมพันธ์  ............................................... อายุ………………………………………….. 
สมาชิกคนที่ 3 ความสัมพันธ์  ............................................... อายุ………………………………………….. 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อบ้าน และพฤติกรรมการใช้พื้นที่ใช้สอยแต่ละห้อง 
 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
11. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรความคิดเห็นต่อลักษณะกายภายภายนอกโครงการ เช่น เส้นทาง

คมนาคม ใกล้ที่ท างาน  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
12. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรความคิดเห็นต่อระบบบริการสาธารณะ เช่น รถประจ าทาง 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
13. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรต่อกายภาพภายในและภายนอกบ้านแต่อยู่ในโครงการ เช่น สวน  

สระว่ายน้ า 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
14. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร เกี่ยวกับบ้านและขนาดที่ดิน เช่นขนาดบ้าน สไตล์บ้าน จ านวน

ห้องนอน ห้องนอน 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
15. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับคุณภาพของบ้านและโครงการ เช่น บริการหลังการขาย วัสดุ

ก่อสร้าง 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
ปัจจัยด้านราคา 
16. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับราคาและสินเชื่อของทางธนาคาร เช่น เงื่อนไขสินเชื่อของ

ทางธนาคาร 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 
17. การส่งเสริมการขายแบบใดที่กรณีศึกษาให้ความสนใจ เช่น ส่วนลด หรือของแถม 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
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พฤติกรรมการใช้ชีวิต 

18. ท่านให้ความส าคัญห้องใดในบ้านมากท่ีสุด  ................................................................................  

19. ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับขนาดของพ้ืนที่ของห้องต่อไปนี้ 
ห้องนอนใหญ่ .......................... ………………………………………………………………………………………… 
ห้องนอน 2, 3 ......................... ………………………………………………………………………………………... 
ห้องรับแขก ............................. ………………………………………………………………………………………... 
ห้องรับประทานอาหาร ..............................................................................................................  
ห้องครัว .................................. ………………………………………………………………………………………… 
ห้องน้ าชั้นล่าง ......................... ………………………………………………………………………………………… 
ห้องน้ าชั้นบน .......................... ………………………………………………………………………………………… 

20. เวลาที่อยู่อาศัยช่วงเวลาจันทร์-ศุกร์ 
ออกจากบ้านเวลา ......................................................................................................................  
กลับถึงบ้านเวลา ........................................................................................................................  

21. เวลาที่อยู่อาศัยในช่วงวันเสาร์ อาทิตย์ 
ออกจากบ้านเวลา  .....................................................................................................................  
กลับถึงบ้านเวลา  .......................................................................................................................  

22. ท่านมีกิจกรรมใดขณะอยู่บ้าน  ...................................................................................................  
กิจกรรมที่ท าในห้องนอนใหญ่ (นอกจากการนอน)  ....................................................................  
กิจกรรมที่ท าในห้องนอน 2, 3 (นอกจากการนอน)  ...................................................................  
กิจกรรมที่ท าในห้องรับแขก  ......................................................................................................  
ความถี่ในการท าครัว  .................................................................................................................  

23. ความต้องการพ้ืนที่พิเศษอ่ืน เพ่ิมเติม ..........................................................................................  

24. ฟังก์ชันในบ้านที่ต้องการขนาดใหญ่มากขึ้น.................................................................................  

25. ฟังก์ชันในบ้านที่ลดขนาดลงได้ ...................................................................................................  
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แบบสอบถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ 
ส าหรับ กลุ่มผู้สนใจซื้อบา้นเดี่ยวราคา 3-5 ล้าน  
ที่แวะชมโครงการของ บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ 

 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามที่เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1. ชื่อ สกุล ……………………………………………………………................................................ 

แบบบ้านที่สนใจ ......................................................... ราคา………………………………. 
ระยะเวลาที่จะตัดสินใจซื้อบ้าน ……………………………………………………………………... 

2. เพศ …………………………………………………………….. 
3. อายุ …………………………………………………………….. 
4. การศึกษา  …………………………………………………………….. 
5. สถานภาพ …………………………………………………………….. 
6. อาชีพ …………………………………………………………….. 
7. รายได้รวมของครอบครัว/เดือน…………………………………………………………….............. 
8. รูปแบบที่พักอาศัยในปัจจุบัน ............................…………………....................................  
9. จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระบุจ านวน………………………………..…………………………. 

สมาชิกในครอบครัวประกอบด้วย 
สมาชิกคนที่ 1 ความสัมพันธ์ ……………………..………………..อายุ………………………………………….. 
สมาชิกคนที่ 2 ความสัมพันธ์ ……………………………..………..อายุ………………………………………….. 
สมาชิกคนที่ 3 ความสัมพันธ์ ……………………………..………..อายุ………………………………………….. 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อบ้าน และพฤติกรรมการใช้พื้นที่ใช้สอยแต่ละห้อง 
 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรความคิดเห็นต่อลักษณะกายภายภายนอกโครงการ เช่น เส้นทาง

คมนาคม ใกล้ที่ท างาน ใกล้แหล่ง 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
2. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรความคิดเห็นต่อระบบบริการสาธารณะ เช่น รถประจ าทาง 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
3. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรต่อกายภาพภายในและภายนอกบ้านแต่อยู่ในโครงการ เช่น สวน  

สระว่ายน้ า 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
4. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร เกี่ยวกับบ้านและขนาดที่ดิน เช่นขนาดบ้าน สไตล์บ้าน จ านวน

ห้องนอน ห้องนอน 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
5. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับคุณภาพของบ้านและโครงการ เช่น บริการหลังการขาย วัสดุ

ก่อสร้าง 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 
ปัจจัยด้านราคา และ สินเชื่อ 
6. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับราคาและสินเชื่อของทางธนาคาร เช่น เงื่อนไขสินเชื่อของทาง

ธนาคาร 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
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ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 
7. การส่งเสริมการขายแบบใดที่กรณีศึกษาให้ความสนใจ เช่น ส่วนลด หรือของแถม 
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 …………………………………....................................……………………………………………………………………  
 
พฤติกรรมการใช้ชีวิต 
8. ท่านให้ความส าคัญห้องใดในบ้านมากท่ีสุด  .................................................................................  
9. ท่านมีความรู้สึกอย่างไรกับขนาดของพ้ืนที่ของห้องต่อไปนี้ 

- ห้องนอนใหญ่ .................. …………………………………………………………………………………………… 
- ห้องนอน 2, 3 ................. …………………………………………………………………………………………… 
- ห้องรับแขก ..................... …………………………………………………………………………………………… 
- ห้องรับประทานอาหาร .........................................................................................................  
- ห้องครัว .......................... …………………………………………………………………………………………… 
- ห้องน้ าชั้นล่าง ................. …………………………………………………………………………………………… 
- ห้องน้ าชั้นบน .................. …………………………………………………………………………………………… 

10. ท่านมีกิจกรรมใดขณะอยู่บ้าน  ....................................................................................................  
กิจกรรมที่ท าในห้องนอนใหญ่ (นอกจากการนอน)  ......................................................................  
กิจกรรมที่ท าในห้องนอน 2,3 (นอกจากการนอน)  ......................................................................  
กิจกรรมที่ท าในห้องรับแขก  ........................................................................................................  
ความถี่ในการท าครัว  ..................................................................................................................  

16. ความต้องการพ้ืนที่พิเศษอ่ืน เพ่ิมเติม ...........................................................................................  
17. ฟังก์ชันในบ้านที่ต้องการขนาดใหญ่มากขึ้น ..................................................................................  
18. ฟังก์ชันในบ้านที่ลดขนาดลงได้ .....................................................................................................  
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ  นางสาวภวิกา มณีรัตน์ 
วันเดือนปีเกิด 1 พฤศจิกายน 2513 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2535: พาณิชยศาสตรบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
ต าแหน่ง ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายบริหารงานขาย 

บริษัท แลนด์แอนเฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
 

ประสบการณ์ท างาน 2559-ปัจจุบัน: ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายบริหารงานขาย 
บริษัท แลนด์แอนเฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
2554-2559: ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายบริหารการตลาด  
บริษัท แลนด์แอนเฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 

 2544-2554: ผู้จัดการส่วนการตลาด 
บริษัท แลนด์แอนเฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
2535-2544: ผู้ช่วยผู้จัดการส่วนการตลาด  
บริษัท แลนด์แอนเฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) 
 

 


