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สารนิพนธ์เ ร่ือง “กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยุค Next Normal: 
มุมมองของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” นั้นส าเร็จลุล่วงตามเป้าหมายของการศึกษาวิจยั ซ่ึง
เป็นผลจากการสนบัสนุนและไดรั้บค าแนะน ามาจาก ผูช่้วยศาสตราจารยสุ์เทพ น่ิมสาย อาจารยผ์ูเ้ป็น
ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ซ่ึงผูว้จิยัขอขอบพระคุณคณะอาจารยแ์ละคณะกรรมการท่ีใหก้ารส่งเสริม
และร่วมกนัให้ความรู้กบัผูว้ิจยั ซ่ึงท าให้ผูว้ิจยัไดค้วามรู้น ามาประยุกต์ใช้กบังานวิจยัและสามารถ
ปรับกบัการท างาน จนท าใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ 

ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัว ท่ีไดใ้ห้โอกาสผูว้ิจยัไดเ้ขา้ศึกษาต่อใน
ระดบัปริญญาโทในสาขาการจดัการและกลยุทธ์ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ซ่ึงถือเป็น
หน่ึงในโอกาสท่ีดีท่ีสุดท่ีครอบครัวมอบให้ผูว้ิจยั และนอกจากน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณพี่ๆทุกคนในชั้น
เรียนท่ีช่วยสนบัสนุนผูว้จิยัตลอดการศึกษา ซ่ึงผูว้จิยัไดรั้บทั้งความรู้ใหม่ๆและประสบการณ์มากมาย
ตลอดทั้งหลกัสูตร 

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการท า
แบบสอบถาม ซ่ึงสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะไม่ส าเร็จเลยหากขาดพวกท่าน และสุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัหวงัวา่สาร
นิพนธ์เร่ือง “กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยุค Next Normal: มุมมองของผูบ้ริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร” จะสามารถสร้างประโยชน์ให้กบัอุตสาหกรรมรับสร้างบ้านได้ต่อไปใน
อนาคต 
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บทคดัยอ่ 
การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยคุ Next Normal: มุมมองของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความตอ้งการในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคในธุรกิจรับสร้าง
บา้นในประเทศไทย และ เสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยคุ Next Normal 
และส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps)  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการในการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้นเพ่ือน าเสนอแนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้น
ในยุค Next Normal ซ่ึงท าการวิจัยเป็นเชิงปริมาณโดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-
Probability Sampling) โดยการเลือกแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ซ่ึงเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลคือ
แบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอย่างทั้ งหมด 309 ชุด จากการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ท าใหพ้บวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps)  ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีมีความตอ้งการในการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้นโดยเฉพาะปัจจยัดา้นสินคา้และบริการ (Product) และ ปัจจยัดา้น
ราคา (Price) และสุดทา้ยคือ ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) ตามล าดบั มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.10 

 
ค าส าคญั : รับสร้างบา้น / Next normal / การก่อสร้าง / รับเหมาก่อสร้าง /  
 
56 หนา้ 

 



ง 
 

สารบัญ 
 
 

 หน้า 
บทที ่1 บทน า 1 
1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 1 
1.2 วตัถุประสงคข์องการวจิยั 3 
1.3 ค าถามงานวจิยั 3 
1.4 ขอบเขตการวิจยั 3 
1.5 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา 5 
1.6 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 6 

บทที ่2 แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 7 
2.1 ภาพรวมของอุตสาหกรรมรับสร้างบา้น 7 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการจดัการเชิงกลยทุธ์ 11 
2.3 ทฤษฎีวา่ดว้ยผสมทางการตลาด 7Ps (Marketing Mix 4P) 11 
2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 13 

บทที ่3 ระเบียบวธีิวจัิย 21 
3.1 วธีิการวจิยั (Methodology) 21 
3.2 ระเบียบวจิยั 22 
3.3 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 22 
3.4 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 22 
3.5 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 23 
3.6 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 23 
3.7 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 24 

บทที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูล 25 
4.1 ขอ้มูลของกลุ่มประชากรศาสตร์ 25 
4.2 ความตอ้งการในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคในธุรกิจรับสร้างบา้นในประเทศไทย 29 

บทที ่5 สรุปผลและข้อเสนอแนะ 39 
5.1 สรุปผลการศึกษา 39 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 39 



จ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 
 

 หน้า 
5.3 ขอ้เสนอแนะทางกลยทุธ์ 43 
5.4 ขอ้จ ากดัในการวจิยั 46 
5.5 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 46 

บรรณานุกรม 47 
ภาคผนวก 49 
ประวตัิผู้วจัิย 56 

 
 

 
  



ฉ 

 

สารบัญตาราง 
 
 

ตาราง                                                                                                                                            หน้า 
ตารางท่ี 4.1 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามเพศ 25 
ตารางท่ี 4.2 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามอายุ 26 
ตารางท่ี 4.3 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 26 
ตารางท่ี 4.4 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามอาชีพ 27 
ตารางท่ี 4.5 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อ
เดือน 27 
ตารางท่ี 4.6 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามสถานภาพ 28 
ตารางท่ี 4.7 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 28 
ตารางท่ี 4.8 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัใน
ปัจจุบนั 28 
ตารางท่ี 4.9 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นความตอ้งการในการสร้างบา้น จ าแนกตามเหตุผลในการ
เลือกสร้างบา้นเอง แทนการซ้ือบา้นโครงการ 29 
ตารางท่ี 4.10 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นความตอ้งการในการสร้างบา้น จ าแนกตามขนาดท่ีดินท่ี
ใชป้ลูกสร้างบา้น หรือ ตอ้งการสร้างบา้น 30 
ตารางท่ี 4.11 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นความตอ้งการในการสร้างบา้น จ าแนกตามขนาดพื้นท่ีใช้
สอยของบา้น 30 
ตารางท่ี 4.12 ผลของค่าความถ่ี ร้อยละ ดา้นความตอ้งการในการสร้างบา้น จ าแนกตามงบประมาณท่ี
ใชใ้นการสร้างบา้น 31 
ตารางท่ี 4.13 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัความตอ้งการในการสร้างบา้น 32 
ตารางท่ี 4.14 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นผลิตภณัฑ ์ 32 
ตารางท่ี 4.15 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นราคา 33 
ตารางท่ี 4.16 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นสถานท่ี 33 



ช 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง                                                                                                                                            หน้า 
ตารางท่ี 4.17 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นการส่งเสริมการตลาด 34 
ตารางท่ี 4.18 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นบุคลากร 35 
ตารางท่ี 4.19 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นกระบวนการ 35 
ตารางท่ี 4.20 ผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ 36 
ตารางท่ี 4.18 การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาด (7P) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี
ความตอ้งการในการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น 37 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ซ 

 

สารบัญภาพ 
 
 

ภาพ                                                                                                                                               หน้า 
ภาพท่ี 1.1 ประเภทธุรกิจท่ีมีจ  านวนจะดตั้งใหม่สูงสุด 3 อนัดบั 2021 1 
ภาพท่ี 1.2 ประเภทธุรกิจท่ีมีจ  านวนจะดตั้งใหม่สูงสุด 3 อนัดบั 2021 2 
ภาพท่ี 2.1 ระดบัราคาบา้นยอดจองสูงสุด 7 

 



1 

 

 
บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
อุตสาหกรรมการก่อสร้างเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีอยูใ่นประเทศไทยมาเป็นเวลานานและ

มีความส าคญัในการพฒันาประเทศ โดยมีทั้งการรับเหมาก่อสร้างจากภาครัฐและเอกชน และธุรกิจ
รับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัสูง โดย จากขอ้มูลของ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2564) 
รายงานวา่ ธุรกิจท่ีมีการจดัตั้งใหม่สูงสุดคือ ธุรกิจก่อสร้างอาคารทัว่ไปจ านวน 7,029 ราย ดงันั้นการ
แข่งขนัในตลาดรับเหมาก่อสร้างจึงมีการแข่งขนัท่ีสูงมากในประเทศไทย โดยหากดูขอ้มูลจ านวน
เลิกประกอบกิจการ ประจ าปี 2564 จะเห็นไดว้่าธุรกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจท่ีมีการเลิกกิจการ
มากท่ีสุด โดยมีจ านวน 1,535 ราย ซ่ึงจากขอ้มูลจะเห็นไดธุ้รกิจรับเหมาก่อสร้างเป็นธุรกิจท่ีมีคู่แข่ง
รายใหม่เขา้มาไดง่้าย แต่การแข่งขนัก็สูงตามไปและแข่งขนัรุนแรงไปดว้ย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                            
ภาพที ่1.1 ประเภทธุรกจิทีม่ีจ านวนจะดตั้งใหม่สูงสุด 3 อนัดับ 2021 
ท่ีมา : กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2564) 
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ภาพที ่1.2 ประเภทธุรกจิทีม่ีจ านวนจะดตั้งใหม่สูงสุด 3 อนัดับ 2021 
ท่ีมา : กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2564) 
 
และจากรายงานของ สมาคมอุตสาหกรรมก่อสร้างไทย (2565) เปิดเผยวา่มีบริษทัรับเหมาก่อสร้างท่ี
ปิดกิจการไปแลว้ 4,000 อนัเน่ืองมาจากวิกฤตโควิด-19 และสงครามระหวา่งรัสเซียและยูเครน ดนั
ใหร้าคาตน้ทุนแพงสูงข้ึนมาก ท าใหห้ลายบริษทัขาดสภาพคล่อง 

และในปัจจุบนัจากการรายงานของ นายวรวุฒิ กาญจนกูล นายกสมาคมธุรกิจรับสร้าง
บา้น (2565) ธุรกิจรับสร้างบา้นประสบปัญหาตน้ทุนเพิ่มสูงข้ึนจากปัญหาตน้ทุนวสัดุก่อสร้างเพิ่ม
สูงข้ึน อนัเน่ืองมาจากการขาดแคลนวตัถุดิบ อาทิ น ้ ามนั ถ่านหิน เหล็ก และ อลูมิเนียม เป็นตน้ โดย
มีสาเหตุมาจากสถานการณ์ความรุนแรงในต่างประเทศและประเทศกลุ่มผูผ้ลิตมีการลดก าลงัการ
ผลิตโดยปัญหาเหล่าน้ีท าให้ราคาวตัถุดิบปรับสูงข้ึน โดยเฉพาะสินคา้หมวดเหล็กท่ีมีราคาเพิ่มสูงข้ึน 
อนัเน่ืองมาจากปริมาณการผลิตเหล็กดิบโลกท่ีปรับตวัลดลงถึงร้อยละ 6.8 เม่ือเทียบกบัปี 2564 และ
ในปัจจุบนัธุรกิจรับสร้างบา้นตอ้งเผชิญกบัการปรับค่าแรงท่ีเพิ่มสูงข้ึนเป็น 492 บาท นอกจากน้ียงั
พบกบัปัญหาการขาดแคลนแรงงาน ซ่ึงจะมีผลต่อราคาบา้นในอนาคต อีกทั้งในช่วงสถานการณ์โค
วิด 19 ท าให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่กลา้ท่ีจะตดัสินใจในการสร้างบา้นอนัเน่ืองมาจากความวิตกกงัวล
กบัปัญหาเศรษฐกิจ อีกทั้งทางสมาคมธุรกิจรับสร้างบา้น (2565) ไดว้เิคราะห์ถึงการเปล่ียนแปลงท่ีจ า
น าไปสู่การอยู่อาศยัยุค Next normal ได้แก่ การท่ีประเทศเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ ซ่ึงจะส่งผลให้การ
ออกแบบและสร้างท่ีอยู่อาศยัตอ้งค านึงถึงผูสู้งอายุด้วย และยงัมีการเปล่ียนท่ีเร็วและรุนแรงของ
สภาพภูมิอากาศท่ีส่งผลต่อส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลใหก้ารออกแบบบา้นตอ้งนึกถึงการลดใชพ้ลงังาน และ
ออกแบบบา้นให้ประหยดัพลงังานมากท่ีสุด รวมไปถึงการดลือกใชว้สัดุท่ีเป็นต่อส่ิงอวดลอ้ม และ
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ในส่วนถดัมาคือความเจริญล าหน้าของเทคโนโลยีท่ีเขา้มามีบทบาทกบัวิถีชีวิตของมนุษย ์เพราะ
เทคโนโลยีในปัจจุบนัไดเ้ขา้มาอ านวยความสะดวกให้แก่ผูใ้ชง้านมากมาย ดงัในยุค Next normal จะ
มีการน าเทคโนโลยีเขา้มาในท่ีพกัอาสัยมากข้ึน เช่น Internet of Thing (IoT) และระบบ Smart home 
และถดัมาคือการท่ีผูบ้ริโภคใส่ใจกบัสุขภาพมากข้ึน ซ่ึงจากการมาของ โควิด-19 และฝุ่ น PM2.5 ท า
ให้การออกแบบา้นตอ้งนึกถึงระบบท่ีช่วยป้องกนัฝุ่ น PM 2.5 และระบบหมุนเวียนอากาศท่ีบริสุทธ์ิ 
เพื่อป้องกนัและฆ่าเช่ือโรค และสุดทา้ยคือการมาของโควดิ-19 ท าใหว้ถีิชีวติเปล่ียนไป ท าใหเ้กิดการ
ท างานท่ีบา้นท่ีเป็นความสะดวกอยา่งนึงในยุคน้ี เพราะสามารถท าให้มีชีวิตอยูก่บัครอบครัวไดม้าก
ข้ึน ดงันั้นแนวโนม้การสร้างบา้นยุคใหม่จึงตอ้งเป็นแบบ Multi-functional spec คือ บา้นท่ีพกัอาศยั
ตอ้งเป็นไดท้ั้งออฟฟิศ หรือหอ้งเรียนออนไลน์ และท่ีพกัผอ่นส าหรับทุกคนในบา้น 
ดงันั้นธุรกิจในอุตสาหกรรมรับสร้างบา้นตอ้งเร่งปรับตวัเพื่อท่ีรับมือกบัการเปล่ียนแปลงในอนาคต
โดยการศึกษาน้ีจะมุ่งเนน้ในการศึกษาภาพรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในการใชบ้ริการสร้าง
บ้านในปัจจุบัน เพื่อน าไปก าหนดแนวทางพัฒนากลยุทธ์ของธุรกิจรับสร้างบ้านเพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขนัเพื่อท่ีจะอยูร่อดในอุตสาหกรรมธุรกิจรับสร้างบา้นต่อไปในอนาคต 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
1. ศึกษาความตอ้งการในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคในธุรกิจรับสร้างบา้นในประเทศไทย 
2. เสนอแนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยคุ Next Normal 
 
 

1.3 ค าถามงานวจิัย 
1. ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการใชบ้ริการรับสร้างบา้นอยา่งไร 
2. แนวทางพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยคุ Next Normal มีอะไรบา้ง 
 
 

1.4 ขอบเขตการวจิัย 
งานวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนัของธุรกิจรับสร้างบา้นใน

ยุค Next Normal: มุมมองของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” ท าการศึกษาความตอ้งการในการ
ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคในธุรกิจรับสร้างบา้นในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อท่ีน ามาศึกษาวิเคราะห์
แนวทางพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั 
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1.4.1 ขอบเขตด้านประชากร 
งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเลือกศึกษากลุ่มประชากรท่ี

อาศัยในกรุงเทพมหานครท่ีต้องการสร้างบ้านด้วยบริษัทรับเหมาก่อสร้าง รวมถึงผู ้ท่ี เคยมี
ประสบการณ์ในการสร้างบา้นดว้ยบริษทัรับเหมาก่อสร้างความสนใจในการใช้บริการจากบริษทั
รับเหมาก่อสร้าง จ านวน 370 คน 
 

1.4.2 ขอบเขตด้านตัวแปรทีศึ่กษา 
การวจิยัน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณเก่ียวกบัอุตสาหกรรมรับสร้างบา้นของประเทศไทย 

โดยท าการศึกษาภาพรวมของอุตสาหกรรมรับสร้างบา้นและท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรใน
กรุงเทพมหานครท่ีก าลังมีความสนใจในการใช้บริการจากบริษทัรับสร้างบ้านจ านวน 370 คน 
เพื่อท่ีจะทราบถึงความต้องการของผูบ้ริโภคในอนาคตซ่ึงท าการศึกษาทั้ งหมด 7 ด้าน (7P’s) 
ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการเสนอการบริการ 
(Place) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และ
ดา้นการสร้างส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  ซ่ึงน าไปสู่กลยทุธ์การเพิ่มความสามารถ
ทางการแข่งขนัของธุรกิจรับสร้างบา้น 
 

1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีขอบเขตดา้นเวลา เป็น เวลา 3 เดือน ในการเก็บขอ้มูลและน าไป

ศึกษาวเิคราะห์ขอ้มูล 
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1.5 กรอบแนวคดิและแนวทางการศึกษา 
                       ตัวแปรต้น                                                                                                     ตัวแปรตาม 
ลกัษณะส่วนบุคคล 

 เพศ 
 อาย ุ
 สถานภาพ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศยัใน
บา้น 

 ระดบัการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายไดค้รอบครัว 
 ท่ีอยูอ่าศยัปัจจุบยั 

ความต้องการในด้านทีอ่ยู่อาศัย 
 รูปแบบลกัษณะบา้นท่ีท่านตอ้งการ

สร้าง 
 ขนาดท่ีดินท่ีท่านใชป้ลูกสร้างบา้น 
 ขนาดพ้ืนท่ีใชส้อยของบา้นท่ีท่าน

ตอ้งการ 
 งบประมาณท่ีท่านมีในการสร้างบา้น 

ส่วนผสมทางการตลาด (7P’s) 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 ดา้นราคา (Price) 
 ดา้นช่องทางการเสนอการบริการ 

(Place) 
 ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ดา้นบุคลากร (People) 
 ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ดา้นการสร้างส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

 
 
 

ความต้องการ

ของผู้บริโภคที่มี

ความต้องการ

ในการใช้บริการ

บริษัทรับสร้าง

บ้าน 
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1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
งานวจิยัน้ีเป็นประโยชน์ใหก้บัธุรกิจรับสร้างบา้นในประเทศไทย โดยจะท าใหท้ราบถึง

แนวโน้มความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสร้างบา้นในอนาคต และยงัเป็นประโยชน์ต่อการ
น าไปประยุกต์เป็นแนวทางพฒันากลยุทธ์ของธุรกิจรับสร้างบา้นเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการ
แข่งขนั 
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บทที ่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบ้านในยุค Next Normal: 
มุมมองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ” โดยในบทน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 1. ภาพรวมของ
อุตสาหกรรมและ  2. วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีท่ีน ามาใช ้และ3. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
 

2.1 ภาพรวมของอตุสาหกรรมรับสร้างบ้าน 
 

2.1.1 วเิคราะห์ภาพรวมธุรกจิรับสร้างบ้าน 
นายวรวุฒิ กาญจนกุล นายกสมาคมรับสร้างบา้น (2565) รายงานวา่ ปัจจยัดา้น ตน้ทุน

วสัดุและแรงงาน มีแนวโมปรับตวัข้ึนในอนาคต ท าให้เป็นตวัเร่งให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจจองบา้นเร็ว
ข้ึน เพราะกลัวว่าจะต้องจ่ายแพงข้ึนในอนาคต โดยผูบ้ริโภคให้ความสนใจอยู่ใน 3 กลุ่มราคา 
ประกอบดว้ย บา้นราคา 2.5-5 ลา้นบาท โดยมียอดจองอยู่ท่ี 45% และบา้นระดบัรองลงมาคือ บา้น
ราคา 5 – 10 ลา้นบาท โดยคิดเป็น 32% และอนัดบัสามคือบา้นราคาหลกั 10 ลา้นบาท ข้ึนไป โดยคิด
เป็น 21% และบา้นราคาไม่เกิน 2.5 ลา้นบาท มียอดจองอยุ่เพียง 2% โดนมองในเชิงมูลค่าของบา้น 
จะเห็นไดว้า่ ยอดจองบา้นราคา 10 ลา้นบาทข้ึนมีมูลค่ารวมมากท่ีสุดสูงถึง 69%  
 
 
 
 
 
 
                                             
ภาพที ่2.1 ระดับราคาบ้านยอดจองสูงสุด 
ทีม่า : สมาคมุรกจิรับสร้างบ้าน (2565) 
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และนอกจากน้ี นายวรวุฒิ กาญจนกุล นายกสมาคมรับสร้างบา้น (2565) ยงัระบุว่า มี
สัญญาณท่ีดีให้กบัธุรกิจรับสร้างบา้นนอกจากยอดการจองสร้างบา้นคือ อายุเฉล่ียของผูท่ี้จองบา้นมี
นอ้ยลง กล่าวคือเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีอยูใ่นวยัท างานท่ีอยูใ่นช่วงสร้างครอบครัว อายุราว 35-40 ปี 
ซ่ึงมีจ านวนมาก และนอกจากน้ี ยงัพบสัญญานวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีท่ีดินอยูแ่ลว้จะตดัสินใจสร้างบา้นได้
ง่ายมากข้ึน แต่อยา่งไรก็ตามธุรกิจรับสร้างบา้นประสบปัญหาหลายดา้น โดยจากรายงานของ สมาคม
รับสร้างบา้น (2565) สถานการณ์ธุรกิจรับสร้างบา้นในปี 2565 พบว่ามีปัจจยัลบท่ีส่งผลกระทบตอ้
ตน้ทุนธุรกิจรับสร้างบา้น โดยประกอบไปดว้ย ปัญหาสงครามรัสเซีย-ยเูครน และโควิด-19 รวมไป
ถึง ตน้ทุนค่าแรง ตน้ทุนน ้ามนั รวมไปถึงราคาวสัดุก่อสร้าง และยงัมีปัญหาเงินเฟ้อ รวมไปถึงทิศทาง
ดอกเบ้ีย โดยปัญหาเหล่าน้ีส่งผลท าให้ราคาบา้นมีแนวโนม้ขยบัข้ึน 5-8% ในอนาคต ซ่ึงผลกระทบ
ดงักล่าวส่งผลกบัธุรกิจรับสร้างบา้น โดยนายวรวุฒิ กาญจนกูล นายกสมาคมธุรกิจรับสร้างบา้น 
(2565) รายงานวา่ในปี 2564 ผลกระทบจากสถาณการณ์โควดิ-19 ในช่วงไตรมาศ 2 และ 3 นั้น ส่งผล
ให้ตลาดรับสร้างบา้นในประเทสไทยเกิดสภาวะชะงกังนั สืบเน่ืองมาจากนโยบายของรัฐบาลท่ีใหมี้
การล็อกดาวน์ในหลายพื้นท่ีของประเทศ แต่ตลาดรับสร้างบา้นยงัคงมีความตอ้งการอยู่ ซ่ึงในช่วง
ปลายปี 2564 ถึงเดือนมกราคม 2565 ผูบ้ริโภคเร่ิมตดัสินใจสร้างบา้นอนัเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคเร่ิม
สามารถปรับตวักบัเช้ือไวรัสโควดิ-19 ได ้

ในส่วนของภาพรวมปัจจยัด้านลบท่ีน่าจบัตามองท่ีจะส่งผลกระทบต่อต้นทุนบา้น
ทางดา้นของ นายวรวุฒิ กาญจนกูล นายกสมาคมธุรกิจรับสร้างบา้น (2565) ระบุวา่ ปัจจยัท่ีจะส่งผล
กระให้ตน้ทุนการก่อสร้างบา้นเพิ่มข้ึน ประกอบไปดว้ย ค่าแรงขั้นต ่าท่ีปรับตวัข้ึนเป็น 492 บาท ซ่ึง
โดยปัจจุบนัแรงงานส่วนใหญ่ก็ได้ค่าแรงสูงกว่าค่าแรงขั้นต ่าอยู่แลว้ โดยในส่วนของแรงงานท่ีมี
ทกัษะสูงจะมีค่าแรงอยูท่ี่ 500-700 บาทต่อวนั และในส่วนแรงงานท่ีไม่มีทกัษะ ค่าแรงจะอยู่ท่ี 331 
บาทต่อวนั โดยผลกระทบจากการปรับค่าแรงขั้นต ่าท่ีสูงข้ึน จะส่งผลให้ราคาบา้นในอนาคตมีการ
ปรับข้ึนสูง และอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบคือ ปัญหาการขาดแคลนแรงงาน โดยมีสาเหตุจากท่ี
แรงงานไทยไปต่างประเทศเยอะข้ึน เพราะต่างประเทศเร่ิมมีนโยบายน าเขา้แรงงาน เช่น ประเทศซา
อุดิอาราเบียมีการเปิดรับแรงงานไทยจ านวนมาก และเน่ืองจากรัฐบาลไทยยงัคงไม่เปิดให้แรงงาน
ต่างชาติเขา้มาเตม็ท่ี ท าใหแ้รงงานยงัคงมีแนวโนม้ขาดแคลน โดยอุตสาหกรรมก่อสร้างจะเร่ิมหันมา
ใช้อะไรท่ีส าเร็จรูปมากข้ึนเพื่อแกปั้ญหาการขาดแคลนแรงงาน ทางดา้นของ สมาคมรับสร้างบา้น 
(2565) ไดป้ระเมินไวว้่า การข้ึนค่าแรงจะไม่ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนการสร้างบา้น หากปรับข้ึนไม่
เกิน 10-15% แต่ถา้ค่าแรงปรับข้ึนไปถึง 30-40% จะส่งผลต่อตน้ทุนการสร้างบา้นใหสู้งข้ึนอยา่งมาก 
โดยหากมองในภาพรวมของสภาวะเศรษฐกิจในประเทศไทยในปี 2564 GDP ของประเทสไทยมีการ
เติบโตอยู่ท่ี 1.6% ซ่ึงดีกว่า GDP ในปี 2563 ท่ีมีการลดลงถึง -6.1% ดงันั้น แนวโน้มของก าลังซ้ือ
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ในช่วงตน้ปี 2565 ก าลงักลบัมา ซ่ึงไดมี้การคาดการณ์วา่ ตลาดรับสร้างบา้นทั้งปี 2565 ในกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลฯ มีไม่นอ้ยกวา่ 11,500 ลา้นบาท  

และผลกระทบของ วิกฤตสงครามรัสเซีย-ยเูครน ในส่วนของ วรวุฒิ กาญจนกูล นายก
สมาคมธุรกิจรับสร้างบ้าน (2565) ยงัระบุว่า ปัญหาสงครามส่งผลกระทบโดยตรงต่อภาพรวม
เศรษฐกิจโลกและประเทสไทย โดยเฉพาะทางดา้น ราคาน ้ ามนั อนัเน่ืองมาจากประเทศรัสเซียเป็นผู ้
ส่งออกน ้ ามนัและก๊าซธรรมชาติรายใหญ่ของโลก โดยหากราคาน ้ ามนัยงัปรับสูงข้ึน จะส่งผลต่อ
ราคาก่อสร้างบ้าน และถ้าหากสงครามยงัคงยืดเยื้อ ราคาของวสัดุก่อสร้างจะเพิ่มข้ึนไปอีก เช่น 
อะลูมิเนียม เหล็ก ปูนซีเมนต์ และค่าขนส่งจะเพิ่มมากข้ึน โดยจากรายงานจาก นายรณรงค์ พูล
พิพฒัน์ ผูอ้  านวยการ ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า (2565) ระบุว่า ราคาตน้ทุนวสัดุ
ก่อสร้างมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึน ในไตรมาส 2 ของปี 2565 อนัเน่ืองมาจากราคาวสัดุก่อสร้างหมวด
เหล็กท่ีเพิ่มสูงข้ึน เหตุเพราะประเทศจีนซ่ึงเป็นผูผ้ลิตเหล็กรายใหญ่ของโลก มีนโยบายท่ีจะลด
มลภาวะจากการผลิตเหล็ก ส่งผลให้มีการลดก าลงัการผลิตในระยะยาว และมีการจ ากดัการส่งออก
เพื่อใชภ้ายในประเทศ และเพื่อปัญหาดงักล่าวมาประกอบกบัปัญหาวิกฤตสงคราม รัสเซีย-ยเูครน ท่ี
ท าใหป้ริมาณเหล็กของโลกอยูใ่นสภาวะตึงตวั อนัเน่ืองมาจากทั้งสองประเทศมีปริมาณส่งออกเหล็ก
รวมกนัไกลเ้คียงกบัปริมาณการส่งออกของประเทศจีน  

 
2.1.2 แนวโน้มธุรกจิรับสร้างบ้านในยุค Next Normal  
สมาคมธุรกิจรับสร้างบา้น (2565) ไดท้  าการวิเคราะห์และคาดการณ์การเปล่ียนแปลงท่ี

เกิดข้ึน และพบวา่ มี 5 ปัจจยั ท่ีธุรกิจรับสร้างบา้นตอ้งปรับตวัในยคุ Next normal ประกอบไปดว้ย 
2.1.2.1 ประเทศไทยกา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งอาย ุ(Aging society)  
โดยในปี 2563 ประชากรของประเทศไทยมีมากถึง 12 ลา้นคน ซ่ึงนบัเป็น 

18% ของประชากรทั้งหมด โดยการเพิ่มข้ึนของจ านวนผูสู้งอายุของไทยน้ี ส่งผลกระทบให้การ
ออกแบบ หรือการสร้างบา้น ตอ้งค านึงถึงการรองรับการใชชี้วติของผูสู้งอาย ุโดยตอ้งมีการออกแบบ
รายละเอียดห้องต่างๆให้ตอบสนองต่อวิถีชีวิตของกลุ่มผูสุ้งอายุ รวมไปถึงการเลือกใช้วสัดุท่ี
เหมาะสมกบัผูอ้าศยัท่ีเป็นผูสู้งอายุ เช่น ใช้วสัดุปูพื้นท่ีมีความนุ่มเพื่อลดอาการบาดเจ็บจากการ
กระแทกเม่ือล่ืนลม้ 

2.1.2.2 การเปล่ียนแปลงของสภาพภูมิอากาศ 
สภาพแวดลอ้มของโลกเกิดการเปล่ียนแปลงทางภูมิอากาศ ซ่ึงมีแนวโนม้

ท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและมีความรุนแรงซ่ึงส่งผลต่อส่ิงแวดลอ้ม ดงันั้นการออกแบบบา้นพกัท่ี
อยู่อาศยัจึงตอ้วค านึงถึงการประหยดัพลงังานให้มากท่ีสุด โดยภายในบา้นตอ้งออกแบบให้มีแสง
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สว่างเพียงพอ และสามารถระบายอากาศถ่ายเทได้ดี รวมไปถึงการเลือกใช้วสัดุท่ีเป็นมิตรกับ
ส่ิงแวดลอ้ม รวมไปถึงการใชพ้ลงังานทดแทนภายในบา้นเพื่อประหยดัพลงังาน                                          

2.1.2.3 ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลย ี
ในปัจจุบนัเทคโนโลยไีดมี้การพฒันาให้เขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนั

มากข้ึน ซ่ึงเทคโนโลยีได้มีการมอบความแปลกใหม่และความทันสมัยให้แก่ผูค้นในยุคน้ี ซ่ึง
เทคโนโลยีสามารถมอบความสบายให้แก่ผูใ้ชง้าน ซ่ึงเทคโนโลยีท่ีเร่ิมเขา้มามีบทบาทในบา้น เช่น 
เทคโนโลย ีInternet of Thing (IoT) และระบบ Smart Home ท่ีมอบความสะดวกใหแ้ก่ผูอ้ยูอ่าศยั 

 2.1.2.4 การใส่ใจในสุขภาพและสุขอนามยั (Health and Hygiene) 
แนวโน้มในอนาคตผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัเก่ียวกบัการดูแลสุขภาพ

และมีความใส่ใจเร่ืองสุขอนามยัในเชิงการป้องกนัมากข้ึน โดยมีปัจจยักระตุน้ก็คือ ปัญหาฝุ่ นขนาด
เล็ก PM 2.5 รวมไปถึงการแพร่ระบาดของโควิด-19 ซ่ึงส่งผลให้เกิดนวตักรรมต่างๆในการก่อสร้าง
บา้นพกัอาศยัโดยไดเ้ร่ิมมีการน าระบบการป้องกนัต่างๆเขา้มาใส่ใวใ้น เช่น การป้องกนัฝุ่ นเขา้มาใน
ตวับา้น และการท าระบบหมุนเวยีนอากาศภายในบา้นให้มีความบริสุทธ์ิ และการใชว้สัดุใหส้ามารถ
ป้องกนัและสามารถฆ่าเช้ือโรคได ้

2.1.2.5 การท างานแบบไฮบริด (Hybrid Working) 
การมาของไวรัสโควิด-19 ท าให้วิถีชีวิตของผูค้นเกิดการเปล่ียนแปลงไป

ในหลายดา้น โดยส่งผลให้ผูค้นไม่สามารถเดินทางไปท างานไดต้ามปกติ ดงันั้นรูปแบบการท างาน
จึงปรับเปล่ียนมาเป็นการท างานท่ีบา้นเพื่อเป็นการลดความเส่ียงจากการติดไวรัสโควิด -19 และยงั
เป็นการเพิ่มความสะดวกโดยไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทาง และยงัท าใหผู้ค้นสามารถใชเ้วลาอยูก่บั
ครอบครัวไดม้ากข้ึน ดงันั้นแนวโน้มการก่อสร้างบา้นในยุคใหม่จึงตอ้งเป็นแบบ Multi-functional 
spec โดยตอ้งออกแบบให้บา้นสามารถเป็นออฟฟิศ หรือห้องเรียนออนไลน์ รวมไปถึงเป็นพื้นท่ีผกั
ผอ่นของคนในบา้น ดงันั้นบา้นจะไม่ใช่เพียงแค่เพื่ออยูอ่าศยัเพียงอยา่งเดียว 

ในส่วนต่อไปผูว้ิจยัไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎี 
ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี 
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2.2 แนวคดิเกีย่วกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์  
 

2.2.1 กลยุทธ์ 
ค าว่ากลุยุทธ์ของ Michael E. Porter (2562) ก็ คือ กิจกรรมมากมายท่ีน าไปสู่การ

สร้างสรรค ์การผลิต การขาย ไปจนถึงการส่งมอบสินคา้หรือบริการนั้น ซ่ึงนบัวา่เป็นปัจจยัพื้นฐาน
ของขอ้ไดเ้ปรียบส าหรับการแข่งขนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั รศ.ดร.ยุภาพร ยุภาส (2562) ท่ีระบุวา่ กลยุทธ์
ก็คือมาตรการท่ีส าคัญในการด าเนินกิจกรรมต่างๆขององค์กรเพื่อให้บรรลุเป้าหมายหรือ
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ โดยตอ้งสามารถเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงต่างๆไดอ้ยา่งเหมาะสม ซ่ึงการท่ี
ก าหนดกลยุทธ์ไดถู้กตอ้งเหมาะสมจะสามารถท าให้องคก์รสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งและอยูร่อดได ้
ซ่ึงทางด้าน รศ.ดร.ยุภาพร ยุภาส (2562) ยงัได้ระบุว่า ระดับของกลยุทธ์สามารถจ าแนกออกได้
ทั้งหมด 3 ระกบั ไดแ้ก่ 

2.2.1.1 กลยทุธ์ระดบักลุ่มองคก์ร (Corporate-Level Strategy) 
ก็คือกลยุทธ์ท่ีครอบคลุมภาพรวมของทั้งองค์กรและก าหนดทิศทางการ

แข่งขนัขององค์กรหรือทิศทางการด าเนินงานหรือจดัสรรทรัพยากรลงไปสู่แต่ละหน่วยงานของ
องคก์รอยา่งไร  

2.2.1.2 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business-Level Strategy)      
ในส่วนของกลยุทธ์ระดบัธุรกิจน้ีจะมีความสอดคล้องกบักลยุทธ์ระดบั

องค์กรดว้ย เพราะตอ้งท าหน้าท่ีในการวางแผนผลิตภณัฑ์และการให้การให้บริการแต่ละประเภท
ขององคก์ร ในการท าใหส้ามารถบรรลุเขา้ถึงเป้าหมายใหไ้ดเ้ม่ือเทียบกบัคู่แข่งขององคก์ร  

2.2.1.3 กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ (Functional strategy)  
กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการคือกลยุทธ์ท่ีมีหน้าท่ีก าหนดวิธีการสนับสนุน

ให้กบักลยุทธืระดบัธุรกิจ ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบักบัหน่วยงานย่อยภายในองค์กร หรือก็คือเป็น
วธีิการก าหนดวธีิการท างานของหน่วยงานยอ่ย โดยเนน้ไปท่ีการจดัการทรัพยากรขององคก์รให้เกิด
ประโยชนืสูงสุดในทุกการด าเนินงานงานของหน่อยต่างๆในองคก์ร  
 
 

2.3 ทฤษฎว่ีาด้วยผสมทางการตลาด 7Ps (Marketing Mix 4P) 
Philip Kotler (2003) ไดคิ้ดคน้ทฤษฎี 7Ps เพื่อน ามาใช้กบัธุรกิจประเภทบริการ โดยมี

พื้นฐานต่อยอดมาจากแนวคิด ทฤษฎี 4Ps ซ่ึงแนวคิดทฤษฎี 7Ps จะสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 ดา้น 
ซ่ึงสามารถน ามาก าหนดกลยทุธ์การตลาดส าหรับธุรกิจได ้ซ่ึงประกอบไปดว้ย 7 ดา้น ดงัน้ี 
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 2.3.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

                      ในดา้นของผลิตภณัฑ์ก็คือเป็นส่ิงท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือก็คือส่ิงท่ี
ผูข้ายเสนอใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคก็จะไดรั้บคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 
2 ลกัษณะ ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้ (Tangible Products) และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้
(Intangible Products) ซ่ึง ฐานปัทน์ วงศอิ์ระนุกูล (2561) ไดร้ะบุวา่ ในส่วนของผลิตภณัฑ์ ในธุรกิจ
รับสร้าวบา้นไดแ้ก่ รูปแบบบา้น แนวความคิดการแบบบา้น และคุณสมบติัของวสัดุท่ีน ามาก่อสร้าง
บา้น รวมไปถึงการเปรียบเทียบงานสร้างบา้นกบัคู่แข่ง เพื่อหาจุดแขง็ และจุดอ่อนของโครงการ 
                       

2.3.2 ราคา (Price) 
                      ส าหรับราคาของอุตสาหกรรมอสังหาริมทรัพย ์ฐานปัทน์ วงศอิ์ระนุกลู (2561) ไดแ้บ่ง
ออกเป็น 2 ลักษณะ ประกอบไปด้วย การตั้งราคาตามตลาด ซ่ึงเป็นการตั้งราคาท่ีอิงตาม ท าเล 
รูปแบบท่ีมีในตลาด และการตั้งราคาตามความพอใจ หรือก็คือการตั้งราคาท่ีไม่อิงกบัราคาของคู่แข่ง
รายอ่ืนในตลาด แต่จะตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้ หรือการตั้งราคาตามความต่างเฉพาะตวั 
                      

2.3.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
                      ช่องทางการจดัจ าหน่ายก็คือ กิจกรรมท่ีน าเสนอการบริการให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถ
ส่งผลให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีองคก์รตอ้งการน าเสนอ ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ประกอบไปดว้ย ท าเลท่ีตั้ง เวบ็ไซต ์หรือส่ือส่ิงพิมพ ์หรือการออกนิทรรศการต่างๆ 
                       

2.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
                       ในส่วนของดา้นการส่งเสริมการตลาด ก็คือ เป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์หรือ
เพื่อส่ือสารให้ไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อชกัจูงหรือเชิญชวนให้ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการ โดย ฐานปัทน์ วงศอิ์
ระนุกลู (2561) ไดย้กตวัอยา่งการส่งเสริมการขายในธุรกิจรับสร้างบา้น เช่น การเสนอการบริรจดัหา
สินเช่ือธนาคารเพื่อชวนเชิญใหผู้บ้ริโภคมาใชบ้ริการ 
 
                       2.3.5 ด้านบุคลากร (People) 
                        บุคลากรหรือก็คือพนกังานในองค์กร โดยบุคลากรท่ีดีตอ้งผ่ารการคดักรอง หรือมี
การฝึกอบรม เพื่อใหบุ้คลากรมีคุณภาพและความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่ง ซ่ึง ฐานปัทน์ วงศอิ์
ระนุกูล (2561) ไดก้ล่าววา่ บุคลากรในธุรกิจรับสร้างบา้น เช่น สถาปนิกท่ีออกแบบบา้นให้ตรงตาม
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ตอ้งการของผูบ้ริโภค และวิศวกรท่ีมีความเช่ียวชาญในการดูแลควบคุมงานวิศวกรรมต่างๆให้มี
คุณภาพ 
                       2 . 3 . 6  ด้ านลักษณะทางกายภาพและการน า เสนอ  (Physical Evidence and 
Presentation) 
                       คือการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้เป็นรูปธรรมให้แก่ผูบ้ริโภค หรือก็คือการ
น าเสนอคุณภาพโดยรวมของการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าของการบริการ 
เช่น การท่ีองคก์รมีมาตรฐานไดรั้บการรับรองจากองคก์รต่างๆ หรือ การบริการมีความรวดเร็ว  จน
ท าใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงคุณภาพ 
                       

2.3.7 ด้านกระบวนการ (Process) 
                      เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติังานในการบริการ เพื่อให้ส่งมอบการบริการท่ีมี
คุณภาพและรวดเร็ว หรือ ถูกตอ้ง ให้แก่ผูบ้ริโภคเพื่อเกิดความประทบัใจและประสบการณ์ท่ีดีแก่
ผูบ้ริโภค 
 
 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
                     จากการศึกษางานวิจยัในอดีตพบวา่มีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ
รับสร้างบา้น 
ตารางท่ี 1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 
โอภาส ปัทธวนั 

(2555) 
กลยทุธ์การตลาด

ส าหรับส าหรับธุรกิจ
รับสร้างบา้น 

ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล 

กลุ่มตวัอยา่งคือผูท่ี้
ตอ้งการซ้ือ 

บา้นท่ีเขา้ชมมหกรรม
งานรับสร้างบา้น 2012 
จ านวน 400 คน และ

สัมภาษณ์กลุ่ม
ผูป้ระกอบการรับ
สร้างบา้นจ านวน 6 

ราย 

ผลการวจิยัพบวา่
ประชากรส่วนใหญ่ให้
ความส าคญัมากท่ีสุด 
กบั วสัดุก่อสร้างท่ีมี
คุณภาพดี มีราคา
ก่อสร้างท่ียติุธรรม 

และใหค้วามส าคญักบั
การจดัแสดงสินคา้ 
รวมไปถึงโปรโมชัน่ 
และการจดัหาสถาบนั
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การเงินเพื่อขอสินเช่ือ 
และใหค้วามส าคญักบั

ความเช่ือมัน่ใน
คุณภาพและช่ือเสียง
ของบริษทั การตกแต่ง
บริษทัดูน่าเช่ือถือ 

ฐานปัทม ์วงศอิ์สระ
นุกลู 

(2561) 

แนวทางการเลือกใช้
กลยทุธ์เพื่อการ

แข่งขนัสาหรับบริษทั
รับสร้างบา้น 

ท่ีอยูใ่นสมาคมธุรกิจ
รับสร้างบา้น 

งานวจิยัช้ินน้ีเป็น
งานวจิยัเชิงคุณภาพ

โดยใชว้ธีิการ
สัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญท่ี
เป็นผูบ้ริหารระดบัสูง
ในบริษทัรับสร้างบา้น

จ านวน 5 คน 

ผลการวจิยัพบวา่
ผูป้ระกอบการส่วน
ใหญ่เลือกใชก้ลยทุธ์
ผูน้ าดา้นตน้ทุนและ
สร้างความแตกต่าง
โดยใชก้ลยทุธ์
การตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

วโรดม พวงหิรัญ 
(2562) 

การวเิคราะห์ความ
ตอ้งการของลูกคา้ใน
การสร้างบา้นกบั
บริษทัรับสร้างบา้น 
โดยแบบจ าลองคาโน 

ผูว้จิยัเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดยเก็บ

แบบสอบถามจากผูท่ี้มี
ความตอ้งการสร้าง
บา้นตามกลุ่มราคาค่า
ก่อสร้างจ านวน 120 
คน โดยการสุ่มแบบ
โควตา้แลว้น าผลท่ี
ไดรั้บประยกุตใ์ช้
ร่วมกบัแบบจ าลอง

ของ 
คาโน 

ผลการวจิยัพบวา่
ผูบ้ริโภคในทุกระดบั
ราคาใหค้วามส าคญั
กบังานระบบภายใน
ตวัมากท่ีสุดและในทุก

ช่วงราคาก็ให้
ความส าคญักบัหอ้ง
และองคป์ระกอบ

ส าหรับผูสู้งอาย ุส่วน
ในระดบัราคาต ่ากวา่ 
1.00ลา้นถึง 8.00 ลา้น
บาท ใหค้วามส าคญั
กบัระบบรักษาความ
ปลอดภยัภายในบา้น 
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ตารางท่ี 1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

วาย ุทองพนู และศิริ
รัตน์ โกศการิกา 

(2561) 

ปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์ 

และปัจจยัภาพลกัษณ์
องคก์รท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจใช้
บริการ 

บริษทัรับเหมา
ก่อสร้างท่ีพกัอาศยั
ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งใน
งานวจิยัคร้ังน้ี คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีสนใจใช้
บริการบริษทัรับเหมา
ก่อสร้างท่ีพกัอาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
เป็นจ านวน 400 คน 

ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยั
ส่วนบุคคลไม่มีผลต่อ
การกระบวนการ
ตดัสินใจในการ

เลือกใชบ้ริษทัรับเหมา
ก่อสร้างท่ีพกัอาศยั แต่
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
หรือบริการมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ
บริษทัรับเหมา

ก่อสร้าง 
ชาตรี ตระกลูชวลิต1 
ดร.ไกรชิต สุตะเมือง

(2555) 

ปัจจยัในการเลือกใช้
บริการบริษทัรับ
สร้างบา้น ท่ีอยูใ่น

สมาคมธุรกิจรับสร้าง
บา้น 

ปลูกสร้างบา้นระดบั
ราคา 10 ลา้นบาท 
ข้ึนไป ในเขต

กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม
กบักลุ่มตวัอยา่ง

จ านวน 92 ราย และน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์

ทางสถิติ 

ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยั
ส่วนบุคคลมีต่อการ
เลือกใชบ้ริการบริษทั
รับสร้างบา้นแตกต่าง
กนั และกลุ่มตวัอยา่ง
ใหค้วามส าคญักบั
ราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ และความ
เรียบร้อยของโชวรู์ม 
อีกทั้งพนกังานตอ้ง
สามารถใหค้ าแนะน า
ไดดี้ และพบวา่กลุ่ม

ตวัอยา่งให้
ความส าคญักบั

ช่ือเสียงของบริษทั 
และเทคโนโลยใีน 
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ตารางท่ี 1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

ณฐัชา มาตุภูมานนท ์
(2558) 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบา้นสั่ง
สร้างเอสซีจี ไฮม ์
(SCG HEIM) 

ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 

กลุ่มประชากรท่ี
ท าการศึกษา ไดแ้ก่ 
ผูบ้ริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑลท่ีมีความ

ตอ้งการสร้างบา้นและ
สนใจบา้นสั่งสร้างเอส

ซีจี ไฮม ์(SCG 
HEIM) ซ่ึงทาการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลผา่น
แบบสอบถาม 

ผลการศึกษาวจิยัพบวา่
ปัจจยัท่ีมีอิทธพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือบา้น
สั่งสร้างเอสซีจี ไฮม ์

(SCG HEIM) เรียงจาก
มากไปนอ้ย ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นตน้ทุนของ
ผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้น
ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และปัจจยั

ดา้นความ 
   สะดวกในการซ้ือ และ

ปัจจยัท่ีไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจคือ 
ปัจจยัดา้นการส่ือสาร 

วกิานดา กล่ินบวัขาว 
(2558) 

 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ
บา้นสั่งสร้างจาก
โรงงาน ในเขต 

กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล กรณีศึกษา 

บริษทั 
เอสซีจี–เซกิซุย เซลส์ 
จ ากดั (SCG Heim) 

ผูว้จิยัเก็บขอ้มูลดว้ย
การสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง
แบบบงัเอิญ จาก 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีเขา้มา
เยีย่มชมบา้นตวัอยา่ง 
และกลุ่มตวัอยา่งท่ี

ตดัสินใจซ้ือบา้นเอสซี
จีไฮม ์จ านวน 
100 ตวัอยา่ง ผ 

ผลการวจิยัพบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งความส าคญั
เร่ืองการรับประกนั
หลงัการขายมากท่ีสุด
เป็นอนัดบั 1 รองลงมา
คือการเลือกใชว้สัดุ
คุณภาพสูง เป็นอนัดบั 
2 และอนัดบั 3 ให้
ความส าคญัเร่ือง 

นวตักรรมภายในบา้น 
เพื่อท าใหอ้ยูส่บาย 
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ตารางท่ี 1 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ช่ือผู้ศึกษา ช่ือเร่ือง กลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษา 

นุชรัตร นีรนาทภูรี 
(2562) 

 

แนวโนม้การเติบโต
ของ Smart Home ต่อ

ผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 

กรณีศึกษา บา้นสั่ง
สร้างเอสซีจี ไฮม ์
(SCG Heim) 

คู่แข่งขนัภายในธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยร์าย
ใหญ่ท่ีจดัทาบา้น 

Smart home, 
ผูป้ระกอบการ และผูมี้
ส่วนเก่ียวขอ้งเชิง

ธุรกิจของบา้นสั่งสร้าง 
SCG Heim, ประชากร

กลุ่ม 
ตวัอยา่งท่ี 

สนใจสั่งซ้ือบา้น SCG 
Heim ในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล 

ผลการวจิยัพบวา่ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์
ไม่ส่งผลต่อตวามสน
ใจดา้นเทคโนโลย ี

และระดบัความสนใจ
มากท่ีสุดคือปัจจยัดา้น
อากาศภายในบา้นและ
ความปลอดโปร่ง และ
ยงัใหค้วามสนใจใน
เร่ืองของความ

ปลอดภยัภายในบา้น 
และใหค้วามส าคญั
เร่ืองอุปกรณ์ท่ีใชง้าน 

  ทั้งหมด 
105 ตวัอยา่ง 

 

ง่าย รวมทั้งให้
ความส าคญัเร่ืองการ
รับประกนัหลงัการ

ขาย 
 

จากผลการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในอดีตพบวา่ มีการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งพบวา่ในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ( Product) โอภาส ปัทธวนั (2555) ได้พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักับด้าน
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีสุดคือวสัดุก่อสร้างท่ีมีคุณภาพ และราคาตอ้งยติุธรรม
สมเหตุสมผลซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชาตรี ตระกลูชวลิต และ ดร.ไกรชิต สุตะเมือง ( 2555) ท่ี
พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองราคาก่อสร้างท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ ซ่ึงทางดา้น ณัฐชา มาตุภูมา
นนท์ (2558) ก็พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มองว่าราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ไดม้าตรฐาน 
ซ่ึงกบักลยทุธ์การแข่งขนัท่ี  ฐานปัทม ์วงศอิ์สระนุกลู (2562) ไดจ้ดัท าไวคื้อ บริษทัรับสร้างบา้นตอ้ง
ใช้วสัดุก่อสร้างท่ีมีคุณภาพรวมและการก่อสร้างต้องมีความปราณี รวมถึงต้องมีการรับประกนั
ผลงาน และในงานวิจยัยงัมีการระบุว่าในการขยายกลุ่มลุกคา้บริษทัรับสร้างจึงควรมีแบบบา้นท่ีมี
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ความหลากหลาย และตอ้งออกแบบบา้นให้สามารถประหยดัพลงังานได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวโนม้
การเติบโตของ Smart Home ท่ี นุชรัตร นีรนาทภูรี (2563) ไดพ้บว่าบา้นพกัอาศยัตอ้งมีนวตักรรม
ระบบความสะอาดและปลอดโปร่งเพื่อให้มีความเยน็โดยธรรมชาติ และไม่เกิดฝุ่ น ไม่เกิดกล่ินและ
ละอองเกสร โดยจะท าให้เจา้ของบา้นสามารถประหยดัพลงังานได ้และในส่วนของการออกแบบ
บ้านตวับ้าน ฐานปัทม์ วงศ์อิสระนุกูล (2562) ได้พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใช้กลยุทธ์การ
ออกแบบบา้นใหม่ทุกหลงัใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

และในส่วนของด้านราคา (Price)  ฐานปัทม์ วงศ์อิสระนุกูล  (2561) ได้พบว่า
ผูป้ระกอบการใช้กลยุทธ์การแข่งขนัด้านตน้ทุน โดยตอ้งใช้วสัดุท่ีมีคุณภาพ และมีราคาให้เลือก
หลายระดบัเพื่อสร้างความแตกต่าง ซ่ึงราคาบา้นตอ้งเหมาะสมกบัวสัดุก่อสร้างท่ีใช ้ซ้ึงสอดคลอ้งกบั 
โอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ีพบวา่ผูป้ระกอบใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาโดยแบ่งระบบการก่อสร้างออกเป็น 
2 ระบบ คือ ระบบโครงสร้างก่ึงส าเร็จรูป ซ้ึงจะมีความเร็วและตน้ทุนการก่อสร้างต ่า และอีกระบบ
คือ ระบบก่อสร้างหล่อในท่ีซ่ึงใชเ้วลาท่ีนานกวา่และมีตน้ทุนท่ีสูงวา่ ดงันั้น ผูป้ระกอบการท่ีเลือกใช้
ระบบก่อสร้างแบบหล่อในท่ีจะเน้นเร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นหลกั และในเร่ืองวสัดุ
เหมาะสมกบัราคานั้นท่ีใช้ ผูป้ระกอบการเลือกใช้กลยุทธ์ในการจดัวสัดุก่อสร้างท่ีหลากหลายใน
แบบเพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็น วสัดุราคาประหยดั ราคาปานกลาง 
แลวสัดุเกรดสูง ซ่ึงตรงกบัองคป์ระกอบการตดัสินใจท่ี  วาย ุทองพนู และศิริรัตน์ โกศการิกา (2561) 
พบว่าผูบ้ริโภคจะตดัสินใจโดยดูท่ีราคาก่อสร้างมีตวามสมเหตุ สมเหตุสมผล แบบบ้านมีความ
เหมาะสมกบัราคา และสามารถตรวจสอบได ้
                     ส าหรับดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ทางดา้นของ ชาตรี ตระกูลชวลิต และ ดร.
ไกรชิต สุตะเมือ (2555) ไดพ้บว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองของความสะอาดและ
เป็นระเบียบของโชวรู์ม และใหค้วามส าคญักบัเร่ืองท่ีพนกังานขายสามารถไปน าเสนอแบบบา้นนอก
สถานท่ีได้ และสุดท้ายบริษทัรับสร้างต้องสามารถติดต่อได้สะดวกง่ายต่อการสอบถาม ซ่ึงจะ
สอดคล้องกับ ฐโอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ีพบว่าประชากรท่ีต้องการสร้างบ้าน ให้ความส าคญั
ส านักงานขาย และการจดัแสดงตามงานนิทรรศการต่างๆ จะตอ้งดูดีน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคล้องกบั
ทางด้าน ฐานปัทม์ วงศ์อิสระนุกูล (2561)  ได้พบว่าผูป้ระกอบการมีความสอดคล้องกันคือ ให้
ความส าคญักับการตกแต่งโชว์รูมให้สวยงามเป็นมืออาชีพ รองลงมาคือให้ความส าคญักับการ
ออกบูธแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่างๆ และมุ่งเน้นให้มีการขยายสาขาครอบคลุม เพื่อให้ผูบ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก รวมทั้งมีการโฆษณาโดยใชส่ื้อ ส่ิงพิมพป้์ายโฆษณาและทางอินเตอร์เน็ต
และเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัขอ้เสนอแนะของ นุชรัตร นีรนาทภูรี (2562) ท่ี
แนะน าดา้นกลยุทธ์ว่าควรมีช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น ช่องทางออนไลน์ และช่องทาง
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ออฟไลน์ โดยจะตอ้งมีรายละเอียดขอ้มูลให้กบัผูบ้ริโภคให้ครบถว้ย รวมไปถึงพนกังานขายตอ้งมี
ทักษะในการวิเคราะห์ความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะสามารถแนะน าแบบบ้านได้อย่าง
เหมาะสม 
                    ต่อมาในดา้นของ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทางดา้นของ โอภาส ปัทธวนั 
(2555) ประชากรท่ีตอ้งการบา้นให้ความส าคญัในเร่ืองของการจดัรายการลดราคาพิเศษ และการ
แนะน าสถาบนัทางการเงินเพื่อขอสินเช่ือให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ชาตรี ตระกูลชวลิต และ 
ดร.ไกรชิต สุตะเมือง ( 2555) ระบุว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในเร่ืองของส่วนลดและของแถม 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการ ทางดา้น ฐานปัทม ์วงศอิ์สระนุกูล (2561) ท่ีพบวา่ผูป้ระกอบการบริทรับสร้าง
บา้นให้ความส าคญักบัการส่งเสริมทางการตลาดผ่านทางอินเตอร์เน็ต และช่วยจดัหาสถาบนัทาง
การเงินเพื่อขอสินเช่ือให้แก่ผูบ้ริโภค พร้อมทั้งจดัท าการจดัรายการลดราคาพิเศษและมีของแถม
ให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีความสอดคล้องกับ นุชรัตร นีรนาทภูรี (2563) ท่ีพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญัในเร่ืองของส่วนลดเงินสดใหก้บัผูบ้ริโภค และเร่ืองของการรับประกนัหลงัการขาย 
                    ในส่วนดา้นบุคลากร (People) โอภาส ปัทธวนั (2555) พบวา่ประชากรท่ีตอ้งการสร้าง
บา้นให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือการท่ีพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี และมีความรู้เก่ียวกบับา้น และ
การก่อสร้าง รวมไปถึงความรู้ดา้นวสัดุ ซ่ึงผลการวิจยัไปตรงกบังานวิจยัของ ฐานปัทม ์วงศอิ์สระนุ
กูล (2561) ท่ีพบว่าผูผ้ระกอบการบริษทัรับสร้างบา้นส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความรู้เร่ืองการ
ก่อสร้าง และความรู้ความเขา้ใจท่ีเก่ียวกบัวสัดุก่อสร้าง และเร่ืองของการมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี และ
ตอ้งเตม็ใจในการใหบ้ริการ เพื่อท่ีจะมีภาพลกัษณ์ท่ีดีของบุคลากร 
                    ส าหรับด้านกระบวนการ (Process) โอภาส ปัทธวนั (2555) ได้พบว่าประชากรให้
ความส าคญักับการมีบริการหลังการขาย และการรับประกันผลงานการก่อสร้าง รวมทั้งต้องมี
กระบวนการขายอย่างมีระบบ ง่ายต่อการติดต่อ และให้ความส าคญักับระบบการติดตามความ
คืบหนา้ของการสร้างบา้นอยา่งเป็นระบบซ่ึงสอดคลอ้งกบั  ฐานปัทม ์วงศอิ์สระนุกลู (2561) ท่ีพบวา่
ผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัเก่ียวกบั การรับประกนัหลงัการขายท่ีมีระยะเวลายาวนาน และมีระบบ
การติดต่อสินเช่ือและหน่วยงานราชการเพื่อเดินเร่ืองเอกสารอย่างเป็นระบบ รวมทั้งมีระบบการ
บริการท่ีครบวงจรตั้ งแต่ การออกแบบ ก่อสร้าง รวมถึงการตกแต่งภายใน และทุกบริษัทให้
ความส าคญักบักระบวนการขายในระดบัมาก  

และในด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) โอภาส ปัทธวนั (2555) พบว่า
ประชากรให้ความส าคญัในดา้นของความมัน่คงของบริษทั ดงันั้นบริษทัตอ้งมีฐานะทางการเงินท่ี
มัน่คง และตอ้งมีความเช่ือมัน่ในดา้นคุณภาพ มาตรฐาน บริษทัมีช่ือเสียง น่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
วาย ุทองพนู และศิริรัตน์ โกศการิกา (2561) ท่ีพบวา่องคป์ระกอบหลกัท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกก็คือ 
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บริษทัต้องมีประสบการณ์ท่ีสูง และมีผลงานท่ีน่าเช่ือถือ ได้รับการรับรองมาตรฐาน IOS มีการ
รับรองคุณภาพ ซ่ึงยงัสอดคลอ้งกบั  นุชรัตร นีรนาทภูรี (2563) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคมีระดบัความสนใจ
ในเร่ืองของช่ือเสียงบริษทัท่ีดูน่าไวว้างใจ และน่าเช่ือถือมีมาตราฐานซ่ึงสอดคลอ้งกบั ฐานปัทม ์วงศ์
อิสระนุกูล (2561) ท่ีระบุว่า ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 
มาตรฐาน รวมไปถึงช่ือเสียงของบริษทัมากท่ีสุด และบริทตอ้งมีความมัน่คงทางการเงิน และตกแต่ง
บริษทัให้สวยงามเพื่อรอตอ้นรับผูบ้ริโภค ให้มีความน่าเช่ือถือ เพื่อเป็นการดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความสนใจและไวว้างใจบริษทั และเพื่อเกิดการจดจ าท่ีง่ายมากข้ึน 
จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัพบวา่ในงานวิจยัท่ีผา่นมาไดมี้การน าส่วนผสมทางการเขา้มาเป็น
ตวัแปรในงานวิจยั ดงัเช่น  โอภาส ปัทธวนั (2555) ไดน้ าส่วนประสมทางการตลาด 7Ps เขา้มาท า
เป็นตวัแปรท่ีจะน ามาศึกษา ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระกระบวนการ ซ่ึงตวัแปร
ดงักล่าว สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐานปัทม ์วงศอิ์สระนุกูล (2561) ท่ีน าส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps มาเป็นตวัแปรในงานวิจยัเช่นกนั ซ่ึงงานวิจยัทั้งสองสามารถน าขอ้มูลไปพฒันาต่อยอดกลยุทธ์
ให้กับธุรกิจรับสร้างบ้านต่อไป และในส่วนแบบสอบถามผู ้วิจ ัยได้น าแนวท าการออกแบบ 
แบบสอบถามท่ีไดม้าจากการทบทวนวรรณกรรมมาประยุกต์ ซ่ึง งานวิจยัของ นุชรัตร นีรนาทภูรี 
(2562) ซ่ึงในแบบสอบถามมีค าถามเก่ียวขอ้งกบั Smart home และยงัมีการประยกุตน์ าแบบสอบถาม
ของ ณฐัชา มาตุภูมานนท ์(258) ซ่ึงในแบบสอบถามเก่ียวขอ้งเทคโนโลย ีนวตักรรมของบา้นสั่งสร้าง 
ซ่ึงแบบสอบถามจะมีการสอดคลอ้งกบัเร่ืองขอ้ง Next normal 
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บทที ่ 3 

ระเบียบวธิวีจิัย 
 
 

3.1 วธิีการวจิัย (Methodology) 
                     การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  โดยมุ่งเนน้
การศึกษากลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยุค Next Normal: มุมมองของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีก าลงัมี
ความสนใจหรือผูท่ี้เคยมีประสบการณ์นการใช้บริการจากบริษทัรับสร้างบา้น จากนั้นน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าวิเคราะห์ เพื่อน าไปพฒันากลยทุธ์การตลาดส าหรับบริษทัสร้างบา้นในยุค Next Normal ต่อไป 
โดยวธีิการวจิยัสามารถน าสรุปเป็นตารางไดด้งัน้ี 
 
ค าถามงานวจิยั 

(Research 
Question) 

วตัถุประสงค ์
(Objective) 

การเก็บขอ้มูลวจิยั การวเิคราะห์
ขอ้มูล กลุ่มประชากร วธีิการเก็บขอ้มูล 

1.ผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการในการใช้
บริการรับสร้างบา้น
อยา่งไร 
 
2. แนวทางพฒันากล
ยทุธ์การตลาดของ
ธุรกิจรับสร้างบา้นใน
ยคุ Next Normal มี
อะไรบา้ง 

1. ศึกษาความตอ้งการ
ในการใชบ้ริการของ
ผูบ้ริโภคในธุรกิจรับ
สร้างบา้นในประเทศ
ไทย 
 
2. เสนอแนวทางการ
พฒันากลยทุธ์การตลาด
ของธุรกิจรับสร้างบา้น
ในยคุ Next Normal 

ประชากรท่ีตอ้งการ
สร้างบา้น และผูท่ี้เคยมี
ประสบการณ์ในการ
สร้างบา้นดว้ยบริษทั
รับเหมาก่อสร้าง ซ่ึง
ผูวิ้จยัเลือกใชต้าราง
ของ Krejcie & Morgan 
โดยไดท้  าการค านวณ
กลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงได้
จ  านวน 370 คน  โดยใช้
การเลือกสุ่มตวัอยา่ง
โดยไม่ใชค้วามน่าจะ
เป็น(Nonprobability 
sampling) โดยเลือก
ตวัอยา่งแบบ การเลือก
ตวัอยา่งโดยใชค้วาม
สะดวก (Convenience 
sampling) 

  เก็บขอ้มูลผูบ้ริโภค
ในเขต กทม. โดยใช้
เคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล คือ 
แบบสอบถาม
ออนไลน์ (Online 
questionnaire) 

1.ผูวิ้จยัใชส้ถิติเชิง
พรรณนา 
( Descriptive 
Statistics) 
 ในการอธิบาย
ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไป
ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
2. น าขอ้มูลท่ีไดม้า
วิเคราะห์ดว้ยการ
ถดถอยเชิงเส้น 
(Linear Regression 
Analysis) และน า
ขอ้มูลท่ีไดไ้ปพฒันา
กลยทุธ์การตลาด 
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3.2 ระเบียบวจิัย 
ในการศึกษาวิจยั ผู่วิจยัไดใ้ช้การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยท าการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยวธีิการวจิยัเชิงส ารวจ โดยการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ ในการเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง และเม่ือไดข้อ้มูลมาแลว้ ขอ้มูลท่ีไดจ้ะน าไปวเิคราะห์ในโปรแกรมทางสถิติ SPSS และ
ท าการสรุปผลท่ีไดน้ าไปน าเสนอกลยทุธ์ต่อไป 

 
 

3.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรเป้าหมายท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี  คือ กลุ่มประชากรท่ีอาศัยใน

กรุงเทพมหานครท่ีตอ้งการสร้างบา้นดว้ยบริษทัรับเหมาก่อสร้าง รวมถึงผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ใน
การสร้างบา้นดว้ยบริษทัรับเหมาก่อสร้างความสนใจในการใช้บริการจากบริษทัรับเหมาก่อสร้าง 
โดยเหตุผลท่ีเลือกกลุ่มตวัอย่างน้ี เน่ืองจาก ผูว้ิจยัมุ่นเน้นศึกษากลุ่ม ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสร้างบา้น 
หรือมีประสบการณ์ กบับริษทัรับเหมาก่อสร้าง ท่ีอยู่ในกรุงเทพมหานคร  เพราะตอ้งการทราบถึง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าว ว่ามีความตอ้งการท่ีเปล่ียนไปอย่างไรบา้ง ในยุค Next 
normal  

โดยวิธีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไม่สามารถทราบตวัเลขจ านวนกลุ่มผูส้นใจท่ีจะ
สร้างบา้นหรือมีประสบการณ์ไดแ้น่ชดั แต่จากขอ้มูลสถิติจ านวนผูเ้ขา้ชมงาน รับสร้างบา้นและวสัดุ 
FOCUS 2022 ท่ีจดัโดย สมาคมธุรกิจรับสร้างบา้น ไดร้ะบุวา่มีผูเ้ขา้ชมงาน จ านวน 10,000 คน ดงันั้น
ผูว้ิจยัจึงเลือกใชต้ารางของ Krejcie & Morgan โดยไดท้  าการค านวณกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงไดจ้  านวน (n) 
เท่ากบั 370 คน   

 
 

3.4 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
ในการสุ่มเลือกตวัอย่าง ผูว้ิจยัเลือกใช้การเลือกตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะเป็น ( 

Nonprobability sampling) โดย เ ลือกตัวอย่า งแบบ การ เ ลือกตัวอย่า งโดยใช้ความสะดวก 
(Convenience sampling) อนัเน่ืองมาจากกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มตวัอย่างท่ีหาไดย้าก ดงันั้นการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวกจึงมีความสะดวกต่อการเก็บขอ้มูล 
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3.5 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ 

(Online questionnaire) โดยแบบสอบถามจะออกแบบตามท่ีไดท้บทวนวรรณกรรมมาประยุกต์ใช้  
รวมไปถึงอา้งอิงจากกรอบแนวคิด ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามคดักรองกลุ่มตวัอย่าง เพื่อท่ีจะได้กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูท่ี้
ก าลงัสนใจสร้างบา้น หรือมีประสบการณ์การใช้บริการบริษทัรับสร้างบา้น หรือบริษทัรับเหมา
ก่อสร้าง โดยหากผูต้อบแบบสอบถามผา่นการคดักรอง ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้ขา้ไปในส่วนต่อไป 
และจะจบแบบสอบถามหากผูต้อบแบบสอบถามไม่ผา่นการคดักรอง 

ส่วนท่ี 2 คือแบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้อมูลดา้นประชากรศาสตร์ โดยเป็นลกัาณะ
ค าถามแบบค าถามปลายปิด ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้รวมไป
ถึงจ านวนสมาชิกในครอบครัว โดยเป็นค าถามแบบมีหลายค าตอบ (Multiple Choice Question)  ซ่ึง
ผูต้อบแบบสอบตอ้งเลือกตอบเพียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 3 ในส่วนน้ีเป็นการสอบถามถึงความตอ้งการในดา้นท่ีอยู่อาศยัของผูบ้ริโภค 
โดยจะเป็นค าถามแบบปลายปิด ทั้งหมด 4 ขอ้ ลกัษณะแบบบา้นท่ีสนใจ ขนาดท่ีดินท่ีใชป้ลุกสร้าง 
ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของบา้นท่ีตอ้งการสร้าง รวมไปถึงงบประมาณในการก่อสร้าง โดย เป็นค าถาม
แบบมีหลายค าตอบให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือก (Multiple Choice Question)  ซ่ึงให้เลือกเพียง
ค าตอบเดียว 

ส่วนท่ี 4 คือแบบสอบถามท่ีถามปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการในการใช้บริการบริษทัรับ
สร้างบา้น ซ่ึงน าทฤษฎี 7Ps มาประยุกตใ์ช ้โดยใชต้วัวดัแบบลิเคิร์ท (Likert scale) โดยมีระดบัความ
ต้องการ ดังน้ี มากท่ีสุด, มาก, ปานกลาง, น้อย, น้อยท่ีสุด และมีค าถามวดัระดับความต้องการ
บริการบริทรับสร้างบา้น เป็นตวัแปรตาม 

 
 

3.6 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัได้รวบรวมขอ้มูลจากขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) 

โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในการสร้างบา้นและผู ้
มีประสบการณ์ในการสร้างบา้นกบับริษทัรับสร้างบา้นหรือบริษทัรับเหมาก่อสร้าง โดยมีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

            



24 

 

3.6.1 ผูว้ิจยัท าการกระจายแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่างโดยผ่านกลุ่มไลน์ท่ีมีผูท่ี้
สนใจสร้างบา้นหรือมีประสบการณ์สร้างบา้น และฝากแบบสอบถามให้บริษทัรับสร้างบา้น หรือ
บริษทัรับเหมาก่อสร้างส่งต่อให้กบักลุ่มตวัอย่างไดท้  าการตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นลกัษณะของ 
แบบสอบถามออนไลน์ (Online questionnaire) โดยในแบบสอบถามได้มีการระบุหัวข้อ และ
วตัถุประสงคข์องการศึกษาวจิยัใหผู้ท้  าแบบสอบถามไดท้ราบก่อนเร่ิมท าแบบสอบถาม 

           
3.6.2 เม่ือเก็บขอ้มูลครบถ้วนสมบูรณ์แล้ว จากนั้นน าขอ้มูลท่ีได้ไปท าการวิเคราะห์

ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป SPSS ในล าดบัต่อไป 
 
 

3.7 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล  
เม่ือรวบรวมขอ้มูลท่ีครบถว้นและสมบูรณ์แลว้ ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์โดยใช้

โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป SPSS เพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ผล ซ่ึงในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดใ้ช้
สถิติดงัน้ี 

             
3.7.1 สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics) 
ในการอธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้จิยัเลือกใชสิ้ติเชิงพรรณนา โดย

วิเคราะห์และอธิบายในรูปแบบของ การแจกแจงความถ่ี(Frequency) ร้อยละ (Percentage)  ระดบั
ค่าเฉล่ีย (Mean) รวมไปถึงค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงน ามาวิเคราะห์อและ
อธิบายลักษณะทัว่ไปในด้านของประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างท่ีสนใจจะสร้างบ้านหรือมี
ประสบการณ์ กบับริษทัรับสร้างบา้น   

 
3.7.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistic)  
เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบของ 7Ps 

กบัความตอ้งการในการใช้บริการบริทรับสร้างบา้นของผูบ้ริโภค การศึกษาวิจยัน้ีเลือกใช้ วิธีการ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) ในการวิเคราะห์ และน าขอ้มูลท่ีไดไ้ป
พฒันากลยทุธ์การตลาด 
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บทที ่4  
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

งานวิจัยคร้ังน้ีศึกษาในเร่ืองกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบ้านในยุค Next 
Normal : มุมมองของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิจยัเชิงปริมาณ งานวิจยัน้ีเก็บ
ขอ้มูลเพื่อวิจยัโดยใช้วิธีการเก็บผ่านแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Form ซ่ึงเก็บขอ้มูลผ่าน
กลุ่มประชากรท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานครท่ีตอ้งการสร้างบา้นดว้ยบริษทัรับเหมาก่อสร้าง รวมถึงผูท่ี้
เคยมีประสบการณ์ในการสร้างบา้นด้วยบริษทัรับเหมาก่อสร้างความสนใจในการใช้บริการจาก
บริษทัรับเหมาก่อสร้าง เป็นจ านวนทั้งหมก 390 ตวัอย่าง และไดท้  าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดม้าจาก
แบบสอบถามด้วยโปรแกรมทางสถิติ (SPSS) โดยท าการแยกผลวิเคราะห์แบ่งออกมาเป็นส่วนๆ 
ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลของกลุ่มประชากรศาสตร์ 
ส่วนท่ี 2 ความตอ้งการในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคในธุรกิจรับสร้างบา้นในประเทศไทย 
 
 

4.1 ข้อมูลของกลุ่มประชากรศาสตร์ 
                    การวเิคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัวในปัจจุบนั ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัมีปัจจุบนั ตามตารางต่อไปน้ี 
ตารางที ่4.1 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 74 19.00 
หญิง 316 81.00 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 316 คน โดยคิด
เป็นร้อยละ 19.00 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 81.00  
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ตารางที ่4.2 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
23-30 ปี 11 2.80 
31-40 ปี 193 49.50 
41-50 ปี 168 43.10 
50-60 ปี 18 4.60 

รวม 309 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี จ  านวน 193 คน 

โดยคิดเป็นร้อยละ 49.50 รองลงมาคืออายุระหว่าง 41-50 ปี จ  านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 43.10 
และ ช่วงอายุระหวา่ง 50-60 ปี คิดเป็นจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.60 และอายุระหวา่ง 23-30 ปี 
จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80  
 
ตารางที ่4.3 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษา 19 4.90 
ปริญญาตรี 210 53.80 
ปริญญาโท 159 40.80 
ปริญญาเอก 2 0.50 

รวม 309 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี จ  านวน 

210 คน โดยคิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือปริญญาโท จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 40.80 และ 
ระดบัมธัยมศึกษาจ านวน 19 คน เป็นจ านวนร้อยละ 4.90 และปริญญาเอก จ านวน 2 คน คิดเป็น
จ านวนร้อยละ 0.50  
 
 
 
 
 



27 

 

ตารางที ่4.4 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานบริษทัเอกชน 236 60.50 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 102 26.20 
กิจการส่วนตวั 50 12.80 
เกษียณอาย ุ/ พอ่บา้น / แม่บา้น 1 0.30 
วา่งงาน 1 0.30 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริทเอกชน จ านวน 236 
คน โดยคิดเป็นร้อยละ 60.50 รองลงมาคือรับราชการ / รัฐวสิาหกิจ จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 
26.20 และ กิจการส่วนตวั จ านวน 50 คน เป็นจ านวนร้อยละ 12.80 และเกษียณอาย ุ/ พอ่บา้น / แม่บา้น 
จ านวน 1 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 0.30 และสุดทา้ย วา่งงาน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 
 
ตารางที ่4.5 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามรายได้ครอบครัวเฉลีย่ต่อ
เดือน 

รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
100,001 – 150,000 บาท 201 52.30 
50,001 – 100,000 บาท  145 37.20 
200,001 – 300,000 บาท  32 8.20 
ต ่ากวา่ 50,000 บาท  5 1.30 
มากกวา่ 300,001 บาท ข้ึนไป 4 1.00 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ครอบครัวมีรายไดร้ะหวา่ง 100,001 – 
150,000 บาท จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 52.30 และรองลงมาครอบครัวมีรายไดร้ะหวา่ง 50,001 
– 100,00 บาท จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 37.20 และรอบครัวมีรายไดร้ะหวา่ง 200,001 – 300,000 
บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.20 และครอบครัวมีรายไดต้  ่ากวา่ 50,000 บาท มีจ านวน 5 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.30 และสุดทา้ยครอบครัวมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 300,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 
4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 
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ตารางที ่4.6 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
สมรส 361 92.60 
โสด 29 7.40 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส จ านวน 361 คน คิด
เป็นร้อยละ 92.60 และรองลงมามีสถานภาพ โสด จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.40  
 
ตารางที ่4.7 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ 
3 – 5 คน 314 80.50 
2 คน 62 15.90 
มากกวา่ 5 คน 13 3.30 
คนเดียว 1 0.3 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัวอยูร่ะหวา่ง 
3-5 คน จ านวน 314 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 80.5 รองลงมาคือมีจ านวนสมาชิกในครอบครัวอยู ่2 
คน จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.90 และมีสมาชิกครอบครัวมากกวา่ 5 คน จ านวน 13 คิดเป็นร้อย
ละ 3.3 0 และสุดทา้ยอาศยัอยูค่นเดียว จ านวน 1 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 0.3 
 
ตารางที ่4.8 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตามลกัษณะที่อยู่อาศัยใน
ปัจจุบัน 

ลกัษณะทีอ่ยู่อาศัยในปัจจุบัน จ านวน (คน) ร้อยละ 
บา้นเด่ียว 270 69.20 
คอนโดมีเน่ียม 117 30.00 
อพาร์ทเมน้ 3 0.80 

รวม 309 100.00 
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จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อาศยั บา้นเด่ียว จ านวน 270 คน คิดเป็น
จ านวนร้อยละ 69.20 รองลงมาอาศยัอยู่คอนโดมีเน่ียม จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 และ
อาศยัอยูอ่พาร์ทเมน้ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80  

 
 

4.2 ความต้องการในการใช้บริการของผู้บริโภคในธุรกจิรับสร้างบ้านในประเทศไทย 
ตารางที ่4.9 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านความต้องการในการสร้างบ้าน จ าแนกตามเหตุผลในการ
เลอืกสร้างบ้านเอง แทนการซ้ือบ้านโครงการ 

เหตุผลในการเลอืกสร้างบ้านเอง แทนการซ้ือบ้าน
โครงการ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ตอ้งการไดบ้า้นท่ีตอบโจทยต์รงกบัความตอ้งการ 
เช่น รูปแบบของตวับา้น จ านวนหอ้ง วสัดุ 

182 46.70 

ตอ้งการสร้างบา้นบนท่ีดินตนเองท่ีมีอยูแ่ลว้ 148 37.90 
ตอ้งการสร้างบา้นในท าเลท่ีสะดวกและคุน้เคย 53 13.60 
เพราะสามารถตรวจสอบการก่อสร้างไดอ้ยา่งไกล้
ชิด 

5 1.30 

ตอ้งการประหยดัในระยะยาว เพราะไม่ตอ้งจ่ายค่า
ส่วนกลาง 

2 0.50 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการไดบ้า้นท่ีตอบโจทยต์รงกบัความ
ตอ้งการ เช่น รูปแบบของตวับา้น จ านวนห้อง วสัดุ จ านวน 182 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 46.70 
และรองลงมาตอ้งการสร้างบา้นบนท่ีดินตนเองท่ีมีอยู่แลว้ จ  านวน 148 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 
37.90 และตอ้งการสร้างบา้นในท าเลท่ีสะดวกและคุน้เคย จ านวน 53 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 
13.60 และพราะสามารถตรวจสอบการก่อสร้างไดอ้ยา่งไกลชิ้ด จ านวน 5 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 
1.30 และสุดทา้ย ตอ้งการประหยดัในระยะยาว เพราะไม่ตอ้งจ่ายค่าส่วนกลาง จ านวน 2 คน คิดเป็น
จ านวนร้อยละ 0.50 
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ตารางที ่4.10 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านความต้องการในการสร้างบ้าน จ าแนกตามขนาดทีด่ินที่
ใช้ปลูกสร้างบ้าน หรือ ต้องการสร้างบ้าน 

ขนาดทีด่ินทีใ่ช้ปลูกสร้างบ้าน หรือ ต้องการสร้าง
บ้าน 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

51-100 ตารางวา 213 54.60 
101-150 ตารางวา 73 18.70 
151-200 ตารางวา 41 10.50 
400 ตารางวา ข้ึนไป 28 7.2 
ไม่เกิน 50 ตารางวา 20 5.10 
201 – 300 ตารางวา  8 2.10 
301 – 400 ตารางวา  7 1.80 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีขนาดที่ดินท่ีใช้ปลูกสร้างบา้น หรือ 
ตอ้งการสร้างบา้นอยูร่ะหวา่ง 51-100 ตารางวา จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 54.60 และขนาดท่ีดิน
ระหวา่ง 101-150 ตารางวา จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.70 และท่ีดินขนาด 151-200 ตารางวา 
จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 และขนาดท่ีดิน 400 ตารางวา ข้ึนไป จ านวน 28 คน คิดจ านวน
ร้อยละ 7.2 และ พื้นท่ีไม่เกิน 50 ตารางวา จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.10 และขนาดท่ีดินระหวา่ง 
201-300 ตารางวา จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.10 และสุดทา้ยมีขนาดท่ีดินระหว่าง 301 – 400 
ตารางวา จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 
 
ตารางที ่4.11 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านความต้องการในการสร้างบ้าน จ าแนกตามขนาดพืน้ทีใ่ช้
สอยของบ้าน 

ขนาดทีด่ินทีใ่ช้ปลูกสร้างบ้าน หรือ ต้องการสร้าง
บ้าน 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไม่เกิน 150 ตารางเมตร 232 59.50 
มากกวา่ 151-250 ตร.ม 118 30.30 
มากกวา่ 250 – 350 ตรม 31 7.90 
มากกวา่ 350-450 ตร.ม 9 2.30 

รวม 309 100.00 
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จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการขนาดพื้นท่ีใชส้อยของบา้น
ขนาดไม่เกิน 150 ตารางเมตร จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 และขนาดพื้นท่ีใชส้อยระหวา่ง 
151-250 ตารางเมตร 
จ านวน 118 คน คิดเป็น
ร้อยละ 30.30 และขนาด
พื้นท่ีใช้ สอยระหวา่ง 250-
350 ตารางเมตร 
จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อย
ละ 7.90 และขนาดพื้นท่ีใช้
สอย ระหวา่ง 350 – 450 
ตารางเมตร จ านวน 9 คน คิดจ านวนร้อยละ 2.30  
 
ตารางที ่4.12 ผลของค่าความถี่ ร้อยละ ด้านความต้องการในการสร้างบ้าน จ าแนกตามงบประมาณที่
ใช้ในการสร้างบ้าน 

งบประมาณทีใ่ช้ในการสร้างบ้าน จ านวน (คน) ร้อยละ 
3 – 5 ลา้นบาท 255 65.40 
5.1 – 10 ลา้นบาท 94 24.10 
ไม่เกิน 3 ลา้นบาท 29 7.40 
10.1 – 20 ลา้นบาท 12 3.10 

รวม 309 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีงบประมาณท่ีใชใ้นการสร้างบา้น อยู่
ท่ี 3-5 ลา้นบาท จ านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 65.40 และมีงบประมาณระหวา่ง 5.1 – 10 ลา้นบาท 
จ านวน 94 คน คิดเป็นจ านวนร้อยละ 24.1 และมีงบประมาณอยูไ่ม่เกิน 3 ลา้นบาท จ านวน 29 คน คิด
เป็นจ านวนร้อยละ 7.4  และมีงบประมาณระหวา่ง 10.1 – 20 ลา้นบาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.1  
 

4.2.1 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยความต้องการในการสร้างบ้านและ
ปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน 
เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลีย่มีดังนี้ 

 
ค่าเฉลีย่ 

ค าอธิบายส าหรับการแปรผล 

4.21 – 5.00 มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 นอ้ย 
1.00 – 1.80 นอ้ยท่ีสุด 
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ตารางที ่4.13 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยความต้องการในการสร้างบ้าน 

ปัจจัยความต้องการในการสร้างบ้าน Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

เหตุผลในการเลือกสร้างบา้นเอง แทน
การซ้ือบา้นโครงการ ฯ   

1.72 0.81 นอ้ยท่ีสุด 

ขนาดท่ีดินท่ีใชป้ลูกสร้างบา้น หรือ 
ตอ้งการสร้างบา้น 

2.84 1.49 ปานกลาง 

ขนาดพื้นท่ีใชส้อยของบา้นท่ีตอ้งการ 1.53 0.74 นอ้ยท่ีสุด 
งบประมาณท่ีมีในการสร้างบา้น 2.23 0.62 นอ้ย 

รวม 2.08 0.91 น้อย 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่าปัจจัยความต้องการในการสร้างบ้านโดยรวม มีระดับ

ความส าคญัท่ีน้อย โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 2.08 และเม่ือน ามาวิเคราะห์แยกตามรายขอ้ พบวา่ขนาด
ท่ีดินท่ีใชป้ลูกสร้างบา้น หรือ ตอ้งการสร้างบา้น มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 2.84 และถดัไปคืองบประมาณท่ีมีในการสร้างบา้น มีความส าคญัระดบันอ้ย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
2.23 ถดัมาคือ เหตุผลในการเลือกสร้างบา้นเอง แทนการซ้ือบา้นโครงการ ฯ  มีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัน้อยท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 1.72 อนัดบัสุดทา้ยคือ ขนาดพื้นท่ีใช้สอยของบา้นท่ีตอ้งการ มี
ความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 1.53 
 
ตารางที ่4.14 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านผลติภัณฑ์  

ด้านผลติภัณฑ์  Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

ตวับา้นมีระบบบา้นอจัฉริยะ  3.47 0.94 มาก 
ตวับา้นมีระบบรักษาความปลอดภยั
ในตวั  

3.51 0.93 มาก 

ตวับา้นมีการออกแบบใหเ้หมาะสม
กบัผูสู้งอาย ุ 

3.58 0.95 มาก 

รวม 3.52 0.94 มาก 
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                     จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นผลิตภณัฑ์ มีระดบัความส าคญัท่ีมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.52 และเม่ือน ามา
วิเคราะห์แยกตามรายขอ้ พบวา่ตวับา้นมีการออกแบบให้เหมาะสมกบัผูสู้งอายุ มีความส าคญัอยู่ใน
ระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.58 และถัดไปคือตัวบ้านมีระบบรักษาความปลอดภยัในตัว มี
ความส าคัญระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.51 และสุดท้าย คือตัวบ้านมีระบบบ้านอัจฉริยะ  มี
ความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.47 
 
ตารางที ่4.15 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านราคา 

ด้านราคา Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

มีราคาท่ีสมเหตุสมผลเหมาะกบัคุณค่า
ของบา้น 

4.65 0.57 มากท่ีสุด 

งบประมาณก่อสร้างบา้นไม่บานปลาย 4.77 0.51 มากท่ีสุด 
รวม 4.71 0.54 มากทีสุ่ด 

 
                     จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นราคา มีระดบัความส าคญัท่ีมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.71 และเม่ือน ามา
วิเคราะห์แยกตามรายขอ้ พบวา่งบประมาณก่อสร้างบา้นไม่บานปลาย มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.77 และถัดไปคือมีราคาท่ีสมเหตุสมผลเหมาะกับคุณค่าของบ้าน มี
ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.65  
 
ตารางที ่4.16 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านสถานที่ 

ด้านสถานที่ Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

ส านกังานขายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย 4.16 0.76 มาก 
บริษทัมีเวป็ไซตแ์ละช่องทางออนไลน์
ในการใหข้อ้มูล 

4.09 0.92 มาก 
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ตารางที ่4.16 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านสถานที ่(ต่อ) 

ด้านสถานที่ Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

บริษทัมีการออกบูธในงานนิทรรศการ
ต่างๆ  

4.01 1.02 มาก 

มีตวัอยา่งวสัดุทั้งภายในและภายนอก 
และ แคตตาล็อกบา้น ประกอบการ
ขาย ใหดู้เป็นตวัอยา่งก่อนสร้างจริง 

4.35 0.66 มากท่ีสุด 

รวม 4.15 0.84 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นสถานท่ี มีระดบัความส าคญัท่ีมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.15 และเม่ือน ามา
วิเคราะห์แยกตามรายข้อ พบว่ามีตัวอย่างวสัดุทั้ งภายในและภายนอก และ แคตตาล็อกบ้าน 
ประกอบการขาย ใหดู้เป็นตวัอยา่งก่อนสร้างจริง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.35 และส านกังานขายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย มีความส าคญัระดบัมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.16 และ
ถดัมาคือ บริษทัมีเวป็ไซต์และช่องทางออนไลน์ในการให้ขอ้มูล โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.09 และสุดทา้ย 
บริษทัมีการออกบูธในงานนิทรรศการต่างๆ มีความส าคญัระดบัมาก มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.01 
 
ตารางที ่4.17 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

มีส่วนลดราคาพิเศษ 4.54 0.62 มากท่ีสุด 
มีการรับประกนัโครงสร้างหลงัการ
ขาย 

4.64 0.54 มากท่ีสุด 

มีการจดัหาท่ีดินให ้ส าหรับก่อสร้าง 4.42 0.91 มากม่ีสุด 
รวม 4.53 0.69 มากทีสุ่ด 

 



35 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นส่งเสริม มีระดบัความส าคญัท่ีมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.53 และเม่ือ
น ามาวิเคราะห์แยกตามรายขอ้ พบว่ามีการรับประกนัโครงสร้างหลงัการขาย มีความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.64 และถดัมามีส่วนลดราคาพิเศษ มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.54 และสุดทา้ย มีการจดัหาท่ีดินให้ ส าหรับก่อสร้าง ซ่ึงมีความส าคญัระดบัมาก
ท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.42  
 
ตารางที ่4.18 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านบุคลากร 

ด้านบุคลากร Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

พนกังานเตม็ใจใหบ้ริการกบัลูกคา้ 4.55 0.60 มากท่ีสุด 
มีทีมงานวศิวกรและสถาปนิกคอยให้
ค  าปรึกษาดา้นการก่อสร้าง และการ
ออกแบบบา้น 

4.55 0.54 มากท่ีสุด 

รวม 4.55 0.57 มากทีสุ่ด 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นบุคลากร มีระดบัความส าคญัท่ีมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.55 และเม่ือ
น ามาวเิคราะห์แยกตามรายขอ้ พบวา่พนกังานเตม็ใจให้บริการกบัลูกคา้ มีความส าคญัอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.55 และถดัมามีทีมงานวศิวกรและสถาปนิกคอยใหค้ าปรึกษาดา้นการ
ก่อสร้าง และการออกแบบบา้น มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.55  
 
ตารางที ่4.19 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านกระบวนการ 

ด้านกระบวนการ Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

บริษทัมีกระบวนการขายอยา่งเป็น
ระบบ 

4.29 0.67 มากท่ีสุด 
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ตารางที ่4.19 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านกระบวนการ (ต่อ) 

ด้านกระบวนการ Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

มีกระบวนการใหค้  าปรึกษาดา้น
สินเช่ือกบัสถาบนัการเงิน 

4.53 0.58 มากท่ีสุด 

รวม 4.41 0.62 มากทีสุ่ด 
 
                     จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นกระบวนการ มีระดบัความส าคญัท่ีมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.41 และ
เม่ือน ามาวเิคราะห์แยกตามรายขอ้ พบวา่มีกระบวนการใหค้  าปรึกษาดา้นสินเช่ือกบัสถาบนัการเงิน มี
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.53 และถดัมาบริษทัมีกระบวนการขายอย่าง
เป็นระบบ มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.29 
 
ตารางที ่4.20 ผลค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อ
ความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ 

ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ Mean 

X 

Std. Deviation 
S.D. 

ระดับความส าคัญ 

มีการตกแต่งออกแบบโชวรู์มท่ี
สวยงาม มีความน่าเช่ือถือ ดูมืออาชีพ 

4.23 0.60 มากท่ีสุด 

บริษทัรับสร้างท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ี
ทนัสมยั โดดเด่นในเร่ืองนวตักรรม
การก่อสร้าง 

4.44 0.59 มากท่ีสุด 

รวม 4.33 0.59 มากทีสุ่ด 
 
                     จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ปัจจยัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้น ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ มีระดบัความส าคญัท่ีมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
4.33 และเม่ือน ามาวิเคราะห์แยกตามรายขอ้ พบวา่บริษทัรับสร้างท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยั โดดเด่น
ในเร่ืองนวตักรรมการก่อสร้าง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.23 และถดัมา
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มีการตกแต่งออกแบบโชวรู์มท่ีสวยงาม มีความน่าเช่ือถือ ดูมืออาชีพ มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.44 
 

4.2.2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อความต้องการของผู้บริโภคทีม่ีความต้องการในการใช้บริการ
บริษัทรับสร้างบ้านโดยใช้การวเิคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 
 
ตารางที ่4.18 การวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาด (7P) ทีม่ีอิทธิพลต่อความต้องการของผู้บริโภคทีม่ี
ความต้องการในการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน 
Model Summary  

R R Square Adjusted R Square Std Error of  
the Estimate 

.489 .239 .225 .585 
 
Coefficients* 

 Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std.Error Beta 
(ค่าคงท่ี) -.380 .410  -.928 .354 
ดา้นสินคา้ บริการ .129 .042 .141 3.108 .002* 
ดา้นราคา .213 .088 .149 2.427 .016* 
ดา้นสถานท่ี .068 .056 .060 1.204 .229 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

.090 .081 .073 1.123 .262 

ดา้นบุคลากร .263 .117 .153 2.260 .024* 
ดา้นกระบวนการ .157 .083 .111 1.905 .058 
ดา้นองคป์ระกอบทาง
กายภาพ 

.085 .069 .068 1.222 .223 

 
จากตารางท่ี  4.18 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาด (7) ท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในการใช้บริการบริษทัรับสร้างบา้น โดยวิธีการถดถอยเชิงพหุคุณ    
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การวิเคราะเคๆราะห์พบว่า R Square มีค่าเท่ากบั 0.239 จึงแสดงว่าตวัแปรต้นสามารถธิบายการ
เปล่ียนแปลงในตวัแปรตามได ้ร้อยละ 23.90   
และจากผลการศึกษาตาราง Coefficients ท าให้พบวา่ ปัจจยัดา้นสินคา้ บริการ และ ปัจจยัดา้นราคา 
รวมไปถึงปัจจยัด้านบุคลากร นั้นมีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการในการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ระดบั 0.05 โดยสามารถ
เรียงตามค่าสัมประสิทธ์การถดถอย (Standardized Coefficients Beta) ไดด้งัน้ี 

1. ดา้นบุคลากร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.153 โดยสามารถอธิบายได้
ว่าปัจจยัปัจจยัด้านบุคลากรมีอิทธิพลต่อความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีความต้องการในการใช้
บริการบริษทัรับสร้างบา้น โดยคิดเป็นร้อยละ 15.30 

2. ดา้นราคา โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากบั 0.149 โดยสามารถอธิบายไดว้า่
ปัจจยัปัจจยัด้านราคามีอิทธิพลต่อความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการในการใช้บริการ
บริษทัรับสร้างบา้น โดยคิดเป็นร้อยละ 14.90 

3. ด้านสินค้า บริการ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย เท่ากับ 0.141 โดยสามารถ
อธิบายไดว้า่ปัจจยัปัจดา้นสินคา้ บริการมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการใน
การใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น โดยคิดเป็นร้อยละ 14.10 
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บทที ่5  
สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
จากวตัถุประสงคก์ารวิจยั ขอ้ท่ี 1 ศึกษาความตอ้งการในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคใน

ธุรกิจรับสร้างบา้นในประเทศไทย จากการศึกษาสามารถสรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความ
ตอ้งการในการบริการนั้น มีทั้งหมด 3 ดา้น ดงัน้ี ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นสินคา้และบริการ โดย
จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรนั้นมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดย
สามารถสรุปไดด้งัน้ี ในดา้นบุคลากรนั้น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ือง พนกังานเต็มใจให้บริการ
กบัลูกคา้ และ การมีทีมวิศวกรและสถาปนิกคอยให้ค  าปรึกษาดา้นการก่อสร้าง และการออกแบบ
บ้าน ซ่ึงผู ้บริโภคให้ความส าคัญเท่ากัน ส่วนในด้านราคา ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับเ ร่ือง
งบประมาณการก่อสร้างไม่บานปลาย ส่วนในดา้นของสินคา้และบริการ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
เร่ืองตวับา้นมีการออกแบบใหเ้หมาะสมกบัผูสู้งอาย ุ
                     ในส่วนวตัถุประสงค์การวิจยั ขอ้ท่ี 2 เสนอแนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดของ
ธุรกิจรับสร้างบ้านในยุค Next Normal จากการศึกษาพบว่าในการพฒันากลยุทธ์การตลาดนั้น 
สามารถน าปัจจยัด้านบุคลากร ด้านราคา และด้านสินค้าและบริการ ซ่ึงปัจจยัดังกล่าวสามารถ
น ามาใชใ้นการพฒันากลยทุธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นได ้             
 
 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 

5.2.1 ด้านสินค้า และบริการ 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นต่อดา้นสินคา้และบริการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

และให้ความส าคญักบั ตวับา้นมีการออกแบบให้เหมาะสมกบัผูสู้งอายุ (ค่าเฉล่ีย 3.58) รองลงมาคือ 
ตวับา้นมีระบบรักษาความปลอดภยัในตวั (ค่าเฉล่ีย 3.51) และตวับา้นมีระบบบา้นอจัฉริยะ (ค่าเฉล่ีย 
3.47) 

ผลการศึกษา พบว่า  ปัจจยัด้านสินค้าและบริการส่งผลต่อตวามต้องการในการใช้
บริการบริษทัรับสร้างบา้น โดยท่ีตวับา้นมีการออกแบบให้เหมาะสมกบัผูสู้งอายุ ตวับา้นมีระบบ
รักษาความปลอดภยัในตวั และตวับา้นมีระบบบา้นอจัฉริยะ มีความสอดคลอ้งกบัผลวจิยัของ โอภาส 
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ปัทธวนั (2555) ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในดา้นสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ชาตรี 
ตระกูลชวลิต, ดร.ไกรชิต สุตะเมือง (2555) กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัในดา้นสินคา้และบริการ ซ่ึง
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการบริษทัรับสร้างบ้าน ซ่ึงสอดคล้องกบั วิกานดา กล่ินบวัขาว 
(2558) ซ่ึงพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัเร่ืองสินคา้และบริการ ซ่ึงนวตักรรมต่างๆ ภายใน
บา้น มีผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบา้นสั่งสร้าง นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบั นุชรัตร นีรนาทภูรี 
(2562) พบวา่ใหค้วามสนใจใชบ้ริการสร้างบา้น ในเร่ืองของของสินคา้และบริการ ซ่ึงใหค้วามสนใจ
ของนวตักรรมภายในบา้น 
 

5.2.2 ด้านราคา 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นต่อด้านสินคา้และบริการโดยให้ความส าคญักบั 

งบประมาณก่อสร้างบา้นไม่บานปลาย (ค่าเฉล่ีย 4.77) รองลงมาคือ มีราคาท่ีสมเหตุสมผลเหมาะกบั
คุณค่าของบา้น (ค่าเฉล่ีย 4.65)  

ผลการศึกษา พบวา่  ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อตวามตอ้งการในการใชบ้ริการบริษทัรับ
สร้างบา้น โดยท่ีตวับา้นมีการออกแบบใหเ้หมาะสมกบัผูสู้งอาย ุตวับา้นงบประมาณก่อสร้างบา้นไม่
บานปลาย และมีราคาท่ีสมเหตุสมผลเหมาะกบัคุณค่าของบา้น ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัผลวิจยัของ 
โอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นราคาก่อสร้างท่ียุติธรรม เหมาะสมกบั
คุณภาพของบา้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นุชรัตร นีรนาทภูรี (2562) กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในเร่ือง
ของงบประมาณการณ์ท่ีตั้งไวไ้ม่บานปลาย ในดา้นของราคา  ซ่ึงไปสอดคลอ้งกบั    วกิานดา กล่ินบวั
ขาว  (2563) ท่ีให้ความส าคญัในดา้นท่ีลูกคา้สามารถควบคุมงบประมาณก่อสร้างไดต้ั้งแต่ตน้ ท าให้
งบไม่บานปลาย ซ่ึงมีผลงานวิจยัสอดคลอ้งกบั ชาตรี ตระกูลชวลิต, ดร.ไกรชิต สุตะเมือง (2555) ท่ี
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะให้ความส าคญัในดา้นราคาค่าก่อสร้างท่ีเหมาะสมกบัคุรภาพมาก
ท่ีสุด  
 

5.2.3 ด้านสถานที่ 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความเห็นต่อดา้นสถานท่ีโดยให้ความส าคญักบัการมีตวัอย่าง

วสัดุทั้งภายในและภายนอก และ แคตตาล็อกบา้น ประกอบการขาย ใหดู้เป็นตวัอยา่งก่อนสร้างจริง ( 
ค่าเฉล่ีย 4.35) และส านกังานขายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 4.16) ตามมาดว้ย  บริษทัมีเวป็ไซต์
และช่องทางออนไลน์ในการให้ข้อมูล (ค่าเฉล่ีย 4.09) และสุดท้าย บริษทัมีการออกบูธในงาน
นิทรรศการต่างๆ (ค่าเฉล่ีย 4.01)  
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จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัด้านสถานท่ีส่งผลต่อความต้องการในการใช้บริการ
บริษทัรับสร้างบา้น โดยมีตวัอย่างวสัดุทั้งภายในและภายนอก และ แคตตาล็อกบา้น ประกอบการ
ขาย ใหดู้เป็นตวัอยา่งก่อนสร้างจริง และส านกังานขายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ตามมาดว้ย  บริษทัมีเวป็
ไซตแ์ละช่องทางออนไลน์ในการให้ขอ้มูล และสุดทา้ย บริษทัมีการออกบูธในงานนิทรรศการต่างๆ 
ซ่ึงสอดคลอ้ง ชาตรี ตระกูลชวลิต, ดร.ไกรชิต สุตะเมือง (2555) พบวา่ในดา้นสภานท่ี กลุ่มตวัอยา่ง
จะให้ส าคญัในเร่ืองของสาขาสะดวกต่อการเขา้ถึง สอดคลอ้งกบั วิกานดา กล่ินบวัขาว (2563) ซ่ึง
พบวา่ปัจจยัดา้นสถานท่ี ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้บริการบา้นสั่งสร้าง คือ บริษทัมีการออกบูธ
ในงานต่างๆ เพื่อประชาสัมพนัธ์ หรือ มีการแสดงตวัอยา่งของวสัดุทั้งภายในและภายนอก ให้เลือก 
สอดคล้องกบั โอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการใช้บริการรับสร้างบา้น ให้
ความส าคญัในเร่ืองของปัจจยัดา้นสถานท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ ซ่ึงใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการจดั
แสดงงานตามสถานท่ีต่างๆ 
 

5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความเห็นต่อดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยให้ความส าคญักบั

การมีการรับประกนัโครงสร้างหลงัการขาย ( ค่าเฉล่ีย 4.64) และมีส่วนลดราคาพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 4.54) 
ตามมาดว้ย  มีการจดัหาท่ีดินให ้ส าหรับก่อสร้าง (ค่าเฉล่ีย 4.09)  

จากผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อความตอ้งการในการ
ใช้บริการบริษทัรับสร้างบา้น โดยมีการรับประกนัโครงสร้างหลงัการขาย และและมีส่วนลดราคา
พิเศษ ตามมาด้วย  มีการจดัหาท่ีดินให้ ส าหรับก่อสร้าง ซ่ึงสอดคล้อง นุชรัตร นีรนาทภูรี (2562) 
พบวา่ในดา้นการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอยา่งจะให้ส าคญัในเร่ืองการรับประกนัโครงสร้างหลงั
การขาย และในดา้นของส่วนลดเงินสด สอดคลอ้งกบั วิกานดา กล่ินบวัขาว (2563) ท่ีพบวา่ในดา้น
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการ ในด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญักบัส่วนลดเงินสด สอดคลอ้งกบั ชาตรี ตระกูลชวลิต, ดร.ไกรชิต สุตะเมือง (2555) ท่ี
พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีต้องการใช้บริการรับสร้างบ้าน ให้ความส าคญัในเร่ืองของปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดในดา้นการให้ส่วนลดและของแถม  ซ่ึงมีผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั โอภาส ปัทธ
วนั (2555) ท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการใชบ้ริการรับสร้างบา้น ให้ความส าคญัดา้นการจดัรายการ
ลดราคาพิเศษ 
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5.2.5 ด้านบุคลากร 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นต่อด้านบุคลากรโดยให้ความส าคัญกับการท่ี

พนกังานเต็มใจให้บริการกบัลูกคา้ ( ค่าเฉล่ีย 4.55) และการมีวิศวกรและสถาปนิกคอยให้ค  าปรึกษา
ดา้นการก่อสร้าง และออกแบบบา้น (ค่าเฉล่ีย 4.55)  

จากผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากรท่ีส่งผลต่อความตอ้งในการใชบ้ริการบริษทั
รับสร้างบา้นการประกอบดว้ย พนกังานเต็มใจให้บริการกบัลูกคา้ และการมีวิศวกรและสถาปนิก
คอยให้ค  าปรึกษาดา้นการก่อสร้าง และออกแบบบา้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบั โอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ี
พบวา่ในดา้นบุคลากร กลุ่มตวัอยา่งจะให้ส าคญัในเร่ืองการท่ีพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ดี และเต็มใจ
ในการให้บริการ และให้ความส าคญัในเร่ืองของการท่ีพนักงานมีความรู้ความเขา้ใจในด้านการ
ก่อสร้างใหค้  าปรึกษา 
 

5.2.6 ด้านกระบวนการ 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นต่อด้านกระบวนการโดยให้ความส าคญักบัการท่ี

บริษทัมีกระบวนการขายอย่างเป็นระบบ ( ค่าเฉล่ีย 4.29) และการมีกระบวนการให้ค  าปรึกษาดา้น
สินเช่ือกบัสถาบนัการเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.53)  

จากผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีส่งผลต่อความตอ้งในการใชบ้ริการ
บริษทัรับสร้างบา้นการประกอบดว้ย บริษทัมีกระบวนการขายอยา่งเป็นระบบ และมีกระบวนการให้
ค  าปรึกษาดา้นสินเช่ือกบัสถาบนัการเงิน ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั โอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ีศึกษา
พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการใช้บริการบริษทัรับสร้างบา้น ให้ความส าคญัดา้นการมีกระบวนขาย
อย่างเป็นระบบ และมีการรายงานความคืบหน้าของการก่อสร้างอย่างเป็นระบบ รวมไปถึงมีการ
บริการติดต่อสินเช่ือจากสถาบนัการเงิน 
 

5.2.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นต่อดา้นลกัาณะทางกายภาพ โดยให้ความส าคญักบั

การท่ีบริษทัมีภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยั โดดเด่นในเร่ืองของนวตักรรมการก่อสร้าง ( ค่าเฉล่ีย 4.44) และ
มีการตกแต่งออกแบบโชวรู์มท่ีสวยงาม มีความน่าเช่ือถือ ดูมืออาชีพ (ค่าเฉล่ีย 4.23)  

จากผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีส่งผลต่อความตอ้งในการใช้
บริการบริษทัรับสร้างบา้นการประกอบด้วย บริษทัมีภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยั โดดเด่นในเร่ืองของ
นวตักรรมการก่อสร้าง และมีการตกแต่งออกแบบโชวรู์มท่ีสวยงาม มีความน่าเช่ือถือ ดูมืออาชีพ ซ่ึง
มีความสอดคลอ้งกบั โอภาส ปัทธวนั (2555) ท่ีศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการใชบ้ริการบริษทั
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รับสร้างบา้น ให้ความส าคญัดา้นความเช่ือมัน่ในคุณภาพ มาตรฐาน ช่ือเสียงของบรัท และบริษทัมี
การตกแต่งบริษทัท่ีสวยงาม มีความน่าเช่ือถือ 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะทางกลยุทธ์ 
                    โดยเม่ือดูจากปัจจยัทางการตลาดจะเห็นได้ว่า ปัจจยัด้านบุคลากร เป็นปัจจยัท่ีส าคญั
ท่ีสุดท่ีผูป้ระกอบการบริษทัรับสร้างบา้นตอ้งให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรก และรองลงมาคือ ปัจจยั
ดา้นราคา และสุดทา้ยตามมาดว้ยปัจจยัดา้นสินคา้ และบริการ โดยสามารถน ามาใช้ในการวางกล
ยทุธ์ระดบัประดบัปฏิบติัการ (Functional Level Strategy) ดงัน้ี 

กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) ผูป้ระกอบการธุรกิจรับสร้างบา้นควรให้ความส าคญั
ดา้นน้ีมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก โดยจากผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญักบัดา้น พนกังานเต็มใจให้บริการ โดยมีความส าคญัเท่ากนักบัการท่ีมีทีมงานวิศวกร
และสถาปนิกคอยให้ค  าปรึกษาดา้นการก่อสร้าง และการออกแบบบา้น ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมี
การจัดอบรมให้กับพนักงานในด้านการบริการดูแลเจ้าของบ้านให้รู้สึกถึงความเต็มใจในการ
ให้บริการ รวมไปถึงอบรมให้พนักงานมีความรู้ในด้านกระบวนการออกแบบและกระบวนการ
ก่อสร้างบา้นของบริษทั ซ่ึงพนกังานจ าเป็นตอ้งเขา้ใจเป็นอย่างดีเพื่อให้ค  าปรึกษาแก่เจา้ของบ้าน 
และผูป้ระกอบการรับสร้างบา้นควรจะเน้นให้มีบุคลากรท่ีมีความรู้เฉพาะดา้นท่ีเก่ียวกบัด้านการ
ออกแบบและการก่อสร้างคอยบริการให้ค  าปรึกษาแก่เจ้าของบ้าน ดังนั้ นจึงเสนอให้มีการน า
สถาปนิกท่ีมีความสามารถในการน าเสนอตวับา้นให้กบัลูกคา้ โดยให้มีหน้าท่ีเป็นฝ่ายขาย หรือท่ี
เรียกวา่สถาปนิกขาย  

กลยุทธ์ด้านราคา (Price) จากผลการศึกษาในปัจจัยด้านราคานั้ น ผู ้บริโภคให้
ความส าคญักบัดา้นงบประมาณก่อสร้างไม่บานปลาย และการท่ีมีราคาสมเหตุสมผลกบัคุณค่าของ
บา้น ซ่ึงผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัดา้นงบประมาณก่อสร้างไม่บานปลายเป็นอนัดบัแรก 
โดยผูป้ระกอบการรับสร้างบา้นในยุค Next normal นั้นควรมีการจดัท างบประมาณการก่อสร้างให้
ชัดเจน โดยสามารถเทคโนโลยี ERP ส าหรับการก่อสร้างเข้ามาติดตามค่าใช้จ่ายต่างๆของการ
ก่อสร้าง เพื่อท่ีจะง่ายต่อการควบคุมตน้ทุน และเพื่อท่ีจะง่ายต่อการเสนอราคาและช้ีแจงงบประมาณ
กบัเจา้ของบา้นไดต้ั้งแต่ยงัไม่เร่ิมสร้าง และผูป้ระกอบการควรก าหนดแบบบา้นกบัเจา้ของให้ชดัเจน
เหมาะสมต่อความตอ้งการของเจา้ของบา้นให้จบก่อนท่ีจะเร่ิมสร้าง เพื่อตดัปัญหาการเปล่ียนแบบ
บา้นหรือแกไ้ขในภายหลงั ซ่ึงจะท าให้เกิดความล่าชา้ซ่ึงเป็นตน้เหตุของงบประมาณบานปลาย และ
ผูป้ระกอบการควรจดัท าขอ้มูลวสัดุและสเปครวมไปถึงรายละเอียดต่างๆใหค้รบถว้น เพื่อใหเ้จา้ของ
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บ้านได้เลือกได้อย่างถูกต้องตั้ งแต่ก่อนสร้างเพื่อท่ีจะได้เร่ิมวางแผนจัดซ้ือ และจะได้ไม่มีการ
เปล่ียนแปลงในภายหลงั และผูป้ระกอบการรับสร้างบา้นควรควบคุมงานก่อสร้างใหเ้ป็นไปตามแผน 
หรือต้องเสร็จภายในระยะเวลาท่ีก าหนดท่ีระบุไวใ้นสัญญาเพื่อป้องกันไม่ให้เจ้าของบ้านเสีย
ค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึน เช่น เสียค่าเช่าเพิ่มมากข้ึนเน่ืองจากบา้นไม่เสร็จในระยะเวลาท่ีก าหนดและต่อมาคือ
เจา้ของบา้นในปัจจุบนัให้ความส าคญักบัการท่ีตวับา้นมีราคาท่ีสมเหตุสมผลเหมาะกบัคุณค่าของ
บา้น ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญัในทุกๆกระบวนการก่อสร้างบา้น เพื่อให้การก่อสร้างตวั
บา้นออกมามีคุณภาพ รวมไปถึงคดัสรรวสัดุก่อสร้างท่ีมีมาตราฐานมีคุณภาพท่ีสมกบัราคาไม่เอา
เปรียบเจา้ของบา้น และผูป้ระกอบการควรน าเทคโนโลยี นวตักรรมใหม่ๆ เขา้มาใช้เพื่อยกระดบั
คุณค่าของตวับา้นใหมี้มากข้ึน เพื่อใหส้มกบัราคาของบา้น 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ในด้านผลิตภณัฑ์ผูป้ระกอบการนั้นควรเน้นไปท่ี
การออกแบบท่ีอยูอ่าศยัเพื่อรองรับสังคมผูสู้งอายุ (Ageing Society) และควรให้ความส าคญักบัดา้น
ระบบความปลอดภยัของตวับา้น และน าเทคโนโลยี Smart home เขา้มาใส่ไวใ้นตวับา้น จากผล
การศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการออกแบบบา้นเพื่อให้เหมาะสมกบัสังคมผูสู้งอายุ 
ดงันั้นการออกแบบควรค านึงถึงการใชชี้วิตระยะยาวของเจา้ของบา้น และมีวสัดุท่ีปลอดภยัรองรับ
กบัสังคมผูสู้งอายุ เช่น มีการออกแบบทางลาดข้ึน-ลง ในตวับา้น และมีราวจบัช่วยเกาะในบริเวณท่ี
เป็นจุดเส่ียง เป็นตน้ และวสัดุจะตอ้งเหมาะและปลอดภยัส าหรับผูสู้งอายุ เช่น ตอ้งเป็นกระเบ้ือง
ประเภทท่ีมีผิวสัมผสัไม่ล่ืนและมีคุณสมบติัท่ีสามารถดูดซบัแรงกระแทกได ้เพื่อลดการบาดเจบ็จาก
การลม้ และเพื่อให้สามารถมองเห็นภายในบา้นอยา่งชดัเจน จึงตอ้งออกแบบใหพ้ื้นท่ีใชส้อยในบา้น
มีสีสันท่ีแตกต่างกนั เพื่อง่ายต่อการมองเห็น และในส่วนของงานระบบควรมีระบบไฟส่องสว่างท่ี
สามารถน าทางไดอ้ตัโนมติัเพื่อช่วยในการมองเห็นป้องกนัการเดินชน หรือ ลม้ และในส่วนท่ีตอ้ง
ค านึงถึงความปลอดภยัมากท่ีสุดคือ หอ้งน ้า ซ่ึงขนาดตอ้งมีความเหมาะสมเพื่อลองรับการใชชี้วิตใน
สังคมผูสู้งอายุ ดงันั้นห้องน ้ าควรมีความกวา้งไม่น้อยกว่า 1.5 – 2 เมตร และมีการออกแบบให้แยก
ส่วนเปียกกบัส่วนแห้งให้เหมาะสมกบัการใช้ชีวิตในระยะยาวในสังคมผูสู้งอายุ และในส่วนของ
สุขภณัฑก์็ตอ้งมีความเหมาะสมและปลอดภยัต่อการใชชี้วติของผูสู้งอาย ุเช่น อ่างลา้งหนา้ตอ้งมีส่วน
โคง้และมีท่ีว่างข้างใต ้ เพื่อให้สะดวกต่อการใช้รถเข็น และตวัก๊อกต้องเป็นแบบปัดไปด้านข้าง 
เพื่อใหง่้ายต่อการเปิดน ้ าไม่ตอ้งออกแรงมาก และภายในหอ้งน ้าตอ้งมีราวจบัเพื่อช่วยทรงตวัและการ
ติดตั้งโถสุขภณัฑ์ตอ้งติดตั้งให้มีความสูงไกลเ้คียงกบัรถเข็น และจ าเป็นตอ้งติดตั้งสัญญาณฉุกเฉิน
ภายในห้องน ้ าดว้ย เพื่อความปลอดภยั และส่วนของห้องนัง่เล่นนั้นควรมีการติดตั้งราวจบัเพื่อช่วยผ
ยงุตวั เพื่อเปล่ียนท่าทาง และส่วนถดัไปคือหอ้งครัว ซ่ึงตอ้งมีขนาดท่ีกวา้งพอส าหรับรถเข็น ส่วนท่ีมี
โอกาสเปียกไม่ควรจดัอยู่ในต าแหน่งท่ีเปียกง่ายเพื่อป้องกนัอุบติัเหตุ และการวางเคาร์เตอร์ หรือ
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ล้ินชกัควรติดตั้งให้อยูใ่นระดบัท่ีผุสู้งอายุสามารถหยิบจบัไดง่้าย และควรท าระบบระบายอากาศใน
ห้องครัวให้ดี และมีระบบป้องกนัอคัคีภยัเพื่อป้องกนัอุบติัเหตุ และภายในตวับา้นตอ้งมีระบบฝอก
อากาศเพื่อป้องฝุ่ นท่ีเป็นอนัตรายต่อผูสู้งอายุและภายนอกบา้นผูอ้อกแบบควรจดัให้มีสวนให้มีความ
ร่มร่ืน ในการรักษามาตราฐานนั้นผุป้ระกอบการรับสร้างบ้านควรมีการจดัท ามาตราฐานในการ
ออกแบบบา้นเพื่อรองรับสังคมผูสู้งอายุ เอาไวเ้พื่อใชใ้นการรักษามาตราฐาน และตอ้งมีการก าหนด 
สเปกของวสัดุใหช้ดัเจน  

และในส่วนท่ีควรค านึงต่อระบบรักษาความปลอดภยัของตวับ้าน (Home Security 
System) ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญั โดยผุป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัระบบรักษาความ
ปลอดภยัของบา้นดว้ย เช่น ระบบล็อคของตวับา้นควรมีความปลอดภยั ซ่ึงเป็นส่วนท่ีส าคญัเพราะ
เป็นประตูเขา้ออกของตวับา้น โดยตวัล็อคบา้นจะตอ้งไม่ใชแ้ค่กุญแจ แต่ตอ้งน าเทคโนโลยีเขา้มาใช ้
เช่น การใช้ชุดล็อคประตูแบบดิจิตอล เพื่อเพิ่มความปลอดภยัในตวับา้น และระบบการรักษาความ
ปลอดภยัต่อมาคือระบบกล้องซ่ึงเปรียบเสมือนตาของเจ้าของบ้าน ดังนั้นการติดตั้ งกล้องควร
ค านึงถึงจุดติดตั้งให้สามารถรักษาความปลอดภยัของตวับา้นให้ไดม้ากท่ีสุด และระบบรักษาความ
ปลอดภยัท่ีส าคญัต่อมาคือ ระบบสัญญาณกนัขโมย เพื่อใชใ้นการป้องกนัมิจฉาชีพเขา้มาภายในตวั
บา้น ซ่ึงในปัจจุบนัระบบกนัขโมยก็มีเทคโนโลยีท่ีเขา้มาเสริมด้านความปลอดภยัได้มากข้ึน เช่น 
ระบบ Motion sensor เพื่อตรวจจับความร้อนและการเคล่ือนไหวภายในบ้าน ซ่ึงระบบน้ีจะส่ง
สัญญานเตือนออกไปเม่ือมีการบุกรุกเขา้มาภายในบา้นซ่ึงระบบน้ีสามารถน าไปติดตั้งนอกบา้นได้
อีกด้วย และตวัระบบรักษาความปลอดภยัควรมีระบบ Environmental sensor เพื่อตรวจจบัความ
เปล่ียนของอุณภูมิ ภายในบา้น เช่น มีสัญญานเตือนออกไปเม่ือมีการเกิดอคัคีไฟ เป็นตน้ ซ่ึงในการ
ติดตั้งระบบรักษาความปลอดภยัทั้งหมด หากผูป้ระกอบการรับสร้างบา้นไม่มีความเช่ียวชาญหรือ
ขาดองคค์วามรู้นั้น จ  าเป็นท่ีจะตอ้งคดัเลือกพนัธมิตรหรือคูค้า้ ท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นน้ีให้เขา้มาดูแล
ติดตั้งและใหค้  าปรึกษาในการติดตั้งระบบรักษาความปลอดภยัของตวับา้น 
                     และในดา้นสุดทา้ยคือการท่ีตวับา้นมีระบบบา้นอจัฉริยะท่ีจะเขา้มาช่วยให้เจา้ของบา้น
มีความสะดวกสบายและความปลอดภยัมากข้ึน ซ่ึงระบบบา้นอจัฉริยะน้ียงัสามารถช่วยเสริมในดา้น
ระบบความปลอดภยัของตวับา้นและเพิ่มความสะดวกสบายในยุคสังคมผูสู้งอายุ ดงันั้นการวาง
ระบบบา้นเพื่อให้เป็น บา้นอจัฉริยะ จึงสามารถน าเทคโนโลยีต่างๆ มาใช้เพื่อสร้างความปลอดภยั 
เช่น ประตู หนา้ต่าง มีระบบเซ็นเซอร์เปิด ปิด โดยสามารถใชส้มาร์ทโฟนในการควบคุมไดห้ากเกิด
อุบติัเหตุฉุกเฉิน หรือ มีระบบท่ีสามารถตรวจจบัควนัไฟ หรืออุณภูมิท่ีผิดปกติ เพื่อตรวจจบัไฟไหม ้
และมีระบบเซนเซอร์ท่ีช่วยตรวจจบัขโมยโดยจบัการเคล่ือนไหว โดยระบบเหล่าน้ีสามารถเช่ือม
ต่อไปยงัสมาร์ทโฟนของสมาชิกภายในบ้าน และในด้านของความสะดวกสบาย  สามารถใช้
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เทคโนโลยีบา้นอจัฉริยะเขา้มาเสริมได ้เช่น การควบคุมและสั่งงานระบบภายในบา้นดว้ยปลายน้ิว 
โดยใชส้มาร์ทโฟน โดยสามารถตั้งเวลาสั่งเปิด-ปิด เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าภายในบา้นได ้ซ่ึงสามารถช่วยลด
ความเสียหายท่ีอาจตามมา ในกรณีท่ีหลงลืม ซ่ึงระบบน้ีจะเหมาะกบัสังคมผูสู้งอายใุนอนาคต 
 
 

5.4 ข้อจ ากดัในการวจิัย 
1. เพศของผูต้อบแบบสอบถามโดยมากจะเป็นเพศหญิง ท าให้เข้าถึงกลุ่มตวัอย่าง

เฉพาะกลุ่ม ไม่มีการกระจายตวั 
2. ขอ้จ ากดัในการกระจายขอ้มูลของผูต้อบ อาจจะท าใหไ้ดผ้ลท่ีแตกต่างในแต่ละพื้นท่ี 

อนัเน่ืองมาจากถึงแมว้า่ผูต้อบแบบสอบถามอาศยัจงัหวดักรุงเทพมหานคร แต่วา่ตอ้งการสร้างบา้น
ในต่างจงัหวดั จึงท าใหร้าคาและงบประมาณมีแนวโนม้ท่ีอาจจะไม่สอดคลอ้งกบัค าตอบ  

3. สืบเน่ืองจากข้อจ ากัดจ้อท่ีสอง ท าให้มีขอ้จ ากัดในด้านกลยุทธ์ โดยงบประมาณ
ก่อสร้างบา้นท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการจ่ายอาจจะต ่าเกินไปเม่ือเทียบกบัการก่อสร้างจริงอนั
เน่ืองมาจากราคาตน้ทุนการก่อสร้างท่ีเพิ่มมากข้ึน  
 
 

5.5 ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรมีการศึกษาในเร่ืองของปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ี

ตอ้งการสร้างบ้านกับบริษทัรับสร้างบ้าน ว่ามีทศัคดติ หรือ แรงจูงใจ ค่านิยม แบบใดเพื่อน ามา
ออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดไดเ้พิ่มเติม 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

“กลยุทธ์การตลาดของธุรกจิรับสร้างบ้านในยุค Next Normal 
: มุมมองของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร.” 

 
ค าช้ีแจง : 

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์ก็บขอ้มูล เพื่อนามาใชใ้นการศึกษาและ
วิจยัหวัขอ้ “กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรับสร้างบา้นในยุค Next Normal : มุมมองของผูบ้ริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร” 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น ..... ส่วน ดงัน้ี 

 
ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรอง เลือกค าตอบได ้1 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  เลือกค าตอบได ้1 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามดา้นความตอ้งการในการสร้างบา้น หรือ ประสบการณ์ในการสร้างบา้น 
เลือกค าตอบได ้1 ขอ้ 
ส่วนท่ี 4 ปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น 

 
ผูว้จิยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบค าถามใน

แบบสอบถามน้ีจนครบทุกขอ้ ผูว้จิยัขอรับรองวา่ขอ้มูลและความเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลบัอยา่งเคร่งครัด ผลวิจยัท่ีไดจ้ากการศึกษาจะถูกนามาใชป้ระโยชน์เชิงวชิาการเท่านั้น 
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ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรอง 
ท่านอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครหรือไม่ 
     ใช่                   ไม่ใช่ 
ท่านเคยมีประสบการณ์หรือก าลงัสนใจใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านหรือบริษัทรับเหมาก่อสร้างอยู่
หรือไม่ 
     ใช่                   ไม่ใช่ 
ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง เลอืกตอบเพยีง 1 ค าตอบต่อข้อเท่าน้ัน 
1.เพศ 
      ชาย                                    หญิง                                  อ่ืนๆ 
2.อายุ 
     ไม่เกิน 22 ปี                       23-30 ปี                             31-40 ปี 
      41-50 ปี                             51-60 ปี                           มากกวา่ 60 ปีข้ึนไป 
3.สถานภาพ 
      โสด                                   สมรส 
4.จ านวนสมาชิกในครอบครัวในปัจจุบัน ( รวมผู้ตอบแบบสอบถาม ) 
     อยูค่นเดียว                          อยู ่2 คน                            
     อยู ่3-5 คน                          อยูม่ากกวา่ 5 คน 
5. ระดับการศึกษา  
     มธัยมศึกษา                            ปริญญาตรี 
     ปริญญาโท                             ปริญญาเอก 
 
 
6. อาชีพ 
     กิจการส่วนตวั                                     พนกังานบริษทัเอกชน 
     รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ                     เกษียณอายุ/พอ่บา้น/แม่บา้น 
     รับจา้งอิสระ                                        วา่งงาน 
7. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ของครอบครัว  
     ต  ่ากวา่ 50,000 บาท                             50,001 – 100,000 บาท 
     100,001 – 150,000 บาท                      150,001 – 200,000 บาท 
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     200,001 – 300,000 บาท                      มากกวา่ 300,001 บาท ข้ึนไป 
8. ลกัษณะทีอ่ยู่อาศัยในปัจจุบันของท่านคือ  (ตอบได้เพยีง 1 ข้อ) 
     คอนโดมีเนียม                                      อพาร์ทเมน้ 
     บา้นเด่ียว                      
 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามด้านความต้องการในการสร้างบ้าน หรือ ประสบการณ์ในการสร้างบ้าน  
 ค าช้ีแจง เลอืกตอบเพยีง 1 ค าตอบต่อข้อเท่าน้ัน 
1.เหตุผลในการเลอืกสร้างบ้านเอง แทนการซ้ือบ้านโครงการ ฯ   
          ตอ้งการไดบ้า้นท่ีตอบโจทยต์รงกบัความตอ้งการ เช่น รูปแบบของตวับา้น จ านวนหอ้ง วสัดุ                     
          ตอ้งการสร้างบา้นบนท่ีดินตนเองท่ีมีอยูแ่ลว้                 
          ตอ้งการสร้างบา้นในท าเลท่ีสะดวกและคุน้เคย                 
           ตอ้งการประหยดัในระยะยาว เพราะไม่ตอ้งจ่ายค่าส่วนกลาง  
           เพราะสามารถตรวจสอบการก่อสร้างไดอ้ยา่งไกลชิ้ด  
 
2. ขนาดทีด่ินทีท่่านใช้ปลูกสร้างบ้าน หรือ ต้องการสร้างบ้าน 
       ไม่เกิน 50 ตร.วา                     51-100 ตร.ว                          101-150 ตร.ว   
       151-200 ตร.วา                       201-300 ตร.วา                      301-400 ตร.วา  
       400 ตร.วา ข้ึนไป  
 
3.ขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยของบ้านทีท่่านต้องการ 
       ไม่เกิน 150 ตร.ม                               มากกวา่ 151-250 ตร.ม  
       มากกวา่ 250 – 350 ตรม.                  มากกวา่ 350-450 ตร.ม 
       มากกวา่ 450-550 ตร.ม                     มากกวา่ 550 ตร.ม ข้ึนไป 
 
4. งบประมาณที่ท่านมีในการสร้างบ้าน 
     ไม่เกิน 3 ลา้นบาท                           3 – 5 ลา้นบาท   
       5.1 – 10 ลา้นบาท                            10.1 – 15 ลา้นบาท 
       15.1 – 20 ลา้นบาท                          มากกวา่ 20 ลา้นบาท 
       
 



53 

 

ส่วนที ่4 ปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อความต้องการใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้าน 
ค าช้ีแจง เลือกตอบแบบสอบถามได ้1 ค าตอบต่อขอ้เท่านั้น โดยค าตอบเป็นระดบัการใหค้ะแนนดงัน้ี   
5 = มีระดบัความตอ้งการมากท่ีสุด, 4 = มีระดบัความตอ้งการมาก, 3 = มีระดบัความตอ้งการปาน
กลาง, 2 = มีระดบัความตอ้งการนอ้ย, 1 = มีระดบัความตอ้งการนอ้ยท่ีสุด 

รายการ ระดบัความตอ้งการ 
5 4 3 2 1 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
น

กล
าง

 

นอ้
ย 

นอ้
ย

ที่สุ
ด 

Product 
P1. มีรูปแบบบา้นให้เลือกหลายรูปแบบ ตรงต่อความ
ตอ้งการ 

     

P2. ใชว้สัดุก่อสร้างท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน      
P3. สามารถปรับเปล่ียนแบบบา้น ไดต้ามความตอ้งการ      
P.4 ช่ือเสียงของบริษทัมีความน่าไววางใจ มีมาตรฐาน      
P.5 ตวับา้นมีระบบบา้นอจัฉริยะ สั่งงานไดด้ว้ยเสียง ตั้ง
เวลาเปิด- ปิดดอติัโนมติั เช่น ประตู ม่านหนา้ต่าง ทีว ีแอร์ 
ไฟฟ้า 

     

P.6 การออกแบบบา้นท่ีสามารถประหยดัพลงังาน      
P.7 ตวับา้นมีระบบรักษาความปลอดภยัในตวั เช่น 
เซ็นเซอร์ตรวจจบัความผดิปกติของอุปกรณ์ 

     

P.8 ตวับา้นมีการออกแบบให้เหมาะสมกบัผูสู้งอาย ุเช่น 
เซนเซอร์ตรวจจบัการเคล่ือนไหว กรณีมีการหกลม้ หรือ 
กระเบ้ืองท่ีกนัการลม้ในหอ้งน ้า  

     

P.9 มีระบบหมุนเวยีนอากาศ ท่ีช่วยในการหมุนเวยีน
อากาศ ช่วยกรองอากาศสะอาดเขา้สู่ตวับา้น  

     

Price 
Pr.1 มีราคาท่ีสมเหตุสมผลเหมาะกบัคุณค่าของบา้น      
Pr.2 ตวับา้นมีราคาท่ีหลากหลายใหเ้ลือก       
Pr. 3 งบประมาณก่อสร้างบา้นไม่บานปลาย      
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รายการ ระดบัความตอ้งการ 

5 4 3 2 1 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
น

กล
าง

 

นอ้
ย 

นอ้
ย

ที่สุ
ด 

Place 
Pc. 1 ส านกังานขายสามารถเขา้ถึงไดง่้าย       
Pc. 2 บริษทัมีเวป็ไซตแ์ละช่องทางออนไลน์ในการให้
ขอ้มูล 

     

Pc. 3 บริษทัมีการออกบูธในงานนิทรรศการต่างๆ เช่น 
งานผูป้ระกอบรับสร้างบา้น 

     

Pc. 4 มีตวัอยา่งวสัดุทั้งภายในและภายนอก และ แคตตาล็
อกบา้น ประกอบการขาย ให้ดูเป็นตวัอยา่งก่อนสร้างจริง 

     

Pc. 5 พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัการสร้างบา้น สามารถ
ตอบค าถามขอ้สงสัยไดอ้ยา่งช านาญ 

     

Pc. 6 พนกังานขายเดินทางไปใหข้อ้มูลถึงสถานท่ีก่อสร้าง      
Promotions      
Pp. 1 มีส่วนลดราคาพิเศษ      
Pp. 2 ออกแบบไม่มีค่าใช่จ่าย      
Pp. 3 มีของแถมเป็นเฟอร์นิเจอร์      
Pp. 4 มีของแถมเป็นของใชภ้ายในบา้น เช่น 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

     

Pp. 5 มีการรับประกนัโครงสร้างหลงัการขาย      
Pp. 6 มีการจดัหาท่ีดินให ้ส าหรับก่อสร้าง      
People 
Pl. 1 พนกังานเตม็ใจใหบ้ริการกบัลูกคา้      
Pl. 2 พนกังานมีความรู้ดา้นการก่อสร้างและความรู้
เก่ียวกบัวสัดุก่อสร้าง 

     

Pl. 3 มีทีมงานวศิวกรและสถาปนิกคอยใหค้ าปรึกษาดา้น
การก่อสร้าง และการออกแบบบา้น 

     



55 

 

 
รายการ ระดบัความตอ้งการ 

5 4 3 2 1 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
น

กล
าง

 

นอ้
ย 

นอ้
ย

ที่สุ
ด 

Process 
Pc. 1 บริษทัมีกระบวนการขายอยา่งเป็นระบบ      
Pc. 2 บริษทัมีกระบวนการรายงานความคืบหนา้อยา่งเป็น
ระบบ 

     

Pc. 3 มีกระบวนการติดตามบริการหลงัการขาย      
Pc. 4 มีกระบวนการใหค้  าปรึกษาดา้นสินเช่ือกบัสถาบนั
การเงิน 

     

Physical evidence 
Ph. 1 มีการตกแต่งออกแบบโชวรู์มท่ีสวยงาม มีความ
น่าเช่ือถือ ดูมืออาชีพ 

     

Ph. 2 บริษทัมีความมัน่คงดา้นการเงิน      
Ph. 3 สัญลกัษณ์ของบริษทัหรือช่ือเสียง ง่ายต่อการจดจ า      
Ph. 4 บริษทัรับสร้างท่ีมีภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยั โดดเด่นใน
เร่ืองนวตักรรมการก่อสร้าง 

     

ระดบัความตอ้งการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น 
ท่านมีความตอ้งการในการใชบ้ริการบริษทัรับสร้างบา้น ท่ี
มีปัจจยัตรงกบัท่ีท่านเลือกไปขา้งตน้หรือไม่ 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 


