
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงาน
ภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวน
ประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ 
จังหวัดสมุทรปราการ โดยใชทฤษฎีแนวคิดสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงรวบรวมขอมูลจากการ
ออกแบบสอบถามใหกับผูปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ            
ท่ีตองการที่อยูอาศัย ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบกําหนด
สัดสวน เฉล่ียในจํานวนท่ีเทากันตามประเภทของผูปฏิบัติงาน 4 ประเภท คือ พนักงานบริษัท ทา
อากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) พนักงานสายการบิน เจาหนาท่ีหนวยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ 
และพนักงานของผูประกอบการภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ รวมจํานวนกลุมตัวอยางท้ังส้ิน 
248 คน ซ่ึงขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถามนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 
  
5.1 สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามเปนชาย รอยละ 43.5 และเปนหญิง รอยละ 56.5  

สวนมากมีอายุระหวาง 21-30 ป รอยละ 63.8 รองลงมามีอายุระหวาง 31-40 ป รอยละ 29.0              
มีสถานภาพโสด รอยละ 78.2  การศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 73.8 สังกัดหนวยงานบริษัท      
ทาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน), สายการบินตางๆ , หนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ, หนวยงาน
อ่ืนๆ ภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ ในสัดสวนท่ีเทากัน คือรอยละ 25.0 มีรายไดรวมตอเดือน 
10,000-20,000 บาท รอยละ 59.7 รองลงมามีรายไดรวมตอเดือน 20,001-30,000 บาท รอยละ 17.7  
มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวท่ีอาศัยอยูรวมกันในปจจุบัน 3-4 คน รอยละ 50.0 รองลงมามีจํานวน
สมาชิก ในครอบครัว 1-2 คน รอยละ 30.2 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของ
ผูปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนมากตองการซ้ือบาน รอยละ 39.1 รองลงมา
เชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม รอยละ 24.2 ตองการซ้ือคอนโดมิเนียม รอยละ 23.4 ตองการ 
และตองการเชาบาน คิดเปนรอยละ 13.3 

เม่ือจําแนกความตองการที่อยูอาศัยตามขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา เพศชาย
สวนมากตองการซ้ือบาน รอยละ 47.2 และเพศหญิงสวนมากตองการซ้ือบาน รอยละ 32.9 โดยกลุม
อายุ 21-30 ป ตองการซ้ือบานมากท่ีสุด รอยละ 35.4 กลุมอายุ 31-40 ป ตองการซ้ือบานมากท่ีสุด 
รอยละ 44.4 กลุมอายุ 41-50 ป ตองการซ้ือบานมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 53.8 และกลุมอายุมากกวา 
50 ป ตองการซื้อบานมากท่ีสุด รอยละ 40.0 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด สวนมาก
ตองการซ้ือบาน รอยละ 35.6 สถานภาพสมรสแลว สวนมากตองการซ้ือบาน รอยละ 57.4 และ
สถานภาพมายหรือหยาราง สวนมากตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม รอยละ 57.1 
ผูตอบแบบสอบถามที่เปนพนักงานของบมจ.ทาอากาศยานไทย สวนมากตองการซื้อบาน รอยละ 
56.5 พนักงานสายการบิน สวนมากตองการซื้อคอนโดมิเนียม รอยละ 38.7 เจาหนาท่ีหนวยงาน
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ สวนมากตองการซ้ือบาน รอยละ 40.3 และเจาหนาท่ีหนวยงานอ่ืนๆ ภายใน  
ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ สวนมากตองการซ้ือบาน รอยละ 38.7 โดยกลุมท่ีมีรายไดตํ่ากวา 10,000 
บาท ตองการเชาบาน ตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม และตองการซ้ือคอนโดมิเนียม         
ในจํานวนท่ีเทากัน คือ รอยละ 25.7 กลุมท่ีมีรายได 10,000–20,000 บาท ตองการซ้ือบานมากท่ีสุด 
รอยละ 36.5 กลุมท่ีมีรายได 20,001–30,000 บาท ตองการซ้ือบานมากท่ีสุด รอยละ 56.8 และกลุม   
ท่ีมีรายไดมากกวา 30,000 บาท ตองการซ้ือบานมากท่ีสุด รอยละ 47.6 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการเชาบาน 

สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการเชาบาน ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีระดับ
ความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 4.15) ปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 
3.89) ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.62) และปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 3.48) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.15) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง ความสะอาดของท่ีพักอาศัย สภาพแวดลอม
บริเวณท่ีพักอาศัย ทําเลที่ต้ังของท่ีพักอาศัย ความสะดวกสบายในการคมนาคม อายุการใชงานของ 
ท่ีพักอาศัยต้ังแตสรางเสร็จ และสาธารณูปโภคภายในท่ีพักอาศัย มีคาเฉล่ีย 4.67 4.67 4.58 4.39 4.24 
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และ 4.21 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ สาธารณูปการบริเวณรอบๆ        
ท่ีพักอาศัย เชน หางสรรพสินคา ตลาดสด โรงพยาบาล สถานศึกษา เปนตน ขนาดของที่พักอาศัย  
การตกแตงภายในท่ีพักอาศัย ความครบครันของเฟอรนิเจอรภายในท่ีพักอาศัย และเง่ือนไขการเขา
พักอาศัย เชน ตองพักอยางนอย 6 เดือน เปนตน มีคาเฉล่ีย 4.03 3.97 3.73 3.61 และ 3.58 ตามลําดับ  

ประเภทของบานท่ีตองการเชาคือ บานเดี่ยวช้ันเดียว รอยละ 51.5 รองลงมาคือบานเด่ียว
สองช้ัน รอยละ 36.4 จํานวนหองนอนท่ีตองการคือ 2 หองนอน รอยละ 69.7 รองลงมาคือ               
3 หองนอน คิดเปนรอยละ 24.2  ตองการเตียงภายในบาน รอยละ 84.8 รองลงมาตองการตูเส้ือผา 
รอยละ 78.8 ตองการเคร่ืองปรับอากาศภายในบาน รอยละ 78.8 รองลงมาตองการโทรทัศน รอยละ 
63.6 และตองการตูเย็น รอยละ 60.6 

ปจจัยดานราคา (Price)  
ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.48) โดยผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญระดับมาก ในเร่ือง คาเชาตอเดือน และคาไฟฟา มีคาเฉล่ีย 4.06 และ3.48 ตามลําดับ  
ผูตอบแบบสอบถามตองการเชาบานราคา 3,000-6,000 บาท รอยละ 48.5 รองลงมาคือราคา

ตํ่ากวา 3,000 บาท รอยละ 45.5 โดยตองการจายคาเชาลวงหนา 1 เดือน รอยละ 75.8 รองลงมาคือ
จายคาเชาลวงหนา 3 เดือน รอยละ 21.2 และตองการจายคาประกันหรือคามัดจํา 1 เทาของคาเชาตอ
เดือน รอยละ 90.9  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.89) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง สามารถติดตอเขาพักไดสะดวก และสามารถ
ติดตอสอบถามไดหลังเวลาทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 และ 4.24 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมี
ความสําคัญระดับมาก คือ สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได มีคาเฉล่ีย 3.55 และปจจัยยอยท่ีมี
ความสําคัญระดับปานกลาง คือ มีการจัดจําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เชน 
การจอง มีคาเฉล่ีย 3.36 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.62) โดย
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ในเร่ือง สามารถเขาชมท่ีพักอาศัยไดกอนตัดสินใจ   
มีสวนลดพิเศษของคาเชา เชน จายคาเชาลวงหนา 1 ปลดคาเชาให 1 เดือน มีการโฆษณาทางแผนพับ 
ใบปลิว และคําบอกเลาของจากคนรูจัก มีคาเฉล่ียเทากับ 4.12 3.94 3.58 และ 3.52 ตามลําดับ  
 
 



 85

กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม 
สําหรับผูตอบแบบสอบถามที่ตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม ปจจัยสวน

ประสมการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 4.15) ปจจัย
ดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 4.05) ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 3.73) และปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (คาเฉล่ีย 3.68) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.15) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง ระบบรักษาความปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย 
เชน ประตูระบบคียการด โทรทัศนวงจรปด เปนตน ความสะอาดของท่ีพักอาศัย ความสะดวกสบาย
ในการคมนาคม ทําเลท่ีต้ังของท่ีพักอาศัย สภาพแวดลอมบริเวณที่พักอาศัย และความม่ันคงถาวร
ของตัวอาคารท่ีพักอาศัย มีคาเฉล่ีย 4.78 4.70 4.67 4.67 4.57 และ 4.52 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมี
ความสําคัญระดับมาก คือ ส่ิงอํานวยความสะดวกและความบันเทิงภายในหองพัก เชน พัดลม 
เคร่ืองปรับอากาศ โทรศัพท เปนตน สาธารณูปการบริเวณรอบๆ ท่ีพักอาศัย เชน หางสรรพสินคา 
ตลาดสด โรงพยาบาล สถานศึกษา เปนตน ขนาดของหองพัก ส่ิงอํานวยความสะดวกและความ
บันเทิงภายในที่พักอาศัย เชน ท่ีจอดรถ รานขายของชํา เปนตน รูปแบบของหองพัก เชน หอง 
Studio หอง 1 หองนอน มีหนาตาง มีระเบียง เปนตน การออกแบบอาคาร ความสวยงามของอาคาร
ท่ีพักอาศัย การตกแตงภายในหองพัก ความครบครันของเฟอรนิเจอรภายในหองพัก ช่ือเสียงของ
บริษัทเจาของโครงการ เง่ือนไขการเขาพักอาศัย เชน ตองพักอยางนอย 6 เดือน เปนตน และจํานวน
หองพักท้ังหมดภายในอาคาร มีคาเฉล่ีย 4.13 4.10 4.08 4.02 4.00 3.98 3.92 3.85 3.70 3.42 และ 
3.38 ตามลําดับ  

รูปแบบหองพักของท่ีตองการเชาคือ หองแบบ Studio มีหนาตางและระเบียงรอยละ 31.7 
รองลงมาคือหองแบบ 1 หองนอน 1 หองนั่งเลน 1 ครัว มีหนาตางและระเบียง รอยละ 25.0 ตองการ
เตียงภายในหองพัก รอยละ 98.3 รองลงมาตองการตูเส้ือผา รอยละ 96.7 ตองการเคเบ้ิลทีวีภายใน
หองพัก รอยละ 80.0 รองลงมาตองการเคร่ืองปรับอากาศ รอยละ 78.3 ตองการโทรศัพท รอยละ 
75.0 ตองการอินเทอรเน็ต รอยละ 68.3 ตองการเคร่ืองทําน้ําอุน รอยละ 63.3 และตองการตูเย็น    
รอยละ 61.7 
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ปจจัยดานราคา (Price)  
ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.73) โดยผูตอบแบบสอบถาม

ใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง คาเชารายเดือน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.38 สวนปจจัยยอยท่ีมี
ความสําคัญระดับมาก คือ คาไฟฟา คาน้ํา คาท่ีจอดรถ คาอินเทอรเน็ตภายในหองพัก การผอนชําระ
คาเชาเปนงวดๆ การจายคาเชาลวงหนา คาประกันและคามัดจํา และคาโทรศัพทภายในหองพัก       
มีคาเฉล่ีย 3.93 3.93 3.70 3.68 3.52 3.52 3.48 และ 3.42 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมราคา 3,000–5,000 บาท 
รอยละ 60.0 รองลงมาคือราคาตํ่ากวา 3,000 บาท รอยละ 33.3 โดยตองการจายคาเชาลวงหนา          
1 เดือน รอยละ 73.3 รองลงมาคือจายคาเชาลวงหนา 3 เดือน คิดเปนรอยละ 25.0 และตองการจายคา
ประกันหรือคามัดจํา 1 เทาของคาเชาตอเดือน รอยละ 81.7 สําหรับไฟฟา ตองการจายแบบคิดมิเตอร 
รอยละ 91.7 และคาน้ํา ตองการจายแบบคิดมิเตอร รอยละ 78.3  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.05) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง สามารถติดตอเขาพักไดสะดวก และสามารถ
ติดตอสอบถามไดหลังเวลาทํางาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.58 และ 4.35 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมี
ความสําคัญระดับมาก คือ สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได และมีการจัดจําหนายทางพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เชน การจอง มีคาเฉล่ีย 3.77 และ 3.52 ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.68) โดย
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง สามารถเขาชมท่ีพักอาศัยไดกอน
ตัดสินใจ มีคาเฉล่ีย 4.38 สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ สวนลดพิเศษของคาเชา เชน 
จายคาเชาลวงหนา 1 ปลดคาเชาให 1 เดือน มี Website ใหขอมูลเกี่ยวกับท่ีพักอาศัย คําบอกเลาของ
จากคนรูจัก และการโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพตางๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 3.85 3.73 และ 3.42 
ตามลําดับ  
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กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือบาน 
สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการซ้ือบาน ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีระดับ

ความสําคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 4.28) สําหรับปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 4.18) ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 4.11) และปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 4.03) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.28) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง ความสะดวกสบายในการคมนาคม คุณภาพ
ของส่ิงกอสราง (ฝมือการกอสราง) คุณภาพของวัสดุอุปกรณท่ีใช ทําเลที่ต้ังของท่ีพักอาศัย 
สภาพแวดลอมบริเวณที่พักอาศัย สาธารณูปโภคภายในโครงการท่ีพักอาศัย เชน ระบบกําจัดขยะ 
ระบบบําบัดน้ําเสีย เปนตน ระบบรักษาความปลอดภัยบริเวณทางเขา-ออกโครงการและสําหรับบาน
แตละหลัง และระยะเวลาการรับประกันบาน มีคาเฉล่ีย 4.61 4.60 4.57 4.56 4.55 4.49 4.48 และ 
4.44 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ บานสรางเสร็จกอนขาย (เขาอยูได
ทันที) สาธารณูปการบริเวณรอบๆ ท่ีพักอาศัย เชน หางสรรพสินคา ตลาดสด โรงพยาบาล 
สถานศึกษา เปนตน ช่ือเสียงของบริษัทผูประกอบการ สโมสร สถานท่ีออกกําลังกาย และสวน
พักผอนภายในโครงการ ช่ือเสียงของโครงการท่ีพักอาศัย ความหลากหลายของรูปแบบบาน และ
การตกแตงภายในดวยเฟอรนิเจอรพรอมอยู มีคาเฉล่ีย 4.16 4.15 4.06 4.04 3.93 3.92 และ 3.65 
ตามลําดับ  

ประเภทของบานท่ีตองการซื้อคือ บานเดี่ยวสองช้ันพรอมสวน รอยละ 42.3 รองลงมาคือ
บานเดี่ยวสองชั้น รอยละ 41.2 รูปแบบบานท่ีตองการซ้ือคือ บานสไตลรวมสมัย (Contemporary) 
สามารถเขากับทุกยุคสมัย เนนประโยชนใชสอย รอยละ 45.4 รองลงมาคือบานสวน รอยละ 33.0 
ตองการใหมีชุดหองครัว Build-in รอยละ 60.8 รองลงมาตองการใหปูพื้นดวยไมปาเกอยางดี รอยละ 
49.5 และตองการใหติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศทุกหอง รอยละ 43.3 จํานวนหองนอนท่ีตองการคือ 3-4 
หองนอน รอยละ 65.0 รองลงมาคือ 1-2 หองนอน รอยละ 30.9 ตองการโรงจอดรถยนตขนาด 2 คัน 
รอยละ 61.9 ตองการท่ีดินขนาด 50-100 ตารางวา รอยละ 70.1 ตองการใหมีสัญญาณกันขโมย
ภายในบาน รอยละ 64.9 รองลงมาตองการใหมีบริการซอมบํารุงโดยชางของโครงการ รอยละ 63.9 
ตองการใหมีสนามหญาและตนไมใหญในสวนทุกหลัง รอยละ 61.9 ตองการใหมีจุดบริการปองกัน
เพลิงไหมใกลบาน รอยละ 58.8 และตองการใหมีบริการทําความสะอาดในราคามาตรฐาน รอยละ 
55.7 
 



 88

ปจจัยดานราคา (Price)  
ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก   (คาเฉล่ีย  4.18) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุด ในเร่ือง อัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวาโครงการอ่ืน ราคา
บานถูกกวาเม่ือเทียบกับบานลักษณะเดียวกันของโครงการอื่น ราคาท่ีดินตอตารางวาถูกกวา
โครงการอ่ืน อัตราคาบริการสาธารณูปโภคถูกกวาโครงการอ่ืน และสามารถตอรองราคาไดตาม
ความเหมาะสม มีคาเฉลี่ย 4.48 4.31 4.24 4.21 และ 4.20 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญ
ระดับมาก คือ เง่ือนไขการผอนชําระเงินดาวนดีกวาโครงการอ่ืน ระยะเวลาการผอนกูนานกวา
โครงการอื่น สามารถผอนชําระเงินดาวนได และจํานวนเงินดาวนนอยกวาโครงการอ่ืน มีคาเฉล่ีย 
4.15 4.15 4.00 และ 3.85 ตามลําดับ 

ผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือบานราคา 1,000,000–2,000,000 บาท รอยละ 42.3 โดย
ตองการจายเงินดาวน 10% ของราคาท่ีพักอาศัย รอยละ 45.4 รองลงมาตองการจายเงินดาวน 5% 
ของราคาท่ีพักอาศัย รอยละ 32.0 ตองการจายเงินดาวน 12 งวด และ 24 งวด ในสัดสวนท่ีเทากัน คือ
รอยละ 34.0  และตองการผอนกู 30 ป รอยละ 51.5 รองลงมาตองการผอนกู 20 ป รอยละ 32.0 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.03) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุด ในเร่ือง มีสํานักงานโครงการท่ีติดตอไดสะดวก และ
สามารถติดตอสอบถามไดหลังเวลาทํางาน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.43 และ 4.26 ตามลําดับ สวนปจจัย
ยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได มีสถานท่ีติดตอและให
ขอมูลตามศูนยการคา และมีการจัดจําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เชน การจอง 
มีคาเฉล่ีย 3.95 3.76 และ 3.73 ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.11) โดย

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง บริการหลังการขาย มีบานตัวอยางใหชม 
มีสวนลดราคา  มีสวนลดเงินดาวน มี Website ใหขอมูลรายละเอียดตางๆเกี่ยวกับโครงการ และมี
การแจกแถม เชน เคร่ืองใชไฟฟา เฟอรนิเจอร จัดแตงสวน เปนตน มีคาเฉล่ียเทากับ 4.55 4.52 4.48 
4.41 4.29 และ 4.25 สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ พนักงานขาย ขาวประชาสัมพันธ
เกี่ยวกับโครงการ การโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพตางๆ งานเปดตัวโครงการ การโฆษณาตามส่ือวิทยุ 
โทรทัศน การโฆษณาโดยใชปายขนาดใหญ และการโฆษณาทางแผนพับ ใบปลิว มีคาเฉล่ีย 4.10 
4.04 3.91 3.82 3.74 3.68 และ 3.61 ตามลําดับ 
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กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือคอนโดมิเนียม 
สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการซ้ือคอนโดมิเนียม ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี

ระดับความสําคัญในระดับมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  (คาเฉลี่ย 4.34) และปจจัยดานราคา 
(คาเฉล่ีย 4.33) และปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญในระดับมากคือ ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 4.10) และปจจัยดานการจัดจําหนาย (คาเฉล่ีย 4.07) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)  
ปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.34) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง ทําเลที่ต้ังของท่ีพักอาศัย ความสะดวกสบายใน
การคมนาคม ระบบรักษาความปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย เชน ประตูระบบคียการด โทรทัศนวงจร
ปด เปนตน ความม่ันคงถาวรของตัวอาคารท่ีพักอาศัย คุณภาพของวัสดุอุปกรณท่ีใช สภาพแวดลอม
บริเวณท่ีพักอาศัย สภาพแวดลอมบริเวณท่ีพักอาศัย สาธารณูปโภคภายในโครงการท่ีพักอาศัย 
สาธารณูปการบริเวณรอบๆ ท่ีพักอาศัย เชน หางสรรพสินคา ตลาดสด โรงพยาบาล สถานศึกษา 
เปนตน ส่ิงอํานวยความสะดวกและความบันเทิงภายในท่ีพักอาศัย เชน ท่ีจอดรถ รานขายของชํา 
รานอาหาร เปนตน และขนาดของหองพัก มีคาเฉล่ีย 4.76 4.74 4.66 4.62 4.62 4.55 4.48 4.34 4.26 
และ 4.26 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือรูปแบบของหองพัก เชน หอง 
Studio หอง 1 หองนอน มีหนาตาง มีระเบียง เปนตน การออกแบบอาคาร ความสวยงามของอาคาร
ท่ีพักอาศัย ช่ือเสียงของบริษัทผูประกอบการ การตกแตงภายในหองพัก ช่ือเสียงของโครงการท่ีพัก
อาศัย และจํานวนหองพักท้ังหมดภายในอาคาร มีคาเฉล่ีย 4.17 4.16 4.09 4.03 3.93 และ 3.78 
ตามลําดับ  

รูปแบบหองพักของท่ีตองการซ้ือคือ หองแบบ 1 หองนอน 1 หองนั่งเลน 1 ครัว มีหนาตาง
และระเบียง คิดเปน รอยละ 41.4 ตองการใหมีชุดหองครัว Build-in รอยละ 55.2 รองลงมาตองการ
ใหติดต้ังเครื่องปรับอากาศทุกหอง รอยละ 48.3 และตองการใหมีเฟอรนิเจอร Build-in ท้ังหอง   
รอยละ 46.6 ตองการซ้ือหองขนาด 25-35 ตารางเมตร รอยละ 34.5 รองลงมาคือหองขนาด 45-55 
ตารางเมตร รอยละ 24.1 และหองขนาด 35-45 ตารางเมตร รอยละ 22.4 ตองการใหมีรานอาหาร 
รอยละ 89.7 รองลงมาตองการใหมีท่ีจอดรถ รอยละ 87.9 

ปจจัยดานราคา (Price)  
ปจจัยดานราคาโดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด  (คาเฉลี่ย 4.33) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุด ในเร่ือง อัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวาโครงการอ่ืน ราคา
ตอตารางเมตรถูกกวา เม่ือเทียบกับโครงการอ่ืน สามารถผอนชําระเงินดาวนได เง่ือนไขการผอน
ชําระเงินดาวนดีกวาโครงการอ่ืน ระยะเวลาการผอนกูนานกวาโครงการอ่ืน สามารถตอรองราคาได
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ตามความเหมาะสม และอัตราคาบริการสาธารณูปโภคถูกกวาโครงการอ่ืน มีคาเฉล่ีย 4.60 4.45 4.34 
4.34 4.31 4.21 และ 4.21 ตามลําดับ สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ จํานวนเงินดาวน
นอยกวาโครงการอ่ืน มีคาเฉล่ีย 4.16  

ผูตอบแบบสอบถามตองการซื้อคอนโดมิเนียมราคาตํ่ากวา 800,000 บาท รอยละ 29.3 
รองลงมาคือราคา 1,000,001–1,200,000 บาท รอยละ 25.9 และราคา 800,000–1,000,000 บาท    
รอยละ 24.1 โดยตองการจายเงินดาวน 5% ของราคาท่ีพักอาศัย รอยละ 46.6 รองลงมาตองการ
จายเงินดาวน 10% ของราคาท่ีพักอาศัย รอยละ 27.6 ตองการจายเงินดาวน 24 งวด รอยละ 39.7 
รองลงมาคือ 12 งวด รอยละ 36.2  และตองการผอนกู 20 ป รอยละ 32.8 รองลงมาตองการผอนกู  
30 ป รอยละ 31.0 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
ปจจัยดานการจัดจําหนายโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.07) โดยผูตอบ

แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง มีสํานักงานโครงการท่ีติดตอไดสะดวก มี
คาเฉล่ียเทากับ 4.33 สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) 
ได สามารถติดตอสอบถามไดหลังเวลาทํางาน มีสถานท่ีติดตอและใหขอมูลตามศูนยการคา และมี
การจัดจําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) เชน การจอง มีคาเฉล่ีย 4.14 4.12 3.90 
และ 3.86 ตามลําดับ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความสําคัญในระดับมาก (คาเฉล่ีย 4.10) โดย

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง บริการหลังการขาย มีหองตัวอยางใหชม 
มีสวนลดราคา มีสวนลดเงินดาวน มีการแจกแถม เชน เคร่ืองใชไฟฟา เฟอรนิเจอร เปนตน และมี 
Website ใหขอมูลรายละเอียดตางๆเก่ียวกับโครงการ มีคาเฉล่ียเทากับ 4.71 4.60 4.47 4.47 4.31 และ 
4.24  

สวนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญระดับมาก คือ ขาวประชาสัมพันธเกี่ยวกับโครงการ พนักงาน
ขาย การโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพตางๆ การโฆษณาโดยใชปายขนาดใหญ การโฆษณาทางแผนพับ 
ใบปลิว การโฆษณาตามส่ือวิทยุ โทรทัศน และงานเปดตัวโครงการ มีคาเฉล่ีย 4.02 3.98 3.79 3.76 
3.67 3.64 และ 3.64 ตามลําดับ 
 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 78 แสดงปจจัยยอยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อที่อยูอาศัย 3 ลําดับแรก จําแนกตามความตองการที่พักอาศัย 
ความตองการที่พักอาศัย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด เชาบาน เชาอพารทเมนทหรือ
คอนโดมิเนียม 

ซื้อบาน ซื้อคอนโดมิเนียม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 1.ความสะอาดของที่พักอาศัย 
(4.67) และสภาพแวดลอม
บริเวณที่พักอาศัย (4.67) 
2.ทําเลที่ตั้งของที่พักอาศัย 
(4.58) 
3.ความสะดวกสบายในการ
คมนาคม (4.39) 

1.ระบบรักษาความปลอดภัย
ภายในที่พักอาศัย (4.78) 
2.ความสะอาดของที่พักอาศัย 
(4.70) 
3.ความสะดวกสบายในการ
คมนาคม (4.67) และทําเลที่ตั้ง
ของที่พักอาศัย (4.67) 

1.ความสะดวกสบายในการ
คมนาคม (4.61) 
2.คุณภาพของสิ่งกอสราง (ฝมือ
การกอสราง) (4.60) 
3.คุณภาพของวัสดุอุปกรณที่ใช 
(4.57) 

1.ทําเลที่ตั้งของที่พักอาศัย 
(4.76) 
2.ความสะดวกสบายในการ
คมนาคม (4.74) 
3.ระบบรักษาความปลอดภัย
ภายในที่พักอาศัย (4.66) 

ปจจัยดานราคา 1.คาเชาตอเดือน (4.06) 
2.คาไฟฟา (3.48) 
3.คาน้ําประปา (3.39) 

1.คาเชารายเดือน (4.38) 
2.คาไฟฟา (3.93) และคาน้ํา 
(3.93) 
3.คาที่จอดรถ (3.70) 

1.อัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวา
โครงการอื่น (4.46) 
2.ราคาบานถูกกวาเมื่อเทียบกับ
บานลักษณะเดียวกันของ
โครงการอื่น (4.31) 
3.ราคาที่ดินตอตารางวาถูกกวา
โครงการอื่น (4.26) 

1.อัตราดอกเบี้ยเงินกูถูกกวา
โครงการอื่น (4.60) 
2.ราคาตอตารางเมตรถูกกวา 
เมื่อเทียบกับโครงการอื่น 
(4.45) 
3.สามารถผอนชําระเงินดาวน
ได (4.34) และเงื่อนไขการผอน
ชําระเงินดาวนดีกวาโครงการ
อื่น (4.34) 
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ตารางที่ 78 แสดงปจจัยยอยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อที่อยูอาศัย 3 ลําดับแรก จําแนกตามความตองการที่พักอาศัย (ตอ) 
ประเภทความตองการที่พักอาศัย 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด เชาบาน เชาอพารทเมนทหรือ
คอนโดมิเนียม 

ซื้อบาน ซื้อคอนโดมิเนียม 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 1.สามารถติดตอเขาพักได
สะดวก (4.39) 
2.สามารถติดตอสอบถามได
หลังเวลาทํางาน (4.24) 
3.สามารถติดตอทางอีเมลลได 
(3.55) 

1.สามารถติดตอเขาพักไดสะดวก  
(4.58) 
2.สามารถติดตอที่พักอาศัยได
หลังเวลาทํางาน (4.35)  
3.สามารถติดตอทางอีเมลลได 
(3.77) 

1.มีสํานักงานโครงการที่ติดตอ
ไดสะดวก (4.43) 
2.สามารถติดตอสํานักงาน
โครงการไดหลังเวลาทํางาน 
(4.26)  
3.สามารถติดตอทางอีเมลลได 
(3.95) 

1.มีสํานักงานโครงการที่ติดตอ
ไดสะดวก (4.33) 
2.สามารถติดตอทางอีเมลลได 
(4.14)  
3.สามารถติดตอสํานักงาน
โครงการไดหลังเวลาทํางาน 
(4.12) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 1.สามารถเขาชมที่พักอาศัยได
กอนตัดสินใจ (4.12) 
2.มีสวนลดพิเศษของคาเชา 
(3.94) 
3.มีการโฆษณาทางแผนพับ 
ใบปลิว (3.58) 

1.สามารถเขาชมที่พักอาศัยได
กอนตัดสินใจ (4.38)  
2.การใหสวนลดพิเศษของคาเชา 
(3.87) 
3.มี Website ใหขอมูลเกี่ยวกับที่
พักอาศัย (3.85) 

1.บริการหลังการขาย (4.55) 
2.มีบานตัวอยางใหชม (4.52) 
3.มีสวนลดราคา (4.49) 

1.บริการหลังการขาย (4.71) 
2.มีหองตัวอยางใหชม (4.60) 
3.มีสวนลดราคา (4.47) และมี
สวนลดเงินดาวน (4.47) 
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ตารางที่ 79 แสดงรายละเอียดที่อยูอาศัยที่ตองการ จําแนกตามความตองการที่พักอาศัย 
ประเภทความตองการที่พักอาศัย 

รายละเอียดที่อยูอาศัยที่ตองการ เชาบาน เชาอพารทเมนทหรือ
คอนโดมิเนียม 

ซื้อบาน ซื้อคอนโดมิเนียม 

รูปแบบบาน/อพารทเมนท/
คอนโดมิเนียมที่ตองการ 

1.บานเดี่ยวชั้นเดียว มี 2 หองนอน  
2.มีเตียง ตูเสื้อผา ชุดรับแขก และ
ครัว  
3.มีเครื่องปรับอากาศ โทรทัศน 
และตูเย็น  

1.หองแบบ Studio มีหนาตางและ
ระเบียง 
2.มีเตียง ตูเสื้อผา โตะเครื่องแปง 
และชั้นวางโทรทัศน  
3.มีเคเบิ้ลทีวี เครื่องปรับอากาศ 
โทรศัพท และอินเทอรเน็ต 
4.มีรานอาหาร ที่จอดรถ และราน
ขายของชํา ภายในที่พัก 

1.บานเดี่ยวสองชั้น และบาน
เดี่ยวสองชั้นพรอมสวน 
(เทากัน) มี 3-4 หองนอน 
2.เปนบานสไตลรวมสมัย 
(Contemporary) สามารถเขา
กับทุกยุคสมัย เนนประโยชน
ใชสอย 
3.โรงจอดรถยนต 2 คัน และมี
ที่ดินขนาด 50-100 ตารางวา 
4.มีชุดหองครัว Build-in  
ปูพื้นดวยไมปาเกอยางดี  และ
ติดตั้งเครื่องปรับอากาศทุกหอง 
5.มีสัญญาณกันขโมยภายใน
บาน มีบริการซอมบํารุงโดย
ชางของโครงการ และมีสนาม
หญา ตนไมใหญในสวนทุก
หลัง 

1.หองแบบ 1 หองนอน 1 
หองนั่งเลน 1 ครัว มีหนาตาง
และระเบียง 
2.ขนาด 25-35 ตารางเมตร 
3.มีชุดหองครัว Build-in ติดตั้ง
เครื่องปรับอากาศทุกหอง และ
มีเฟอรนิเจอร Build-in ทั้งหอง 
4.มีรานอาหาร มีที่จอดรถ มี
สวนพักผอน มีรานขายของชํา 
และมีรานซักรีด ภายในที่พัก 
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ตารางที่ 79 แสดงรายละเอียดที่อยูอาศัยที่ตองการ จําแนกตามความตองการที่พักอาศัย (ตอ) 
ประเภทความตองการที่พักอาศัย 

รายละเอียดที่อยูอาศัยที่ตองการ เชาบาน เชาอพารทเมนทหรือ
คอนโดมิเนียม 

ซื้อบาน ซื้อคอนโดมิเนียม 

ราคาซื้อ/เชา และเงื่อนไขตางๆ 1.คาเชาตอเดือน 3,000–6,000 
บาท 
2.จายคาเชาลวงหนา 1 เดือน 
3.จายคาประกันหรือคามัดจํา 1 
เทาของคาเชาตอเดือน 

1.คาเชาตอเดือน 3,000–5,000 
บาท 
2.จายคาเชาลวงหนา 1 เดือน 
3.จายคาประกันหรือคามัดจํา 1 
เทาของคาเชาตอเดือน 

1.ราคา 1,000,000–2,000,000 
บาท  
2.จายเงินดาวน 10% ของราคา  
3.ผอนเงินดาวน 24 งวด 
4.ผอนกู 30 ป 

1.ราคาต่ํากวา 800,000 บาท 
2.จายเงินดาวน 5% ของราคา 
3.ผอนเงินดาวน 24 งวด 
4.ผอนกู 20 ป 
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สวนท่ี 3 ปญหาและขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก   
ท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการเชาท่ีอยูอาศัย 

ปญหาดานผลิตภัณฑและบริการ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานผลิตภัณฑ คือ ท่ีพักอาศัยไมมีระบบรักษาความ

ปลอดภัย รอยละ 74.2 รองลงมาคือ ท่ีพักอาศัยไมสะอาด รอยละ 67.7 สภาพหองเกา ทรุดโทรม  
รอยละ 64.5 และไมสะดวกในการเดินทาง รอยละ 62.4 

ปญหาดานราคา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานราคา คือ คาเชารายเดือนแพง รอยละ 78.5 

รองลงมาคือ คาน้ํา คาไฟฟาแพง รอยละ 74.2 และคาประกันและคามัดจําสูง รอยละ 44.1 
 

ปญหาดานการจัดจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานการจัดจําหนาย คือ ติดตอยาก รอยละ 55.9 

รองลงมาคือ ชวงเวลาในการติดตอมีนอยเกินไป รอยละ 52.7 สถานท่ีในการติดตอไกลเกินไป    
รอยละ 38.7 และรูปแบบในการติดตอมีนอยเกินไป รอยละ 35.5 

 
ปญหาดานการสงเสริมการตลาด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานการสงเสริมการตลาด คือ ขอมูลท่ีไดรับไมตรง

กับสภาพความเปนจริง รอยละ 67.7 รองลงมาคือ การโฆษณาเกินจริง รอยละ 54.8 และผูใหเชาไม
สามารถใหขอมูลไดครบถวน รอยละ 53.8 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือท่ีอยูอาศัย 

ปญหาดานผลิตภัณฑและบริการ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานผลิตภัณฑ คือ ไมแนใจมาตรฐานของวัสดุ

กอสรางท่ีใช รอยละ 63.9 รองลงมาคือ ไมแนใจวางานจะเสร็จตามกําหนด รอยละ 51.0 ทําเลไมตรง
กับความตองการ รอยละ 47.7 เกรงวาโครงการจะไมดําเนินการตามท่ีสัญญาไว รอยละ 45.2 และ
เกรงวาจะตองเสียคาใชจายเพิ่มเติมจากขอตกลง รอยละ 43.9 
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ปญหาดานราคา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานราคา คือ อัตราดอกเบ้ียสูงกวาโครงการอื่น    

รอยละ 65.2 รองลงมาคือ ตองเสียคาธรรมเนียมอ่ืนๆ อีก และอัตราคาบริการสาธารณูปโภคสูงกวา
โครงการอ่ืน ในสัดสวนท่ีเทากัน คือรอยละ 52.9 และราคาแพงกวาโครงการอ่ืน รอยละ 51.0 

ปญหาดานการจัดจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานการจัดจําหนาย คือ ชวงเวลาในการติดตอมีนอย

เกินไป รอยละ 54.2 รองลงมาคือ ติดตอยาก รอยละ 47.7 สถานท่ีในการติดตอไกลเกินไป รอยละ 
47.1 และรูปแบบในการติดตอมีนอยเกินไป รอยละ 40.0 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด 
ผูตอบแบบสอบถามสวนมากมีปญหาดานการสงเสริมการตลาด คือ การโฆษณาเกินจริง 

รอยละ 69.0 รองลงมาคือ ขอมูลขณะทําการขายไมตรงกับสภาพความเปนจริง รอยละ 65.2 และ
พนักงานขายไมสามารถใหขอมูลไดครบถวน รอยละ 53.5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ตารางที่ 80 แสดงปญหาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อที่อยูอาศัย 3 ลําดับแรก จําแนกตามความตองการที่พักอาศัย 
ประเภทความตองการที่พักอาศัย 

รายละเอียดที่อยูอาศัยที่ตองการ 
เชาที่อยูอาศัย ซื้อที่อยูอาศัย 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 1.ที่พักอาศัยไมมีระบบรักษาความปลอดภัย (รอยละ 74.2) 
2.ที่พักอาศัยไมสะอาด (รอยละ 67.7) 
3.สภาพหองเกา ทรุดโทรม (รอยละ 64.5) 

1.ไมแนใจมาตรฐานของวัสดุกอสรางที่ใช (รอยละ 63.9) 
2.ไมแนใจวางานจะเสร็จตามกําหนด (รอยละ 51.0) 
3.ทําเลไมตรงกับความตองการ (รอยละ 47.7) 

ปจจัยดานราคา 1.คาเชารายเดือนแพง (รอยละ 78.5) 
2.คาน้ํา คาไฟฟาแพง (รอยละ 74.2) 
3.คาประกันและคามัดจําสูง (รอยละ 44.1) 

1.อัตราดอกเบี้ยสูงกวาโครงการอื่น (รอยละ 65.2) 
2.ตองเสียคาธรรมเนียมอื่นๆ อีก (รอยละ 52.9) และอัตรา
คาบริการ สาธารณูปโภคสูงกวาโครงการอื่น (รอยละ 52.9)  
3.ราคาแพงกวาโครงการอื่น(รอยละ 51.0) 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 1.ติดตอยาก (รอยละ 55.9) 
2.ชวงเวลาในการติดตอมีนอยเกินไป (รอยละ 52.7) 
3.สถานที่ในการติดตอไกลเกินไป (รอยละ 38.7) 

1.ชวงเวลาในการติดตอมีนอย (รอยละ 54.2) 
2.ติดตอยาก (รอยละ 47.7) 
3.สถานที่ในการติดตอไกลเกินไป (รอยละ 47.1) 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 1.ขอมูลที่ไดรับไมตรงกับสภาพความเปนจริง (รอยละ 67.7) 
2.การโฆษณาเกินจริง (รอยละ 54.8) 
3.ผูใหเชาไมสามารถใหขอมูลไดครบถวน(รอยละ 53.8) 

1.การโฆษณาเกินจริง (รอยละ 69.0) 
2.ขอมูลขณะทําการขายไมตรงกับสภาพความเปนจริง (รอยละ 
65.2) 
3.พนักงานขายไมสามารถใหขอมูลไดครบถวน (รอยละ 53.5) 
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 การศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงาน
ภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ สามารถอภิปรายผลตามแนวคิด ทฤษฏี และ
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของไดดังนี้ 
 จากแนวคิดสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการเชาบาน     
เชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม ซ้ือบาน และซ้ือคอนโดมิเนียม ตางก็ใหความสําคัญปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  เปนอันดับแรก โดยผูท่ีตองการเชาบาน และเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม ให
ความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมาก สวนผูท่ีตองการซ้ือบาน และซ้ือคอนโดมิเนียม 
ความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการเชาบาน 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑในภาพรวม
อยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรกซ่ึงมีคาเฉล่ียเทากัน ไดแก ความสะอาด
ของท่ีพักอาศัย และสภาพแวดลอมบริเวณที่พักอาศัย และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก ทําเล
ท่ีต้ังของท่ีพักอาศัย และความสะดวกสบายในการคมนาคม ตามลําดับ ซ่ึงไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของ เขมกร คํานวณ (2544) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยราย
เดือนของพนักงานโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมี
ความสําคัญเปนอันดับแรก คือ ความคงทนของตัวอาคาร 

ปจจัยดานราคา (Price)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาในภาพรวมอยู

ในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก  คาเชาตอเดือน และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ีย
รองลงมา ไดแก คาไฟฟา และคาน้ําประปา ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ เขมกร 
คํานวณ (2544) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของพนักงาน
โรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวาปจจัยดานราคา ท่ีมีความสําคัญอันดับแรกคือ      
คาเชารายเดือน  
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ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก สามารถติดตอเขาพักได
สะดวก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก สามารถติดตอสอบถามไดหลังเวลาทํางาน และ
สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได ตามลําดับ ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ เขมกร 
คํานวณ (2544) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของพนักงาน
โรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวา ปจจัยดานกระบวนการบริการ คือ ความรวดเร็วใน
การใหความชวยเหลือ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก สามารถเขาชมท่ีพัก
อาศัยไดกอนตัดสินใจ และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก มีสวนลดพิเศษของคาเชา และมีการ
โฆษณาทางแผนพับ ใบปลิว ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ เขมกร คํานวณ (2544)   
ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของพนักงานโรงงานในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ สวนลดพิเศษคาเชารายเดือน 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาพบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑใน
ภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก ระบบรักษาความ
ปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา คือ ความสะอาดของท่ีพักอาศัย ความ
สะดวกสบายในการคมนาคม และทําเลที่ต้ังของท่ีพักอาศัย ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษา
ของ นฤมล จิตรเอ้ือ (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยในการตัดสินใจและความพึงพอใจในการเชา
หองพักรายเดือนของผูเชาในตําบลเมืองรังสิต” ท่ีพบวา ผูเชาใหระดับความสําคัญของปจจัยในการ
ตัดสินใจเชาหองพักรายเดือนดานความปลอดภัยมากท่ีสุด และสอดคลองกับผลการศึกษาของ       
เขมกร คํานวณ (2544) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของ
พนักงานโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีความสําคัญเปน
อันดับสอง คือ ความสะอาดของท่ีพัก 
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ปจจัยดานราคา (Price)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาในภาพรวมอยู

ในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก คาเชารายเดือน และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ีย
รองลงมา ไดแก คาไฟฟา  และคาน้ํา ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ เขมกร คํานวณ 
(2544) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของพนักงานโรงงานใน
นิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวาปจจัยดานราคา  ท่ีมีความสําคัญอันดับแรกคือ คาเชารายเดือน 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก สามารถติดตอเขาพักได
สะดวก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก สามารถติดตอสอบถามไดหลังเวลาทํางาน และ
สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได ตามลําดับ ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ เขมกร 
คํานวณ (2544) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของพนักงาน
โรงงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวา ปจจัยดานกระบวนการบริการ คือ ความรวดเร็วใน
การใหความชวยเหลือ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก สามารถเขาชมท่ีพัก
อาศัยไดกอนตัดสินใจ และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก การใหสวนลดพิเศษของคาเชา และมี 
Website ใหขอมูลเกี่ยวกับท่ีพักอาศัย ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ เขมกร คํานวณ (2544) ท่ีได
ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีพักอาศัยรายเดือนของพนักงานโรงงานในนิคม
อุตสาหกรรมภาคเหนือ” ท่ีพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ สวนลดพิเศษคาเชารายเดือน 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือบาน 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการซื้อบาน ใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก ความ
สะดวกสบายในการคมนาคม และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา คือ คุณภาพของส่ิงกอสราง (ฝมือการ
กอสราง) และคุณภาพของวัสดุอุปกรณท่ีใช ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ สุรศักดิ์ 
แพรพาณิชกุล (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวใน
โครงการจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ท่ีพบวา สวนประสมการตลาดดาน
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ผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในเร่ืองท่ีต้ังของโครงการสะดวกตอการเขาถึง เปนอันดับแรก สอดคลอง
กับผลการศึกษาของ ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน”  
ท่ีพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนใหญเห็นวาคุณภาพของงานกอสราง (ฝมือการกอสราง) มี
ความสําคัญมากท่ีสุด และสอดคลองกับผลการศึกษาของ วีระพันธ สายแกว (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง 
“ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของลูกคาอําเภอเมือง จังหวัด
สมุทรสาคร” ท่ีพบวา ในดานผลิตภัณฑ การใชวัสดุการสรางท่ีไดมาตรฐาน มีผลตอการเลือกซ้ือ
บานเปนอันดับแรก 

ปจจัยดานราคา (Price)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาในภาพรวมอยู

ในระดับมาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูกกวาโครงการ
อ่ืน และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก ราคาบานถูกกวาเม่ือเทียบกับบานลักษณะเดียวกันของ
โครงการอ่ืน และราคาท่ีดินตอตารางวาถูกกวาโครงการอ่ืน ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผล
การศึกษาของ ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน” ท่ีพบวา
ปจจัยดานราคา สวนใหญเห็นวา อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูกกวาโครงการอ่ืน มีความสําคัญมากท่ีสุด 
สอดคลองกับผลการศึกษาของ สถาพร ศรประสิทธ์ิ (2544) ไดศึกษาเร่ือง “ความตองการซ้ือบาน
จัดสรรในจังหวัดเชียงใหมในป 2544” ท่ีพบวา ปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรมากท่ีสุด
คือ ราคาบานและท่ีดิน และสอดคลองกับผลการศึกษาของ วีระพันธ สายแกว (2547) ท่ีไดศึกษา
เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของลูกคาอําเภอเมือง 
จังหวัดสมุทรสาคร” ท่ีพบวา ในดานราคา ราคาบานพรอมท่ีดินเหมาะสม มีผลตอการเลือกซ้ือบาน
เปนอันดับแรก 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก มีสํานักงานโครงการท่ี
ติดตอไดสะดวก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา เรียงลําดับได ดังนี้ สามารถติดตอสํานักงาน
โครงการไดหลังเวลาทํางาน และสามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการศึกษาของ สุรศักดิ์ แพรพาณิชกุล (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวในโครงการจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ท่ีพบวา สวน
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ประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญในเร่ืองสํานักงานขายมีเวลาเปดทําการ
ทุกวัน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก บริการหลังการขาย 
และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก มีบานตัวอยางใหชม และมีสวนลดราคา ตามลําดับ ซ่ึง
สอดคลองกับผลการศึกษาของ วีระพันธ สายแกว (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของลูกคาอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร” ท่ีพบวา ใน
ดานกระบวนการใหบริการ กระบวนการใหบริการหลังการขาย มีผลตอการเลือกซ้ือบานเปนอันดับ
แรก และสอดคลองกับผลการศึกษาของ ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ 
จังหวัดลําพูน” ท่ีพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญเห็นวา การมีสวนลดราคา มี
ความสําคัญมากท่ีสุด 
 
กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือคอนโดมิเนียม 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการซื้อบาน ใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก ทําเล
ท่ีต้ังของท่ีพักอาศัย และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา คือ ความสะดวกสบายในการคมนาคม และ
ระบบรักษาความปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ สุรศักดิ์ 
แพรพาณิชกุล (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวใน
โครงการจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ท่ีพบวา สวนประสมการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ ใหความสําคัญในเร่ืองท่ีต้ังของโครงการสะดวกตอการเขาถึง เปนอันดับแรก และ
สอดคลองกับผลการศึกษาของ นันทิดา วชิรปราการสกุล (2549) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการ
เปดรับขาวสารและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม กรณีศึกษา : บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดี
เวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน)” ท่ีพบวา ปจจัยดานสถานท่ี ใหความสําคัญในเร่ืองมีความ
สะดวกสบายในการเดินทาง เปนอันดับแรก 

ปจจัยดานราคา (Price)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาในภาพรวมอยู

ในระดับมากท่ีสุด โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูกกวา



 103

โครงการอ่ืน และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก ราคาตอตารางเมตรถูกกวาเม่ือเทียบกับโครงการ
อ่ืน สามารถผอนชําระเงินดาวนได และเง่ือนไขการผอนชําระเงินดาวนดีกวาโครงการอ่ืน 
ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ นันทิดา วชิรปราการสกุล (2549) ท่ีไดศึกษาเร่ือง 
“พฤติกรรมการเปดรับขาวสารและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม กรณีศึกษา : 
บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน)” ท่ีพบวา ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญกับ
อัตราดอกเบ้ียเงินกูและการผอนชําระกับธนาคาร เปนอันดับแรก และสอดคลองกับผลการศึกษา
ของ ณัฐมน เจริญทวีทรัพย (2548) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือบานของพนักงานในนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ จังหวัดลําพูน” ท่ีพบวา ปจจยัดาน
ราคา สวนใหญเห็นวา อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูกกวาโครงการอ่ืน มีความสําคัญมากท่ีสุด 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายใน

ภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก มีสํานักงานโครงการท่ี
ติดตอไดสะดวก และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก สามารถติดตอทางอีเมลล (E-mail) ได และ
สามารถติดตอสํานักงานโครงการไดหลังเวลาทํางาน ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ     
สุรศักดิ์ แพรพาณิชกุล (2547) ท่ีไดศึกษาเร่ือง “สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน
เดี่ยวในโครงการจัดสรร ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ท่ีพบวา สวนประสมการตลาด
ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญในเร่ืองสํานักงานขายมีเวลาเปดทําการทุกวัน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรก ไดแก บริการหลังการขาย 
และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียรองลงมา ไดแก มีหองตัวอยางใหชม มีสวนลดราคาและมีสวนลดเงินดาวน 
ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ นันทิดา วชิรปราการสกุล (2549) ท่ีไดศึกษาเร่ือง 
“พฤติกรรมการเปดรับขาวสารและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม กรณีศึกษา : 
บริษัท แอล.พี.เอ็น.ดีเวลลอปเมนท จํากัด (มหาชน)” ท่ีพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ให
ความสําคัญกับการรับประกันสินคาและบริการหลังการขาย เปนอันดับแรก 
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5.3 ขอคนพบ 
 ขอคนพบที่ไดจากการศึกษา เร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัย
ของผูปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ มีดังนี้ 
 จากขอมูลท่ัวไปและขอมูลความตองการท่ีอยูอาศัยของผูตอบแบบสอบถาม 

- สวนใหญ อายุ 21-30 ป โสด มีรายไดตอเดือน 10,000–20,000 บาท 
- ผู ท่ีตองการเชาบานสวนใหญเปนเพศหญิง และเปนเจาหนาท่ีหนวยงานราชการ/

รัฐวิสาหกิจ  
- ผูท่ีตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม สวนใหญเปนเพศหญิง เปนพนักงานสาย

การบิน  
- ผูท่ีตองการซ้ือบาน สวนใหญเปนเพศชาย เปนพนักงานบริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด 

(มหาชน)  
- ผูท่ีตองการซ้ือคอนโดมิเนียม สวนใหญเปนเพศหญิง เปนพนักงานสายการบิน  
 
จากขอมูลและปญหาเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัย ของ

ผูปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ 
 กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการเชาท่ีอยูอาศัย 

- ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกเชาท่ิอยู
อาศัยมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  

ดานผลิตภัณฑ 
- ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ ความสะอาดของ

ท่ีพักอาศัย สภาพแวดลอมบริเวณท่ีพักอาศัย และระบบรักษาความปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย ซ่ึงมี
ผลตอการเลือกเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมมากท่ีสุด  

- ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกเชาบานนอยท่ีสุด คือ เง่ือนไขการเขาพัก
อาศัย และปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมนอยท่ีสุด 
คือ จํานวนหองพักท้ังหมดภายในอาคาร 

- รูปแบบบานหรืออพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
ตองการคือ ใหท่ีพักอาศัยมีเตียง ตู เ ส้ือผา เคร่ืองปรับอากาศ และสําหรับอพารทเมนทหรือ
คอนโดมิเนียม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการใหมีเคเบ้ิลทีวีภายในหองพัก 

- ปญหาดานผลิตภัณฑ ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ ท่ีพักอาศัยไมมีระบบรักษา
ความปลอดภัย และปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพบนอยท่ีสุด คือ สุขภัณฑเกา ชํารุด 
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ดานราคา 
- ปจจัยยอยดานราคา ท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ คาเชาตอเดือน 

รองลงมา คือ คาไฟฟา คาน้ํา 
- ปจจัยยอยดานราคา ท่ีมีผลตอการเลือกเชาบานนอยท่ีสุด คือ การผอนชําระคาเชาเปน

งวดๆ คาประกันและคามัดจํา และปจจัยยอยดานราคา ท่ีมีผลตอการเลือกเชาอพารทเมนทหรือ
คอนโดมิเนียมนอยท่ีสุด คือ คาโทรศัพทภายในหองพัก 

- คาเชาตอเดือนท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการมากท่ีสุด อยูในชวง 3,000-6,000 
บาท 

- ตองการจายคาเชาลวงหนา 1 เดือน และตองการจายคาประกันหรือคามัดจํา 1 เทาของคา
เชาตอเดือน 

- ปญหาดานราคา ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ คาเชารายเดือนแพง และปญหา
ดานราคา ท่ีพบนอยท่ีสุด คือ คาโทรศัพทแพง 

ดานการจัดจําหนาย 
- ปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ สามารถ

ติดตอเขาพักไดสะดวก  
- ปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีอยูอาศัยนอยท่ีสุด คือ มีการจัด

จําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) 
- ปญหาดานการจัดจําหนาย ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ ติดตอยาก และปญหา

ดานการจัดจําหนาย ท่ีพบนอยท่ีสุด คือ รูปแบบในการติดตอมีนอยเกินไป 
ดานการสงเสริมการตลาด 
- ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ 

สามารถเขาชมท่ีพักอาศัยไดกอนตัดสินใจ  
- ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกเชาท่ีอยูอาศัยนอยท่ีสุด คือ การ

โฆษณาตามส่ือวิทยุ 
- ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ ขอมูลท่ีไดรับ

ไมตรงกับสภาพความเปนจริง และปญหาดานการสงเสริมการตลาด ท่ีพบนอยท่ีสุด คือ การให
สวนลดมีเง่ือนไขท่ีไมไดบอกลวงหนา 
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 กรณีผูตอบแบบสอบถามตองการซ้ือท่ีอยูอาศัย 
- ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอการเลือกซ้ือท่ีอยู

อาศัยมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนปจจัยดานการจัดจําหนาย  เปนปจจัยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญนอยท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ 
- ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานมากท่ีสุด คือ ความสะดวกสบายใน

การคมนาคม และปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมมากที่สุด คือ ทําเล
ท่ีต้ังของท่ีพักอาศัย รองลงมาคือ ความสะดวกสบายในการคมนาคม 

- ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานนอยท่ีสุด คือ การตกแตงภายในดวย
เฟอรนิเจอรพรอมอยู และปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมนอยท่ีสุด 
คือ จํานวนหองพักท้ังหมดภายในอาคาร 

- ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตองการใหมีชุดครัว Build-in และติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศ
ทุกหอง 

- ปญหาดานผลิตภัณฑ ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ ไมแนใจมาตรฐานของวัสดุ
กอสรางท่ีใช และปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพบนอยท่ีสุด คือ การทําสัญญายุงยาก ใชเวลานาน 

ดานราคา 
- ปจจัยยอยดานราคา ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ อัตราดอกเบ้ียเงินกูถูก

กวาโครงการอ่ืน  
- ปจจัยยอยดานราคา ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยนอยท่ีสุด คือ จํานวนเงินดาวนนอย

กวาโครงการอ่ืน 
- จํานวนงวดท่ีตองการผอนเงินดาวนท่ีตองการมากท่ีสุด คือ 24 งวด 
- ปญหาดานราคา ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ อัตราดอกเบ้ียสูงกวาโครงการ

อ่ืน และปญหาดานราคา ท่ีพบนอยท่ีสุด คือ ราคาขายบวกดอกเบ้ียไวแลว 
ดานการจัดจําหนาย 
- ปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ มีสํานักงาน

โครงการที่ติดตอไดสะดวก  
- ปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยนอยท่ีสุด คือ มีการจัด

จําหนายทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) 
- ปญหาดานการจัดจําหนาย ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ ชวงเวลาในการติดตอ

มีนอยเกินไป และปญหาดานการจัดจําหนาย ท่ีพบนอยท่ีสุด คือ รูปแบบในการติดตอมีนอยเกินไป 
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ดานการสงเสริมการตลาด 
- ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด คือ บริการ

หลังการขาย  
- ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือบานนอยท่ีสุด คือ การโฆษณา

ทางแผนพับ ใบปลิว และปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม
นอยท่ีสุด คือ การโฆษณาตามส่ือวิทยุ โทรทัศนและงานเปดตัวโครงการ 

- ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ การโฆษณาเกิน
จริง และปญหาดานการสงเสริมการตลาด ท่ีพบนอยท่ีสุด คือ ของแถมมีคุณภาพตํ่ากวามาตรฐาน
ท่ัวไป 
 
5.4 ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกท่ีอยูอาศัยของผูปฏิบัติงาน
ภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ จังหวัดสมุทรปราการ สามารถนําขอมูลมาใชเปนประโยชน และ
เสนอแนะแนวทางเพื่อนําไปใชในการตัดสินใจลงทุนท่ีอยูอาศัยบริเวณโดยรอบทาอากาศยาน
สุวรรณภูมิ ใหตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภคท่ีปฏิบัติงานภายในทาอากาศยาน ดังตอไปนี้ 
 กรณีตองการเชาบาน 

- กลุมท่ีตองการเชาบาน สวนใหญเปนหญิง และเปนเจาหนาท่ีหนวยงานราชการ/
รัฐวิสาหกิจ เนื่องจากสามารถเบิกเงินคาเชาบานได ในแงของผลิตภัณฑ กลุมนี้ใหความสําคัญใน
เร่ือง ความสะอาดของท่ีพักอาศัย และสภาพแวดลอมบริเวณท่ีพักอาศัยเปนอยางมาก ดังนั้น            
ผูประกอบธุรกิจบานเชาควรดูแลความสะอาดบริเวณท่ีพักอาศัย รวมถึงจัดสภาพแวดลอมบริเวณ   
ท่ีพักอาศัยใหนาอยู ปลอดภัย 

- สําหรับบานเชาควรมีลักษณะเปนบานช้ันเดียว มี 2 หองนอน มีเตียง ตูเส้ือผา 
เคร่ืองปรับอากาศภายในบานเชา 

- ในดานของราคา ผูประกอบธุรกิจบานเชาควรจัดเก็บคาเชาตอเดือนใหเหมาะสม ไมแพง
เกินความเปนจริง ไมเอาเปรียบผูเชา โดยคาเชาตอเดือนท่ีเหมาะสม อยูในชวง 3,000-6,000 บาท 
และควรจัดเก็บคาเชาลวงหนา 1 เดือน คาประกันหรือคามัดจํา 1 เทาของคาเชาตอเดือน 

- ในดานของการจัดจําหนาย ผูประกอบธุรกิจบานเชาควรมีเบอรโทรศัพทใหติดตอได
มากกวา 1 เบอร และสามารถติดตอหลังเวลาทํางานได หรือมีอีเมลลใหเปนอีกหนึ่งทางเลือกในการ
ติดตอ  
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- ในดานของการสงเสริมการตลาด ผูประกอบธุรกิจบานเชาควรพิมพใบปลิวโฆษณาแจก
เนนไปที่เจาหนาท่ีหนวยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจ ท่ีปฏิบัติงานภายในทาอากาศยานสุวรรณภูมิ เชน 
เจาหนาศุลกากร ตํารวจตรวจคนเขาเมือง ตํารวจทองเท่ียว เปนตน และจัดใหผูท่ีสนใจเชาบาน
สามารถเขาชมท่ีพักไดกอนตัดสินใจเชา และอาจมีสวนลดพิเศษของคาเชา เชน จายคาเชาลวงหนา  
1 ปลดคาเชาให 1 เดือน 

กรณีตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม 
- กลุมท่ีตองการเชาอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียม สวนใหญเปนหญิง และเปนพนักงาน

สายการบิน ซ่ึงพนักงานสายการบินสวนใหญทํางานเปนกะ ตามชวงเวลาท่ีมีเท่ียวบินของสายการ
บิน ในแงของผลิตภัณฑ จึงใหความสําคัญในเร่ืองระบบรักษาความปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย เปน
อันดับแรก ดังนั้น ผูประกอบธุรกิจอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมใหเชาควรจัดใหมีระบบรักษา
ความปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย เชน ประตูระบบคียการด โทรทัศนวงจรปด ยามรักษาความ
ปลอดภัย เปนตน  

- สําหรับหองพักใหเชาควรเปนหองแบบ Studio มีหนาตางและระเบียง ภายในหองพัก
ควรมีเตียง ตูเส้ือผา เคเบ้ิลทีวี เคร่ืองปรับอากาศ และภายในที่พักควรมีรานอาหาร รานขายของชํา   
ท่ีจอดรถไวใหบริการ 

- ในดานของราคา ผูประกอบธุรกิจอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมใหเชาควรจัดเก็บคา
เชาตอเดือนรวมถึงคาบริการอ่ืนๆ เชน คาไฟฟา คาน้ําประปา ใหเหมาะสม ไมแพงเกินความเปนจริง 
ไมเอาเปรียบผูเชา โดยคาเชาตอเดือนท่ีเหมาะสม อยูในชวง 3,000-5,000 บาท และควรจัดเก็บคาเชา
ลวงหนา 1 เดือน คาประกันหรือคามัดจํา 1 เทาของคาเชาตอเดือน 

- ในดานของการจัดจําหนาย ผูประกอบธุรกิจอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมใหเชาควรมี
เบอรโทรศัพทใหติดตอไดมากกวา 1 เบอร และสามารถติดตอหลังเวลาทํางานได หรือมีอีเมลลให
เปนอีกหนึ่งทางเลือกในการติดตอ  

- ในดานของการสงเสริมการตลาด ผูประกอบธุรกิจอพารทเมนทหรือคอนโดมิเนียมให
เชาควรใชการบอกตอของผูเชาเดิมในการกระตุนยอดขาย โดยอาจมีการจัดโปรโมช่ันพิเศษ เชน 
แนะนําผูเชารายใหมใหเขามาพักจะไดสวนลดคาเชา เปนตน และจัดใหผูท่ีสนใจเชาอพารทเมนท
หรือคอนโดมิเนียมสามารถเขาชมหองพักไดกอนตัดสินใจเชา 
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กรณีตองการซ้ือบาน 
- กลุมท่ีตองการซ้ือบาน สวนใหญเปนเพศชาย และเปนพนักงานบริษัท ทาอากาศยานไทย 

จํากัด (มหาชน) ในแงของผลิตภัณฑ กลุมนี้ใหความสําคัญกับความสะดวกสบายในการเดินทาง 
เปนอันดับแรก ดังนั้น ผูประกอบธุรกิจโครงการบานจัดสรรควรใหความสําคัญกับทําเลที่ต้ังใกลกับ
ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ และสะดวกตอการเดินทางไปทํางาน รวมถึงใหความสําคัญ ในเร่ือง 
คุณภาพของวัสดุท่ีใชในการกอสรางท่ีพักอาศัย รวมถึงฝมือในการกอสราง โดยควรใชวัสดุในการ
กอสรางท่ีมีคุณภาพดี อีกท้ังใชทีมงานท่ีมีฝมือการกอสราง มีประสบการณในการกอสรางมานาน 
และตองมีการประเมินผลงานอยูเสมอ เพื่อใหคงมาตรฐานของงานกอสราง ซ่ึงจะทําใหลูกคาม่ันใจ
ในผลิตภัณฑของบริษัทมากยิ่งข้ึน 

-  สําหรับประเภทของบานท่ีเหมาะกับกลุมเปาหมาย คือ บานเด่ียวสองช้ัน 3-4 หองนอน 
ขนาด 50-100 ตารางวา สามารถจอดรถได 2 คัน เปนบานสไตลรวมสมัย สามารถเขากับทุกยุคสมัย 
เนนประโยชนใชสอย มีสวน มีชุดหองครัว Build-in และมีสัญญาณกันขโมยภายในบาน 

- ในดานของราคา ผูประกอบธุรกิจโครงการบานจัดสรรควรคัดเลือกธนาคารท่ีมีอัตรา
ดอกเบ้ียเงินกูตํ่ากวาธนาคารอื่น หรือเจรจาตอกับธนาคารเพื่อใหไดขอเสนอพิเศษกับลูกคา และ
ผูประกอบการควรสํารวจคูแขงขันในเร่ืองราคา เพื่อนํามาใชในการกําหนดราคาของตนเองให
เหมาะสม เนื่องจากราคาเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซ้ือบาน โดยราคาบานท่ี
เหมาะกับกลุมเปาหมาย อยูในชวง 1,000,000-2,000,000 บาท และควรใหจายเงินดาวน 10% ของ
ราคาท่ีพักอาศัย โดยผอน 24 งวด สําหรับการผอนกู ควรใหผอนกู 30 ป 

- ในดานของการจัดจําหนาย สํานักงานของโครงการหรือสํานักงานขายควรมีเบอร
โทรศัพทใหติดตอไดสะดวก และสามารถติดตอหลังเวลาทําการได หรือมีอีเมลลใหเปนอีกหนึ่ง
ทางเลือกในการติดตอ  

- ในดานของการสงเสริมการตลาด ผูประกอบธุรกิจโครงการบานจัดสรรควรให
ความสําคัญ ในเร่ือง บริการหลังการขายใหกับลูกคา โดยจัดใหมีพนักงานพรอมใหบริการ และรับ
แจงขอมูลจากลูกคาอยูเสมอ  

- โครงการบานจัดสรรควรมีบานตัวอยางใหลูกคาไดชมกอนตัดสินใจ และเพื่อเปนการ
กระตุนยอดขาย อาจจัดใหมีสวนลดหรือแจกแถมเคร่ืองใชไฟฟาภายในบานใหกับลูกคาในโอกาส
ตางๆ เชน ในชวงเปดโครงการ โดยเฉพาะการแจกแถมเครื่องปรับอากาศพรอมติดต้ัง 

- สําหรับพนักงานขายควรจัดฝกอบรมและใหขอมูลอยางละเอียดกับพนักงานขาย เพื่อให
สามารถใหขอมูลแกลูกคาไดอยางครบถวน ขณะทําการขาย 
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- สําหรับการโฆษณาประชาสัมพันธ ผูประกอบธุรกิจโครงการบานจัดสรรควรเชาพื้นท่ีใน
ตลาดนัด บริเวณดานขางสํานักงานบริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) ทาอากาศยานสุวรรณ
ภูมิ หรือพื้นท่ีบริเวณใตตึกสํานักงานฯ เพื่อเปดบูทประชาสัมพันธและใหขอมูลเกี่ยวกับโครงการ
กับกลุมเปาหมายท่ีเปนพนักงานบริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) 
 กรณีตองการซ้ือคอนโดมิเนียม 

- กลุมท่ีตองการซ้ือคอนโดมิเนียม สวนใหญเปนเพศหญิง และเปนพนักงานสายการบิน 
ในแงของผลิตภัณฑ ผูประกอบธุรกิจโครงการคอนโดมิเนียมควรใหความสําคัญกับทําเลที่ต้ังท่ีใกล
กับทาอากาศยานสุวรรณภูมิ และสะดวกตอการเดินทางไปทํางาน รวมถึงจัดใหมีระบบรักษาความ
ปลอดภัยภายในท่ีพักอาศัย เชน ประตูระบบคียการด โทรทัศนวงจรปด ยามรักษาความปลอดภัย 
เปนตน 

- สําหรับหองพักในโครงการควรเปนหองแบบ 1 หองนอน 1 หองนั่งเลน 1 ครัว มี
หนาตางและระเบียง ขนาด 25-35 ตารางเมตร มีชุดหองครัว Build-in และภายในอาคารที่พักอาศัย 
ควรจัดใหมีรานอาหาร รานขายของชํา ท่ีจอดรถ ไวใหบริการ รวมถึงจัดใหมีสวนสําหรับพักผอน 

- ในดานของราคา ผูประกอบธุรกิจโครงการคอนโดมิเนียมควรคัดเลือกธนาคารท่ีมีอัตรา
ดอกเบ้ียเงินกูตํ่ากวาธนาคารอื่น หรือเจรจาตอกับธนาคารเพื่อใหไดขอเสนอพิเศษกับลูกคา และ
ผูประกอบการควรสํารวจคูแขงขันในเร่ืองราคา เพื่อนํามาใชในการกําหนดราคาของตนเองให
เหมาะสม เนื่องจากราคาเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม โดยราคา
ของคอนโดมิเนียมท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย คือตํ่ากวา 800,000 บาท และควรใหจายเงินดาวน 
5% ของราคาท่ีพักอาศัย โดยผอน 24 งวด สําหรับการผอนกู ควรใหผอนกู 20 ป 

- ในดานของการจัดจําหนาย สํานักงานของโครงการหรือสํานักงานขายควรมีเบอร
โทรศัพทใหติดตอไดสะดวก และสามารถติดตอหลังเวลาทําการได หรือมีอีเมลลใหเปนอีกหนึ่ง
ทางเลือกในการติดตอ  

- ในดานของการสงเสริมการตลาด ผูประกอบธุรกิจโครงการคอนโดมิเนียมควรให
ความสําคัญ ในเร่ือง บริการหลังการขายใหกับลูกคา โดยจัดใหมีพนักงานพรอมใหบริการ และรับ
แจงขอมูลจากลูกคาอยูเสมอ  

- โครงการคอนโดมิเนียมควรมีหองตัวอยางใหลูกคาไดชมกอนตัดสินใจ และเพื่อเปนการ
กระตุนยอดขาย อาจจัดใหมีสวนลดหรือแจกแถมเคร่ืองใชไฟฟาภายในหองพักใหกับลูกคาใน
โอกาสตางๆ เชน ในชวงเปดโครงการ โดยเฉพาะการแจกแถมเครื่องปรับอากาศพรอมติดต้ัง 

- สําหรับพนักงานขายควรจัดฝกอบรมและใหขอมูลอยางละเอียดกับพนักงานขาย เพื่อให
สามารถใหขอมูลแกลูกคาไดอยางครบถวน ขณะทําการขาย 
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- ผูประกอบธุรกิจโครงการคอนโดมิเนียมควรเชาพื้นท่ีบริเวณใตตึกสํานักงานบริษัท      
ทาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) ทาอากาศยานสุวรรณภูมิ ในสวนท่ีเปดใหสายการบินเชาเปน
สํานักงาน เพื่อเปดบูทประชาสัมพันธและใหขอมูลเกี่ยวกับโครงการกับกลุมเปาหมายท่ีเปน
พนักงานสายการบิน หรือติดต้ังปายโฆษณาโครงการฯ ตามเสนทางท่ีใชเดินทางมายังทาอากาศยาน
สุวรรณภูมิ 

 


