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ส่วนประสมการตลาดธุรกิจที่พักอาศัยตามความต้องการ

ของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน
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บทคัดย่อ

	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดธุรกิจที่พักอาศัยตามความต้องการของ 

ผู้บริโภค ในเขตบางขุนเทียน ประชากรที่ศึกษา คือ ผู้บริโภคที่ท�ำงานในหน่วยงานของรัฐและเอกชน 

ในเขตบางขุนเทียนกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 385 คน จากจ�ำนวนประชากรไม่ชัดเจนค�ำนวณจากสูตรของ  

W.G. Cochran เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยัเป็นแบบสอบถาม วเิคราะห์ข้อมลูด้วยค่าความถี ่และร้อยละ และ

สัมภาษณ์ผู้บริโภคที่อยู่ระหว่างการซื้อที่พักอาศัยในเขตบางขุนเทียน จ�ำนวน 12 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วย

การวิเคราะห์เนื้อหาและสรุปผล

	 ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยแบบบ้านเด่ียว มีสมาชิกพักอาศัยร่วม

กัน 3-4 คน พื้นที่ใช้สอยภายในรวม 50-100 ตารางเมตร ติดตั้งเครื่องปรับอากาศ ใช้วัสดุและอุปกรณ์

ประกอบตัวอาคารแข็งแรง ทนทาน และมีการรักษาความปลอดภัย ราคาที่สามารถซื้อได้คือ 1,000,000-

3,000,000 บาทและเหมาะสมกับคุณภาพของบ้าน ค่าบริการส่วนกลางโดยรวมไม่เกิน 1,000 บาท/เดือน  

โดยเหมารวมจ่ายเป็นรายปี และช�ำระแบบโอนเงินผ่านธนาคารต้องการติดต่อซ้ือกับพนักงานขาย 

ของบริษัทที่พักอาศัยควรใกล้ที่ท�ำงานและตลาดสด และควรมีรถไฟฟ้า ต้องการรับข่าวสารทางโทรศัพท์/

โทรศพัท์มอืถอื การได้รบัรายละเอยีดทัง้ข้อดแีละข้อเสยีของโครงการและการรบัประกนัโครงสร้างตวัอาคาร

เป็นสิง่จูงใจให้ตดัสนิใจซือ้มากท่ีสดุ พนกังานขายควรแต่งตัวยนูฟิอร์มของบรษิทัและมคีวามสภุาพ ปฏบิติังาน 

ช่วงเวลา 08.00-17.00 น. พนกังานขายควรอธบิายข้อมลูทีช่ดัเจน เข้าใจง่าย และลูกค้าสามารถแจ้งปัญหา 

1	 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏธนบุรี อีเมล: thom.142521@hotmail.com
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏธนบุรี
3	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏธนบุรี

วันที่รับบทความ	 :	25/11/62

วันที่แก้ไขบทความ	 :	23/07/63

วันที่ตอบรับบทความ	 :	14/11/63



130
วารสารวิจัยราชภัฏธนบุรีรับใช้สังคม สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏธนบุรี

การพักอาศัยได้สะดวกและได้รับบริการแก้ปัญหาภายใน 1 สัปดาห์ ที่พักอาศัยตกแต่งแบบความเป็นไทย  

บรรยากาศโล่ง โปร่ง ร่มรื่น เป็นธรรมชาติ และมีเพื่อนบ้านที่มีรูปแบบการด�ำเนินชีวิตใกล้เคียงกัน  

มีกจิกรรมเสรมิสร้างบรรยากาศความสมัพนัธ์ทีด่ ีผลการวจัิยจากการสัมภาษณ์ พบว่า ผู้บริโภคให้ความสนใจ

พื้นที่บางขุนเทียนเพราะเป็นแหล่งชานเมือง มีสภาพอากาศดี มีการคมนาคมที่สะดวก อยู่ใกล้แหล่งชุมชน  

มสีิง่อ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ  แต่มปัีญหาเรือ่งการขอกูเ้งนิจากสถาบนัการเงนิทีไ่ม่สามารถกูไ้ด้เต็มจ�ำนวน 

และเมื่อฝนตกหนักจะมีปัญหาน�้ำท่วม ต้องการได้รับการดูแลความสงบเรียบร้อยภายในโครงการบ้าน 

มีความปลอดภัยและมีภูมิทัศน์ที่น่าอยู่

ค�ำส�ำคัญ : ส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค ที่พักอาศัย
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Abstarct

	 The objective of this research was to study the marketing mix of housing  

business regarding to consumer needs in Bankhuntian District. The population was the 

consumers working in government and private agencies in Bankhuntian District. The  

samples were 385 people calculated based on W.G. Cochran principle. The research 

instrument was a questionnaire. The findings were analyzed as frequency and  

percentage. Twelve consumers buying housing in Bankhuntian District were interviewed 

and the data was analyzedby content analysis.

	 The results revealed that consumers needed a single housing unit for 3-4 family 

members living together in 50-100 square meters area. Air-condition provided, materials 

of the building were strong and durable including the provided security. The purchasable 

price was between 1,000,000-3,000,000 Baht on par with the quality of the house.  

Central servicecharge as a whole was not more than 1,000 Baht/month, on yearly  

payment through banking deposit. Purchasing process should be done through company 

selling personnel. The house should be located close to office, market, and electric train  

line. Information should be received through cell phone. The detailed information 

of the project and building structure assurance were influential factors for buying.  

1	 Student, Master of Business Administration, Faculty of Management Science, Dhonburi Rajabhat University.  

	 E-mail: thom.142521@hotmail.com
2	 Assistant Professor, Faculty of Management Science, Dhonburi Rajabhat University
3	 Assistant Professor, Faculty of Management Science, Dhonburi Rajabhat University

Received	 :	 01/06/2019

Revised	 :	 06/07/2020

Accepted	 :	 26/11/2020



132
วารสารวิจัยราชภัฏธนบุรีรับใช้สังคม สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏธนบุรี

The sale personnel should wear company uniform, be polite and working hours  

should be between 08.00-17.00. The sale information should be clear and simplified.  

The consumers should be able to tell problems conveniently and the problems  

should be solved within a week. The house should be designed in Thai life style, 

clear atmosphere, ventilated, natural shady landscape, with neighbors having similar  

life-style and having activities to strengthen the relationships. The interviews revealed 

that the consumers were interested in Bankhuntian area because it was suburb with  

good environment, convenient transportation, close to city center and various  

convenient facilities were available. The problems included bank loan which was not in  

full payment, and the area becoming flooded after rain. Security, safety and livable  

scenery were required within the housing project.

Keywords: Marketing mix, Consumer behavior, Housing
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บทน�ำ

	 ธุรกิจที่พักอาศัยเป็นธุรกิจหนึ่งที่ผู้ประกอบการต่างให้ความสนใจ โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร
ท่ีเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและมีสถานที่ส�ำหรับประกอบอาชีพเป็นจ�ำนวนมาก เมื่อผู้คนต่างหลั่งไหล 
เข้ามาหางานท�ำในกรุงเทพมหานครท�ำให้เกิดความต้องการที่พักอาศัยอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ดังนั้น 
ผู้ประกอบการหลายรายจึงลงทุนด้านธุรกิจท่ีพักอาศัยเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและ 
เพื่อสร้างรายได้กลับสู่ตนเองด้วยการแข่งขันธุรกิจที่พักอาศัยมีต่อเนื่องมาตลอด กล่าวคือ อพาร์ตเม้นต ์
รวมถึงห้องเช่าได้รับความนิยมและมีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง โดยเฉพาะในท�ำเลที่ภาคธุรกิจและ 
ภาคอุตสาหกรรมยังมีทิศทางการขยายตัว ท้ังนี้คู ่แข่งที่เริ่มเข้ามาเบียดแซงธุรกิจอพาร์ตเม้นต์ก็คือ
คอนโดมิเนียม ซึ่งมีราคาไม่สูงมากนัก โดยสาเหตุหนึ่งที่ท�ำให้ธุรกิจอพาร์ตเม้นต์ได้รับความนิยมน้อยลง 
เกิดจากการที่ภาวะอัตราดอกเบี้ยมีแนวโน้มทรงตัวและอยู่ในระดับค่อนข้างต�่ำ ท�ำให้ค่างวดผ่อนรายเดือน 
ไม่ต่างจากค่าเช่ามาก ผู้บริโภคจึงมีแรงจูงใจท่ีจะซ้ือเป็นเจ้าของอสังหาริมทรัพย์ เช่น คอนโดมิเนียม 
ส่วนตัว มากกว่าที่จะเช่าอพาร์ตเม้นต์เพื่อพักอาศัย อีกทั้งคนในยุค Gen-Y ที่นิยมความสะดวกสบาย 
ในการใช้ชีวิต อาจมองว่าการพักในคอนโดตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ได้ดีกว่าด้วย (ไทยพีบีเอส, 2556, ออนไลน์)
	 ในปัจจุบันนอกจากธุรกิจที่พักอาศัยจะมีการขยายตัวมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ก็พบว่ายังคงมีธุรกิจ 
รูปแบบใหม่เกิดขึ้นอีก ซึ่งอาจกลายเป็นส่วนแบ่งทางการตลาดได้ในอนาคต คือ แอร์บีเอ็นบี (Airbnb) และ 
โคลีฟวิ่ง (Co-Living) โดยธุรกิจแบบแอร์บีเอ็นบีเป็นการเปิดท่ีพักให้เช่าระยะส้ัน โดยท่ีพักนั้นอาจเป็น 
บ้านที่มีห้องว่าง เต็นท์ในสนามหญ้า ห้องนั่งเล่น หรือที่ใดก็ได้ที่สามารถเป็นที่อยู่อาศัยได้ ซ่ึงนับเป็น 
ธุรกิจเล็ก ๆ ที่ทุกบ้านสามารถประกอบธุรกิจส่วนตัวเพื่อหารายได้ หรือธุรกิจโคลีฟวิ่งจะเป็นลักษณะของ
การน�ำคนเช่าที่มีความสนใจคล้าย ๆ กันมาอยู่ด้วยกัน แล้วมีพื้นที่ส่วนกลางที่สามารถท�ำงานร่วมกันได้  
โดยเน้นกลุ่มเป้าหมายคือคนหนุ่มสาววัยท�ำงานที่มีความสนใจร่วมกัน
	 ส�ำหรับด้านท่ีอยู่อาศัยของเขตบางขุนเทียนนั้น พบว่า มีการจัดสรรที่อยู่อาศัยจากส�ำนักงาน
พัฒนาที่อยู ่อาศัยกรุงเทพมหานคร โดยจัดให้มีอาคารท่ีพักอาศัยในระบบค่าเช่ารายเดือนราคาถูก  
เพื่อช่วยเหลือครอบครัวข้าราชการและลูกจ้างประจ�ำของกรุงเทพมหานคร รวมถึงพนักงานการพาณิชย์
ของกรุงเทพมหานครให้มีที่พักอาศัยที่สะดวกสบาย และเป็นทางเลือกเพื่อให้พักอาศัยไม่ไกลจากที่ท�ำงาน 
ตามโครงการอาคารท่ีพักอาศัยเพื่อข้าราชการและลูกจ้างกรุงเทพมหานคร จ�ำนวน 2 โครงการในพื้นที่ 
เขตบางขนุเทยีน และเขตบางบอน (ส�ำนกังานประชาสมัพนัธ์ ส�ำนกัปลดักรงุเทพมหานคร, 2559, ออนไลน์)
	 จากความสะดวกและความเจริญในหลายด้านดังที่กล่าวมาท�ำให้บริเวณเขตบางขุนเทียนมีผู้คน 
เข้ามาอยูอ่าศัยเป็นจ�ำนวนมาก ซึง่ท�ำให้เกดิความต้องการทีพ่กัอาศยัเป็นจ�ำนวนมากตามไปด้วย ประกอบกบั 
ที่พักอาศัยในปัจจุบันมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบเพิ่มมากขึ้น ด้วยเหตุนี้ผู ้วิจัยจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึง 
ส่วนประสมการตลาดธรุกิจทีพ่กัอาศยัตามความต้องการของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน เพ่ือน�ำผลการศกึษา 
ดังกล่าวไปปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อการสร้างที่พักอาศัยให้สอดคล้องกับผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน 

ได้ดียิ่งขึ้น
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 เพือ่ศึกษาส่วนประสมการตลาดธรุกจิท่ีพกัอาศยัตามความต้องการของผูบ้รโิภคในเขตบางขนุเทยีน

วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 ประชากร/กลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีท�ำงานในหน่วยงานของรัฐและเอกชนในเขต

บางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร

	 กลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากประชากรมีจ�ำนวนมากและไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น 

ขนาดตัวอย่างสามารถคํานวณได้จากสูตรไม่ทราบจ�ำนวนประชากร ตามหลักเกณฑ์ของ Cochran  

(1953, pp. 78-79) โดยก�ำหนดระดับค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 

ซึ่งสูตรในการคํานวณที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ

	 	 	 	 n	 =	

	 เมื่อ	 	 n	 แทน	 จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ

	 	 	 	 P	 แทน	 สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยต้องการสุ่ม (ก�ำหนดให้ P = 0.5)

	 	 	 	 Z	 แทน	 ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก�ำหนดไว้ (ก�ำหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% 

ดังนั้นจะได้ค่า z = 1.96)

	 	 	 	 d	 แทน	 สัดส่วนความคลาดเคล่ือนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ (ในระดับความเชื่อมั่นที่ 

95% จะได้ค่า e = 0.05)

	 แทนค่า	n	 =	
(1.0-0.5)(1.96)2

	   =  384.16 หรือประมาณ 385 ตัวอย่าง

						    
0.052

	 จากสูตรดังกล่าว จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 385 คน 

	 ขอบเขตเนื้อหา

	 การวจิยัครัง้นี ้ผูว้จิยัได้ก�ำหนดข้อมลูทัว่ไปของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน ประกอบด้วย เพศ อายุ

อาชีพรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพการสมรส รูปแบบการเป็นเจ้าของที่พักอาศัย

ปัจจบุนัลกัษณะทีพ่กัอาศยัในปัจจบุนัช่วงเวลาทีต้่องการทีพ่กัอาศยัใหม่รปูแบบการเป็นเจ้าของทีพ่กัอาศยั 

ที่สนใจ และเหตุผลความต้องการท่ีพักอาศัยใหม่ และผู้วิจัยได้ก�ำหนดความต้องการที่พักอาศัยจาก 

การทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของ Kotler and Keller (2012, p. 229) ประกอบด้วย

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจ�ำหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด 

P(1-P)Z2

d2
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(Promotion) ด้านบุคคล (People) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลักษณะทางกายภาพ  

(Physical Evidence)

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 เครื่องมือการวิจัยคร้ังนี้ ได้แก่ แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ในการสร้างเคร่ืองมือการวิจัย 

มีขั้นตอน ดังนี้

	 1.	การศึกษาเอกสาร ต�ำรา และงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย

	 2.	การจดัท�ำแบบสอบถามให้มีเนือ้หาครอบคลุมวตัถปุระสงค์ของการวจิยั มโีครงสร้าง 2 ส่วน คอื 

	 	 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามมีจ�ำนวน 11 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ  

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับการศึกษาสูงสุด สถานภาพการสมรส รูปแบบการเป็นเจ้าของที่พักอาศัย 

ปัจจบุนั ลกัษณะท่ีพกัอาศยัในปัจจบัุนช่วงเวลาท่ีต้องการท่ีพกัอาศยัใหม่ รปูแบบการเป็นเจ้าของทีพ่กัอาศยั

ที่สนใจ และเหตุผลความต้องการที่พักอาศัยใหม่

	 	 ส่วนที่ 2 ความต้องการท่ีพักอาศัยของผู้บริโภค 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ

	 3.	การจัดท�ำแบบสัมภาษณ์ในการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 

(Structured interview) ซึ่งมีการก�ำหนดค�ำถามในการสัมภาษณ์ไว้ล่วงหน้าผู้วิจัยก�ำหนดค�ำถามให้ม ี

เนื้อหาครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ต้องการศึกษาส่วนประสมการตลาดธุรกิจที่พักอาศัย 

ตามความต้องการของผู้บริโภคในเขตบางขุนเทียน

	 4.	น�ำแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ที่ได้สร้างขึ้นให้อาจารย์ที่ปรึกษาจ�ำนวน 2 ท่านตรวจ

สอบความสอดคล้องของเน้ือหากับวัตถุประสงค์ของการวิจัยแล้วน�ำมาปรับปรุงแก้ไขเพื่อให้ค�ำถามชัดเจน 

สามารถสื่อความหมายได้ตรงประเด็นและเหมาะสมยิ่งขึ้น

	 5.	น�ำแบบสอบถามที่ปรับปรุงตามค�ำแนะน�ำอาจารย์ที่ปรึกษาไปทดลองใช้กับผู้ที่มีลักษณะ 

คล้ายประชากรที่จะศึกษา จ�ำนวน 30 คน จากนั้นน�ำข้อมูลมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ของ 

Frederick and Lori-Ann (2012, pp. 443-444) ซึ่งก�ำหนดค่าความเชื่อมั่นไว้เท่ากับ 0.70 ปรากฏว่า

แบบสอบถาม มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.97 ถือว่ามีความน่าเชื่อถือ

	 6.	น�ำแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ไปเก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างจริง
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	 การรวบรวมข้อมูล

	 1.	การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม โดยผู ้วิจัยจัดประชุมผู ้ช ่วยวิจัยเพื่อซักซ้อม 

ความเข้าใจเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาและวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล แล้วมอบให้ผู้ช่วยวิจัย 

น�ำแบบสอบถามไปสอบถามผู้บริโภคสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง โดยเป็นผู้บริโภคท่ีท�ำงานในหน่วยงานของ 

รัฐและเอกชนในเขตบางขุนเทียน จ�ำนวน 385 คน 

	 2.	การเก็บรวบรวมข้อมลูจากแบบสมัภาษณ์เลอืกผูใ้ห้ข้อมลูแบบเจาะจง โดยเป็นผูบ้รโิภคทีท่�ำงาน

ในหน่วยงานของรัฐและเอกชน ที่อยู่ระหว่างการซื้อที่พักอาศัยในเขตบางขุนเทียน จ�ำนวน 12 คน ผู้วิจัย 

เข้าสัมภาษณ์ด้วยตัวเอง 

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 วเิคราะห์ข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสอบถามด้วยค่าความถี ่และร้อยละ วเิคราะห์ข้อมลูจากการสัมภาษณ์

ด้วยการวิเคราะห์เนื้อหา (content analysis)

ผลการวิจัย

	 ข้อมูลทั่วไป

	 ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีบ้านเป็นของตนเอง รองลงมาคือ เช่า และอาศัย 

ในบ้านพ่อแม่พ่ีน้องหรือคนรู้จัก โดยลักษณะท่ีพักอาศัยเป็นบ้านเด่ียว รองลงมาคือ ทาวน์เฮาส์/ทาวน์

โฮม บ้านแฝด ตึกแถว หอพัก แฟลต อพาร์ตเม้นต์ และคอนโดมิเนียม โดยระยะเวลาที่ต้องการที่พักอาศัย

ใหม่ พบว่า ส่วนใหญ่ยังไม่มีก�ำหนดความต้องการที่พักอาศัยใหม่ รองลงมาคือ มีความต้องการภายในป ี

พ.ศ. 2562-2563 โดยต้องการซื้อที่พักอาศัยเป็นของตนเอง รองลงมาคือ เช่า/เซ้ง ส่วนเหตุผลที่ต้องการ

ที่พักอาศัยใหม่ คือต้องการมีที่พักเป็นของตนเอง รองลงมาคือ เปลี่ยนสภาพแวดล้อมใหม่ แยกออกไป 

ตั้งครอบครัวใหม่ และแยกไปอยู่อิสระ

	 ความต้องการที่พักอาศัยของผู้บริโภค

	 ความต้องการทีพ่กัอาศยัของผูบ้รโิภคในเขตบางขนุเทยีน ตามส่วนประสมการตลาดในแต่ละด้าน 

มีดังนี้

	 	 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยประเภทบ้านเดี่ยว รองลงมาคือ  

บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์/ทาวน์โฮม ตกึแถว คอนโดมเินยีม แฟลต หอพกั และอพาร์ตเม้นต์ โดยมคีวามต้องการ

ส�ำหรับจ�ำนวนสมาชิกที่พักอาศัยร่วมกันจ�ำนวน 3-4 คน รองลงมาคือ 1-2 คน และ 5 คนขึ้นไป มีขนาด

พ้ืนท่ีใช้สอยภายในรวมทั้งหมด 50-100 ตารางเมตร รองลงมาคือ น้อยกว่า 50 ตารางเมตร 101-200 

ตารางเมตร และมากกว่า 200 ตารางเมตร ส่วนพื้นที่ใช้สอยภายนอกต้องการขนาดรวมทั้งหมดน้อยกว่า 
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50 ตารางเมตร รองลงมาคือ 50-100 ตารางเมตร 101-200 ตารางเมตร และมากกว่า 200 ตารางเมตร 

อุปกรณ์ประกอบการอยูอ่าศยัทีจ่�ำเป็นต้องให้ตดิต้ัง ส่วนใหญ่ต้องการให้ติดต้ังเคร่ืองปรับอากาศ รองลงมา 

คือ เตียงนอน เตาหุงต้ม เครื่องซักผ้า เครื่องท�ำน�้ำอุ่น เครื่องกรองน�้ำ ตู้เย็น เครื่องรับโทรทัศน์ ตู้เสื้อผ้า 

โต๊ะท�ำงาน และเครื่องฟอกอากาศ การบริการท่ีต้องการได้รับ คือการรักษาความปลอดภัย รองลงมาคือ 

บริการซ่อมบ�ำรุง บริการเก็บขยะ บริการ Internet/wifi และบริการนวดแผนไทย/สปา ส่วนคุณลักษณะ

ของวัสดุอุปกรณ์และอุปกรณ์ประกอบตัวอาคาร พบว่า ส่วนใหญ่ต้องการวัสดุอุปกรณ์และอุปกรณ ์

ประกอบตัวอาคารที่มีคุณลักษณะ แข็งแรง ทนทาน รองลงมาคือ รูปแบบสวยงาม ใช้สอยปลอดภัย และ 

ตรามีชื่อเสียง

	 ด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคที่ต้องการเช่าทีพ่ักอาศัยสว่นใหญส่ามารถจ่ายไดใ้นอัตรา 3,001-5,000 

บาท/เดือน รองลงมาคือ 5,001-8,000 บาท/เดือน น้อยกว่า 3,000 บาท/เดือน มากกว่า 10,000 บาท/

เดือน และ 8,001-10,000 บาท/เดือน ส่วนผู้บริโภคที่ต้องการซื้อที่พักอาศัย ราคาที่สามารถจ่ายได้คือ 

1,000,000-3,000,000 บาท รองลงมาคือ น้อยกว่า 1,000,000 บาท ราคา 3,000,001-5,000,000 บาท 

และราคามากกว่า 5,000,000 บาท ส่วนค่าบริการส่วนกลางโดยรวมสามารถจ่ายได้ไม่เกิน 1,000 บาท/

เดือน รองลงมาคือ ไม่ต้องการจ่าย ไม่เกิน 2,000 บาท/เดือน ไม่เกิน 3,000 บาท/เดือน และไม่จ�ำกัด  

(ขึ้นอยู่กับจ�ำนวนและคุณภาพบริการท่ีได้รับ) รูปแบบการก�ำหนดราคาค่าบ้าน ส่วนใหญ่ต้องการราคา 

เหมาะสมกับคุณภาพของบ้าน รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับประโยชน์การใช้สอยและบริการ ราคา 

เหมาะสมกับท�ำเลที่ตั้ง และราคาเหมาะสมกับชื่อเสียงโครงการ กับราคาต�่ำ  ผู้บริโภคต้องการรูปแบบ 

การก�ำหนดราคาค่าบริการแบบเหมารวมบริการต่าง ๆ  จ่ายเป็นรายปี รองลงมาคือ เหมารวมบริการต่าง ๆ   

จ่ายเป็นรายเดือน แยกค่าบริการตามชนิดบริการท่ีใช ้ จ ่ายเป็นรายเดือน และแยกค่าบริการ 

ตามชนิดบริการที่ใช้ จ่ายเป็นรายปี โดยต้องการช�ำระเงินในรูปแบบเงินสด รองลงมาคือ โอนเงิน 

ผ่านธนาคาร เช็ค และอื่น ๆ

	 ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย/สถานที ่พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการติดต่อเช่า/ซ้ือกบัพนกังาน

ขายของบริษัท รองลงมาคือ ตัวแทนในสถาบันการเงิน เช่น พนักงานธนาคาร พนักงานขายอิสระ และ

เว็บไซต์ โดยต้องการให้พนักงานขาย/ตัวแทนเข้าพบลูกค้าที่บ้าน/ที่ท�ำงาน รองลงมาคือ ลูกค้าเข้าพบ 

ผู้ขาย ณ ที่ตั้งของท่ีพักอาศัย พนักงานขาย/ตัวแทนติดต่อลูกค้าทางโทรศัพท์ และลูกค้าเข้าพบผู้ขาย ณ  

งานนทิรรศการขายทีพ่กัอาศยั หรอืสถานทีส่าธารณะ ส่วนสถานทีท่ี่สะดวกในการท�ำสัญญาเช่า/ซ้ือ คอืท่ีต้ัง

ของโครงการทีพ่กัอาศยัรองลงมาคอื ห้างสรรพสนิค้า/สถานทีใ่นย่านชมุชน เวบ็ไซต์ของบรษิทั และเวบ็ไซต์ของ 

ตัวแทนขาย ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยที่อยู่ใกล้ที่ท�ำงาน รองลงมาคือ ตลาดสด ไม่จ�ำเป็นต้อง

ใกล้แหล่งใด ร้านค้า และโรงพยาบาลส่วนด้านการคมนาคมต้องการให้ท่ีพักอาศยัมกีารคมนาคมทางรถไฟฟ้า 

รองลงมาคือ รถเมล์ ไม่จ�ำเป็น รถแท็กซี่ และรถมอเตอร์ไซค์รับจ้าง
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	 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่รับข่าวสารจาก โทรศัพท์/โทรศัพท์มือถือ  

รองลงมาคือ หนังสือพิมพ์ คอมพิวเตอร์ ป้ายต่าง ๆ โทรทัศน์ นิตยสาร/วารสาร วิทยุ และพนักงานขาย/

บุคคลใกล้ชิด ทั้งนี้หากต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับที่พักอาศัย ส่วนใหญ่จะหาข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับที่พัก

อาศัยผ่านสื่อโทรศัพท์มือถือ รองลงมาคือ คอมพิวเตอร์ พนักงานขาย/บุคคลใกล้ชิด โทรทัศน์ ป้ายต่าง ๆ 

นิตยสาร/วารสาร หนังสือพิมพ์ งานแสดงนิทรรศการ และวิทยุ สิ่งจูงใจให้ตัดสินใจเช่า/ซื้อที่พักอาศัย คือ 

การทราบรายละเอียดทั้งข้อดีและข้อเสียต่าง ๆ ของโครงการในการตัดสินใจเช่า/ซื้อ รองลงมาคือ 

 ได้รับประโยชน์และความคุ้มค่าจากสิ่งก่อสร้างของที่พักอาศัย ความมีชื่อเสียง น่าเชื่อถือของชื่อโครงการ 

 มีความชืน่ชอบในเรือ่งราวและบรรยากาศของโครงการและพนกังานขาย มส่ิีงพิเศษมอบให้นอกเหนอืจาก

ที่พักอาศัย เช่น ลดราคา แจกของแถม ฯลฯ และได้รับบริการที่ประทับใจ ด้านรูปแบบการโฆษณาที่พัก

อาศัย ส่วนใหญ่สนใจการโฆษณาที่พักอาศัยที่แสดงภาพบรรยากาศจริงของแหล่งที่พักอาศัย รองลงมาคือ 

ประโยชน์และความคุ้มค่าที่จะได้รับ และใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงให้ข้อมูลแนะน�ำ และสิ่งจูงใจพิเศษที่ต้องการ

จากผู้ขาย ส่วนใหญ่ต้องการการรับประกันโครงสร้างตัวอาคาร รองลงมาคือ ของแถมประเภทอุปกรณ ์

ของเครื่องใช้ในบ้าน ส่วนลดราคา ของแถมประเภทบริการต่าง ๆ ของโครงการ การรับประกันอัคคีภัย  

และการให้บริการสินเชื่อ

	 ด้านพนักงาน พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการพนักงานขายที่สุภาพ รองลงมาคือ ตอบค�ำถาม

ได้ชัดเจน อ่อนน้อม มีความรู้ มีความรับผิดชอบต่อหน้าท่ี ซ่ือสัตย์ มีมนุษยสัมพันธ์ดี มีน�้ำใจ ติดต่อง่าย  

หน้าตาดีและบุคลิกดี และอดทนต่อภาวะกดดันได้ โดยต้องการให้พนักงานขายแต่งกายโดยใช้ยูนิฟอร์ม

ของบริษัท รองลงมาคือ แต่งตามอิสระและสุภาพ แต่งกายอิสระและทันสมัย และแต่งกายอิสระมีสีสัน

สดใส โดยส่วนใหญ่ต้องการให้พนักงานขายปฏิบัติงานในช่วงเวลา 08.00-17.00 น. ส่วนคุณลักษณะของ

พนักงานบรกิารส่วนใหญ่ต้องการพนกังานบรกิารทีส่ภุาพ รองลงมาคอื อ่อนน้อม มคีวามรู้ มคีวามสามารถ

ในการให้บริการนั้น ๆ เป็นอย่างดี ตอบค�ำถามได้ชัดเจน สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างรวดเร็ว มีความรับ

ผิดชอบต่อหน้าที่ ขยันและอดทน มีมนุษยสัมพันธ์ดี มีน�้ำใจ และซื่อสัตย์ โดยพนักงานบริการควรแต่งกาย

โดยใช้ยูนิฟอร์มของบริษัท รองลงมาคือ แต่งตามอิสระและสุภาพ แต่งตามอิสระและทันสมัย และแต่งตาม

อิสระมีสีสันสดใส

	 ด้านกระบวนการ พบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการบริการที่มีขั้นตอนที่ชัดเจน เข้าใจง่าย  

รองลงมาคือ ขั้นตอนไม่ซับซ้อน ถูกต้อง แม่นย�ำ  รวดเร็ว จุดติดต่อจุดเดียวด�ำเนินการได้ทุกเรื่อง  

และนัดหมายได้ล่วงหน้า โดยกิจกรรมท่ีต้องการให้ผู้ขายด�ำเนินการระหว่างการเช่า/ซื้อ-ขาย คือ อธิบาย 

ขัน้ตอนการเช่า/ซือ้-ขายให้ลกูค้าทราบ รองลงมาคอื พาชมทกุจุดของพืน้ทีท่ีพ่กัอาศยัจรงิ แนะน�ำรายละเอยีด 

เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่จะซื้ออย่างละเอียดในห้องรับรองลูกค้า แนะน�ำข้อมูลการขอสินเชื่อ หลักการเลือก

ที่พักอาศัยและสาธารณูปโภค โดยผู้ขายเชิญหน่วยงานที่เกี่ยวข้องมาให้ข้อมูลทางการเงิน การคมนาคม  
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หลักการเลือกที่พักอาศัย และสาธารณูปโภค และให้ข้อมูลเกี่ยวกับที่พักอาศัยอื่น ๆ โดยรอบในละแวก

เดียวกัน ส่วนกิจกรรมที่ต้องการให้ผู้ขายด�ำเนินการภายหลังการเช่า/ซื้อ-ขาย คือ เปิดช่องทางให้ลูกค้า 

แจ้งปัญหาการพักอาศัยได้สะดวก รองลงมาคือ แก้ปัญหาเกี่ยวกับการพักอาศัยให้ลูกค้าโดยประสานกับ

หน่วยงานภายนอก ติดต่อสอบถามความพึงพอใจหลังจากอยู่อาศัย 1 เดือน แก้ปัญหาเกี่ยวกับการพัก

อาศัยให้ลูกค้าโดยรับจ้างด�ำเนินการเอง ด้านระยะเวลาที่เหมาะสมในการด�ำเนินการท�ำสัญญาเช่า/ซื้อขาย  

ควรภายใน 1 สัปดาห์ รองลงมาคือ ภายใน 1 เดือน ระยะเวลา 1-2 วัน และไม่มีความจ�ำเป็นต้องก�ำหนด

แน่นอน ระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการรับบริการแก้ปัญหาภายหลังการซ้ือ ควรได้การรับบริการแก้ปัญหา 

ภายหลังการซื้อภายใน 1 สัปดาห์ รองลงมาคือ 1-2 วัน ภายใน 1 เดือน และไม่มีความจ�ำเป็นต้องก�ำหนด

แน่นอน

	 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการอาคารรูปแบบความเป็นไทย  

รองลงมาคือ ตะวันตก ญี่ปุ่น/เกาหลี และอินโดนีเซีย/ฟิลิปปินส์ ส่วนบรรยากาศภายในอาคาร ต้องการ 

รูปแบบโล่ง โปร่ง ทันสมัย มีลูกเล่น คลาสสิก จัดพื้นที่ใช้สอยเป็นสัดส่วน เป็นระเบียบ เรียบร้อย อบอุ่น  

และเป็นธรรมชาตกิบั สะอาด ต้องการบรรยากาศรอบ ๆ  ทีพ่กัแบบโล่ง โปร่ง รองลงมาคือ ปลอดภยั ทนัสมยั  

ร่มรื่น เป็นธรรมชาติ เป็นระเบียบเรียบร้อย สะอาด มีลูกเล่น จัดพื้นที่ใช้สอยเป็นสัดส่วน คลาสสิก  

มีป้ายสื่อสารเส้นทาง/ข่าวสาร และกลิ่นหอม ต้องการเพ่ือนบ้านท่ีมีรูปแบบการด�ำเนินชีวิตใกล้เคียงกัน  

รองลงมาคือ ระดับรายได้ใกล้เคียงกัน จ�ำนวนสมาชิกใกล้เคียงกัน เป็นมิตรและประกอบอาชีพเดียวกัน 

ต้องการบรรยากาศการอยู ่ร ่วมกันแบบมีกิจกรรมเสริมสร้างบรรยากาศความสัมพันธ์ที่ดีระหว่าง 

เพ่ือนบ้าน รองลงมาคือ มกีจิกรรมส่วนกลางทีเ่หมาะสมกบัวยัของผูพ้กัอาศยั มกีฎระเบยีบใช้ปฏิบตัร่ิวมกนั 

อย่างเคร่งครัด และต่างคนต่างอยู่

	 ส�ำหรับผลการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกเกี่ยวกับความต้องการที่พักอาศัยของผู ้บริโภคในเขต

บางขุนเทียนพบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความเห็นตรงกันคือ ยังคงมีความสนใจซ้ือที่พักอาศัยแถวพ้ืนที่

บางขุนเทียน แหล่งที่ชอบก็คือ แถวพื้นที่บางขุนเทียนชายทะเล เพราะเป็นแหล่งชานเมืองมีสภาพอากาศ

ที่ดี เคยเช่าอยู่อาศัยมาก่อน จึงมีความเคยชินกับย่านบางขุนเทียน แหล่งที่ไม่ชอบก็คือ ที่ติดถนน เพราะมี

รถยนต์รบกวน อากาศเสียจากมลพิษจากควันรถ ซึ่งเริ่มมีหมู่บ้านเกิดขึ้นเป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้การจราจร

เริ่มจะติดขัดบ่อยครั้ง อาจท�ำให้การเดินทางช้าและไปท�ำงานสาย

	 ส่วนสาเหตุท่ีท�ำให้สนใจ (เช่า/ซื้อ) ท่ีพักอาศัยในเขตบางขุนเทียน พบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ ่

มีความเห็นตรงกัน คือให้ความส�ำคัญกับท�ำเลใกล้แหล่งชุมชนท่ีจะมีส่ิงอ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น 

ใกล้ห้างสรรพสินค้า โรงพยาบาล วัด ร้านอาหาร และสถานที่ท�ำงานหรือใกล้แหล่งโรงงานอุตสาหกรรม 

สามารถหางานใกล้ที่พักอาศัยได้ รวมถึงสภาพอากาศที่ดียังคงเป็นธรรมชาติ ปราศจากมลภาวะเป็นพิษ 

และการจราจรไม่ติด
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	 การตดัสนิใจเลอืกทีพ่กัอาศยัจะตดัสนิใจเช่าหรอืซือ้ พบว่า ผูใ้ห้ข้อมลูส่วนใหญ่มคีวามเหน็ตรงกนั 

คือยังคงให้ความส�ำคัญกับการเลือกซ้ือเป็นบ้านเด่ียวตามโครงการบ้านจัดสรร รองลงมาก็จะเป็น 

อาคารพาณิชย์ เนื่องจากสามารถเป็นที่พักอาศัยได้แล้ว ยังสามารถประกอบธุรกิจการค้าได้อีกด้วย

	 ส�ำหรับปัญหาหรืออุปสรรคในการเลือกท่ีพักอาศัยพบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนใหญ่มีความเห็นตรง

กัน สามารถสรุปประเด็นปัญหาได้ 3 ประการคือ 1) ปัญหาเร่ืองการขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน ซึ่งไม่

สามารถกู้มาได้มากพอ เนื่องจากสามารถกู้ได้ประมาณ 80% ของราคาที่อยู่อาศัย ซึ่งจะต้องมีเงินส�ำรอง

ไว้ 20% จึงต้องใช้เวลาเตรียมความพร้อมก่อนตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 2) การเข้าถึงข้อมูลเพื่อให้ลูกค้า 

เกดิการตดัสนิใจเลอืกซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั มกัจะใช้การตดิต่อซือ้ขายผ่านนายหน้า และ 3) การก่อสร้างทีอ่ยูอ่าศยั 

ที่มักจะพบปัญหาในช่วงฤดูฝนที่เมื่อฝนตกหนัก ๆ น�้ำระบายไม่ทัน จึงท�ำให้เกิดน�้ำท่วมภายในหมู่บ้าน

	 ความต้องการได้รับบริการจากผู้ประกอบการที่พักอาศัย จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ให้ข้อมูล 

ส่วนใหญ่มีความเห็นตรงกันคือ ในเรื่องการดูแลความสงบเรียบร้อยภายในโครงการบ้านจัดสรรและพื้นที ่

ใกล้เคียง ซึ่งควรมีการจัดพนักงานรักษาความปลอดภัยตรวจตราตลอด 24 ชั่วโมง และมีความเข้มงวด 

ในการตรวจสอบการเข้าออกภายในหมูบ้่าน รวมถึงการรกัษาความสะอาด และปรบัภมิูทัศน์ภายในหมูบ้่าน

ให้น่าอยู่

	 นอกจากนี้ ผลจากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์เพ่ือศึกษาความต้องการที่พักอาศัยของผู้บริโภค 

ในเขตบางขุนเทียน เมื่อแยกตามส่วนประสมการตลาดในแต่ละด้าน พบว่า

	 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยประเภทบ้านเด่ียว รองลงมาคือ  

ทาวน์เฮาส์/ทาวน์โฮม อาคารพาณิชย์เช่า/เซ้ง ต้องการที่จะพักอยู่อาศัยรวมกัน และยังไม่มีก�ำหนด 

ความต้องการที่พักอาศัยใหม่ รองลงมาคือ มีความต้องการภายในปี พ.ศ. 2562-2563 และคุณลักษณะ 

ของวสัดอุปุกรณ์และอุปกรณ์ประกอบตวัอาคาร พบว่า ต้องการวสัดอุปุกรณ์และอปุกรณ์ประกอบตวัอาคาร

ที่มีคุณลักษณะแข็งแรง ทนทาน รองลงมาคือ รูปแบบสวยงาม ใช้สอยปลอดภัย และความมีชื่อเสียง

	 ด้านราคาพบว่า ผู้บริโภคจะให้ความส�ำคัญกับการตั้งราคาของผู้ประกอบการที่พักอาศัย

	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย พบว่า ผู้บริโภคต้องการสถานท่ีพักอาศัยท่ีสามารถเดินทางไปท�ำงาน 

สะดวกรวดเร็ว รวมถึงตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชนและมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น โรงพยาบาล  

ศูนย์การค้า เป็นต้น

	 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคหาข้อมูลเกี่ยวกับที่อยู่อาศัยทางอินเทอร์เน็ตผ่าน

โทรศัพท์มือถือและตัวแทนขาย

	 ด้านพนักงาน พบว่า การให้รายละเอียดข้อมูลต่าง ๆ ของพนักงานเกี่ยวกับที่อยู่อาศัยในแต่ละ 

แบบนั้น มีผลต่อการตัดสินใจที่จะเลือกซื้อที่อยู่อาศัย
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	 ด้านกระบวนการ พบว่า ผู้บริโภคต้องการกระบวนการเช่า/ซื้อ-ขาย ขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน 

ที่สามารถขอกู้ได้ 100% ของราคาที่อยู ่อาศัย ท�ำให้ผู ้บริโภคไม่ต้องมีการส�ำรองเงินไว้จากการซื้อ 

ที่อยู่อาศัย และด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้บริโภคมีต้องการความสงบเรียบร้อยภายในโครงการ 

ที่อยู่อาศัย มีสถานที่ออกก�ำลังกาย ร้านสะดวกซื้อ มีการรักษาความปลอดภัยอย่างเข้มงวด 24 ชั่วโมง  

ในการตรวจสอบคนเข้าออก รวมถึงการปรับภูมิทัศน์รักษาความสะอาดภายในหมู่บ้านให้น่าอยู่น่ามอง

สรุปและอภิปรายผล

	 สรุป

	 ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยแบบบ้านเดี่ยว มีสมาชิกพักอาศัยร่วมกัน 3-4 คน  

พืน้ท่ีใช้สอยภายในรวม 50-100 ตารางเมตร ตดิตัง้เคร่ืองปรับอากาศ ใช้วสัดุและอปุกรณ์ประกอบตัวอาคาร 

แข็งแรง ทนทาน และมีการรักษาความปลอดภัย ราคาที่สามารถซ้ือได้คือ 1,000,000-3,000,000 บาท

และเหมาะสมกับคุณภาพของบ้าน ค่าบริการส่วนกลางโดยรวมไม่เกิน 1,000 บาท/เดือน โดยเหมา

รวมจ่ายเป็นรายปี และช�ำระแบบโอนเงินผ่านธนาคารต้องการติดต่อซ้ือกับพนักงานขายของบริษัท  

ท่ีพกัอาศยัควรใกล้ท่ีท�ำงานและตลาดสด และควรมรีถไฟฟ้า ต้องการรบัข่าวสารทางโทรศพัท์/โทรศพัท์มอืถอื  

การได้รับรายละเอียดท้ังข้อดีและข้อเสียของโครงการและการรับประกันโครงสร้างตัวอาคารเป็นสิ่ง

จูงใจให้ตัดสินใจซื้อมากที่สุด พนักงานขายควรแต่งตัวยูนิฟอร์มของบริษัทและมีความสุภาพ ปฏิบัติงาน 

ช่วงเวลา 08.00-17.00 น. พนกังานขายควรอธบิายข้อมลูทีช่ดัเจน เข้าใจง่าย และลูกค้าสามารถแจ้งปัญหา

การพักอาศัยได้สะดวกและได้รับบริการแก้ปัญหาภายใน 1 สัปดาห์ ที่พักอาศัยตกแต่งแบบความเป็น

ไทย บรรยากาศโล่ง โปร่ง ร่มรื่น เป็นธรรมชาติ และมีเพื่อนบ้านที่มีรูปแบบการด�ำเนินชีวิตใกล้เคียงกัน  

มีกจิกรรมเสรมิสร้างบรรยากาศความสมัพนัธ์ทีด่ ีผลการวจัิยจากการสัมภาษณ์ พบว่า ผู้บริโภคให้ความสนใจ

พื้นที่บางขุนเทียนเพราะเป็นแหล่งชานเมือง มีสภาพอากาศดี มีการคมนาคมที่สะดวก อยู่ใกล้แหล่งชุมชน  

มสีิง่อ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ  แต่มปัีญหาเรือ่งการขอกูเ้งนิจากสถาบนัการเงนิทีไ่ม่สามารถกูไ้ด้เต็มจ�ำนวน 

และเม่ือฝนตกหนักจะมีปัญหาน�้ำท่วม ต้องการได้รับการดูแลความสงบเรียบร้อยภายในโครงการบ้านมี

ความปลอดภัยและมีภูมิทัศน์ที่น่าอยู่

	 อภิปรายผล

	 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดธุรกิจที่พักอาศัยตามความต้องการของผู ้บริโภค  

ในเขตบางขุนเทียนสามารถน�ำผลการศึกษามาอภิปรายได้ดังนี้

	 ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการวิจัยพบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยประเภทบ้านเดี่ยว  

ส�ำหรับจ�ำนวนสมาชิกที่พักอาศัยร่วมกันจ�ำนวน 3-4 คน มีขนาดพื้นที่ใช้สอยภายในรวมทั้งหมด  

50-100 ตารางเมตร ขนาดพื้นที่ใช้สอยภายนอกรวมทั้งหมดน้อยกว่า 50 ตารางเมตร โดยต้องการให้ติดตั้ง 
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เครื่องปรับอากาศ และมีบริการรักษาความปลอดภัย วัสดุอุปกรณ์และอุปกรณ์ประกอบตัวอาคาร ควร

มีคุณลักษณะ แข็งแรง ทนทาน รวมท้ังสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ที่พบว่า โดยรูปแบบต้องการ 

ซื้อที่พักอาศัยเป็นบ้านเดี่ยว รองลงมาคือ อาคารพาณิชย์เช่า/เซ้ง ต้องการที่จะพักอยู่อาศัยรวมกัน  

โดยสามารถอยู่อาศัยและสามารถท�ำธุรกิจค้าขายได้ ทั้งนี้อาจเป็นเพราะการเลือกท่ีพักอาศัยต้องค�ำนึงถึง

การอยู่ร่วมกันของสมาชิกในครอบครัว ซึ่งเกี่ยวข้องกับขนาด พ้ืนที่ และระยะเวลาการอยู่อาศัย ข้อค้น

พบดังกล่าวนี้สอดคล้องกับแนวคิดหลักเกณฑ์การเลือกที่พักอาศัยของ Goodall (1972, p. 265) และ 

Alago, Kilika, & Oringo (2019, p. 13) ได้กล่าวถึงหลักเกณฑ์ในการเลือกท่ีพักอาศัยของบุคคลว่าจะ

พจิารณาคุณสมบตัขิองทีพ่กัอาศยั อาท ิลกัษณะของบ้าน พจิารณาจากความใหม่ของบ้าน ขนาดของบ้านที่ 

เหมาะสมกับขนาดครอบครัว รวมทัง้สอดคล้องกบังานวจัิยของ ณฐัทติา สาและ (2553) ศกึษาแนวทางการ

ให้บริการธุรกิจจัดการที่พักอาศัย: กรณีศึกษา ต�ำบลราไวย์ จังหวัดภูเก็ต โดยผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรม

ของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ลักษณะที่พักอาศัยเป็นแบบบ้านเดี่ยว มีขนาดเนื้อที่ประมาณ 51 - 100 ตารางวา 

และมีบริการรักษาความปลอดภัย

	 ด้านราคา ผลการวิจัยพบว่า อัตราค่าเช่าที่ผู้บริโภคสามารถจ่ายได้ คือ 3,001-5,000 บาท/

เดือน ส่วนราคาซื้อที่พักอาศัยที่สามารถจ่ายได้คือ 1,000,000-3,000,000 บาท ราคาค่าบริการส่วนกลาง 

โดยรวมไม่เกิน 1,000 บาท/เดือน โดยรูปแบบการก�ำหนดราคาค่าบ้านควรเหมาะสมกับคุณภาพของ

บ้าน ส่วนรูปแบบการก�ำหนดราคาค่าบริการเป็นแบบเหมารวมบริการต่าง ๆ จ่ายเป็นรายปี และต้องการ 

ช�ำระเงินในรูปแบบเงินสด รวมท้ังสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ที่พบว่า ผู้บริโภคมีความสามารถที่จะ

ซื้อที่อยู่อาศัย โดยจะให้ความส�ำคัญกับการตั้งราคาของผู้ประกอบการที่พักอาศัย ทั้งนี้อาจเป็นเพราะ 

ราคาที่พักอาศัยและราคาค่าบริการต่าง ๆ ขึ้นอยู่กับรายได้ และความสามารถทางการเงินของผู้บริโภค  

ข้อค้นพบดังกล่าวนี้สอดคล้องกับแนวคิดหลักเกณฑ์การเลือกที่พักอาศัยของ Alonso (1964, p. 436)  

และ Alago, Kilika, & Oringo (2019, p. 13) ที่แสดงให้เห็นว่าการเลือกที่พักอาศัยของบุคคลจะพิจารณา

จากปัจจัยต่าง ๆ  อาท ิราคาของทีพ่กั ซึง่จะต้องสมัพนัธ์กบัรายได้และความสามารถในการจ่ายสาํหรบัทีพั่ก

อาศัย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐทิตา สาและ (2553) ศึกษาแนวทางการให้บริการธุรกิจจัดการ

ที่พักอาศัย: กรณีศึกษา ต�ำบลราไวย์ จังหวัดภูเก็ต โดยผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง 

พบว่า ราคาของบ้านเดี่ยวจะอยู่ที่ระดับราคาประมาณ 1,000,001 - 5,000,000 บาท การช�ำระค่าบริการ 

จะช�ำระด้วยเงินสดใช้บริการเดือนละ 1 ครั้ง

	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย/สถานท่ี ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการติดต่อเช่า/

ซ้ือกับพนักงานขายของบริษัท โดยต้องการให้พนักงานขาย/ตัวแทนเข้าพบลูกค้าท่ีบ้าน/ท่ีท�ำงาน ด�ำเนิน

การท�ำสัญญาเช่า/ซื้อ ณ ท่ีตั้งของโครงการท่ีพักอาศัย ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการที่พักอาศัยที่อยู่ใกล้ที่

ท�ำงาน และใกล้รถไฟฟ้า รวมทั้งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ที่พบว่า ผู้บริโภคต้องการสถานที่พักอาศัย 
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ทีส่ามารถเดนิทางไปท�ำงานสะดวกรวดเรว็ รวมถึงต้ังอยูใ่กล้แหล่งชมุชนและมสีิง่อ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ

เช่น โรงพยาบาล ศนูย์การค้า เป็นต้น ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะการเลอืกท�ำเลทีต่ัง้ของผูอ้าศยัในเมอืง ต้องค�ำนงึถงึ 

ความสะดวกในการเดินทาง การท�ำงาน สอดคล้องกับแนวคิดหลักเกณฑ์การเลือกที่พักอาศัยของ Alonso 

(1964, p.436) และ Sari et al. (2019, p. 12) กล่าวว่า การเลือกที่พักอาศัยของบุคคลจะพิจารณาจาก

ปัจจยัต่าง ๆ  อาท ิทีต่ัง้ของทีพ่กัอาศยั พจิารณาจากลักษณะทางกายภาพและสิง่แวดล้อมของพืน้ทีน่ัน้ ทัง้นี้

จะต้องสัมพันธ์ระยะห่างจากท่ีทํางานด้วย รวมถึงแนวคิดของ Goodall (1972, p. 265) ซ่ึงได้กล่าวว่า 

ในทางปฏิบัติปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกที่ตั้งของท่ีพักอาศัยประการหนึ่งคือ การเข้าถึงแหล่งงาน  

โดยการกระจายตัวของแหล่งงาน อาจมีอิทธิพลต่อการกระจายตัวของที่พักอาศัยของประชาชนมากกว่า

ปัจจัยอื่น ๆ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สมอาจ แสงกระจ่าง (2554) ศึกษาส่วนประสมการตลาด

ท่ีใช้ในการตัดสินใจเช่าท่ีพักอาศัยรายเดือนของผู้เช่าในเขตเทศบาลต�ำบลห้วยกะปิ อ�ำเภอเมืองชลบุร ี 

โดยข้อค้นพบประการหนึง่คอื การตดัสนิใจด้านสถานที ่ใช้ปัจจยัเรือ่ง ทีพ่กัอยูใ่กล้ทีท่�ำงานหรือสถานศกึษา

	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผลการวจิยัพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่รับข่าวสารจากโทรศพัท์/โทรศพัท์

มือถือ และจะหาข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับที่พักอาศัยผ่านสื่อโทรศัพท์มือถือ สิ่งจูงใจให้ตัดสินใจเช่า/ซื้อที่พัก

อาศัย คือการทราบรายละเอียดทั้งข้อดีและข้อเสียของโครงการ โดยรูปแบบการโฆษณาท่ีพักอาศัยควร

โฆษณาที่พักอาศัยที่แสดงภาพบรรยากาศจริงของแหล่งท่ีพักอาศัย และต้องการการรับประกันโครงสร้าง

ตัวอาคาร สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ที่พบว่า ผู้บริโภคหาข้อมูลเกี่ยวกับที่พักอาศัยทางอินเทอร์เน็ต 

ผ่านโทรศัพท์มือถือและตัวแทนขาย ท้ังนี้อาจเป็นเพราะที่พักอาศัยเป็นสินค้าที่มีราคาสูง และผู้บริโภค 

ต้องค�ำนึงถึงระยะเวลาการใช้งานที่ยาวนาน การสื่อสารจึงต้องควรให้ผู ้บริโภคทราบรายละเอียด 

อย่างชัดเจน เห็นลักษณะและบรรยากาศ ผ่านช่องทางที่เหมาะสม สอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสม 

ทางการตลาดบริการของ Booms & Bitner (1981, p. 47) ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยใช้เคร่ืองมือ 

การโฆษณา โดยอธิบายว่า ในการโฆษณาสินค้าและการบริการ กิจการจะต้องศึกษาและก�ำหนดตลาด 

เป้าหมายและกลุ่มลูกค้าก่อน ต้องก�ำหนดวัตถุประสงค์ในการจัดท�ำโครงการโฆษณาที่สอดคล้องกับ 

ตลาดเป้าหมาย และสื่อที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐทิตา สาและ  

(2553) ศึกษาแนวทางการให้บริการธุรกิจจัดการที่พักอาศัย: กรณีศึกษา ต�ำบลราไวย์ จังหวัดภูเก็ต  

โดยผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างพบว่า การติดต่อกับธุรกิจใช้การโทรศัพท์ติดต่อ 

กับพนักงานของบริษัท

	 ด้านพนักงาน ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการพนักงานขายและพนักงานบริการที่

สุภาพ โดยต้องการให้พนักงานขายและพนักงานบริการแต่งกายโดยใช้ยูนิฟอร์มของบริษัท และส่วนใหญ่

ต้องการให้พนักงานขายปฏิบัติงานในช่วงเวลา 08.00-17.00 น. สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์ที่พบว่า 

การให้รายละเอียดข้อมูลต่าง ๆ ของพนักงานเก่ียวกับที่อยู่อาศัยในแต่ละแบบนั้น มีผลต่อการตัดสินใจ 
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ที่จะเลือกซื้อที่อยู ่อาศัย ทั้งนี้อาจเป็นเพราะความสุภาพและการแต่งกายด้วยเครื่องแบบของบริษัท 
สามารถสร้างความเชื่อมั่นและน่าเชื่อถือของพนักงานขายได้ ว่าเป็นตัวแทนของบริษัทท่ีถูกต้อง และ 
ทราบได้ง่ายว่าผูใ้ดเป็นพนกังานผูข้ายและให้บรกิาร สอดคล้องกบัแนวคดิเกีย่วกบับคุลิกภาพของพนกังาน
ขายของ ศศนันท์ วิวัฒนชาต (2549, หน้า 10) และ Lee, Sridhar, & Palmatier (2017, p. 173) ซึ่งกล่าว
ว่า พนักงานขาย ควรมีความเชื่อถือไว้ใจได้ มีการดูแลให้การช่วยเหลือลูกค้าอย่างละเอียดรอบคอบและ 
คิดอยู่เสมอว่าจะท�ำอย่างไรให้ลูกค้าพอใจ สามารถสร้างความศรัทธาเชื่อถือ โดยแสดงออกผ่านการปฏิบัติ
งานที่ตรงไปตรงมา พิถีพิถัน และกระท�ำบางอย่างให้มากกว่าที่คาดหวังของลูกค้า
	 ด้านกระบวนการ ผลการวิจัยพบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการบริการที่มีขั้นตอนชัดเจน  
เข้าใจง่าย โดยระหว่างการเช่า/ซื้อ-ขาย ผู ้ขายควรอธิบายขั้นตอนการเช่า/ซื้อ-ขายให้ลูกค้าทราบ  
ส่วนภายหลงัการเช่า/ซือ้-ขาย ผูข้ายควรเปิดช่องทางให้ลูกค้าแจ้งปัญหาการพักอาศยัได้สะดวก ระยะเวลาท่ี
เหมาะสมในการด�ำเนนิการท�ำสญัญาเช่า/ซื้อขายควรภายใน 1 สปัดาห์ และควรได้การรบับรกิารแก้ปัญหา
ภายหลังการซื้อภายใน 1 สัปดาห์ ส่วนผลการสัมภาษณ์ที่พบว่าผู้บริโภคต้องการกระบวนการเช่า/ซื้อ-ขาย 
ขอกูเ้งนิจากสถาบันการเงินทีส่ามารถขอกูไ้ด้ 100% ของราคาทีอ่ยูอ่าศยั ท�ำให้ผูบ้รโิภคไม่ต้องมกีารส�ำรอง
เงินไว้จากการซื้อที่อยู่อาศัยท้ังน้ีอาจเป็นเพราะ กระบวนการเช่า/ซ้ือ-ขาย เป็นกระบวนการทางกฎหมาย 
และมีขั้นตอนรายละเอียด เอกสารต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้องจ�ำนวนมาก จึงควรที่จะมีการสื่อสารให้ลูกค้าทราบ 
ขั้นตอนต่าง ๆ ซึ่งจะท�ำให้สามารถด�ำเนินการได้โดยสะดวก และควรมีความรวดเร็วในการให้บริการ  
ข้อค้นพบดังกล่าวสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการในด้านบริการของ Booms & 
Bitner (1981, p. 47) ที่แสดงให้เห็นว่า กระบวนการที่ดีควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการส่ง
มอบ รวมถึงต้องปฏิบัติการง่าย และในแต่ละขั้นตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันอย่างดี เพราะหากมีขั้นตอน
ใดไม่ดีย่อมท�ำให้การบริการไม่เป็นที่ประทับใจแก่ผู้บริโภค
	 ด้านลักษณะทางกายภาพ ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการอาคารรูปแบบความเป็น
ไทย บรรยากาศภายในอาคารและภายนอกอาคาร ควรโล่ง โปร่ง เพื่อนบ้านควรมีรูปแบบการด�ำเนินชีวิต
ใกล้เคียงกัน และต้องการบรรยากาศการอยู่ร่วมกันแบบมีกิจกรรมเสริมสร้างบรรยากาศความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างเพ่ือนบ้านขณะที่ผลการสัมภาษณ์พบว่าผู้บริโภคมีต้องการความสงบ เรียบร้อยภายในโครงการท่ี
อยูอ่าศยั มสีถานทีอ่อกก�ำลงักาย ร้านสะดวกซือ้ มกีารรักษาความปลอดภยัอย่างเข้มงวด 24 ชัว่โมง ในการ
ตรวจสอบคนเข้าออก รวมถึงการปรับภูมิทัศน์รักษาความสะอาดภายในหมู่บ้านให้น่าอยู่น่ามอง ทั้งนี้อาจ
เป็นเพราะ ที่พักอาศัยเป็นสินค้าคงทน ที่ต้องใช้อย่างยาวนาน การอยู่ในสภาพแวดล้อมและบรรยากาศที่ดี 
จึงมีความส�ำคญัต่อการพจิารณาตดัสนิใจ ข้อค้นพบทัง้สองส่วนนีส้อดคล้องกบัแนวคดิหลักเกณฑ์การเลือก
ที่พักอาศัยของ Alonso (1964, p. 436) และ Kovács & Herfert (2012, p. 324) กล่าวว่า การเลือกที่พัก
อาศัยของบุคคลจะพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ อาทิ ลักษณะของชุมชนโดยรอบที่พักอาศัย ซึ่งผู้อาศัยมักจะ
พจิารณาตามสภาพของเศรษฐกจิและสงัคมทีต่นเองสามารถอยูไ่ด้ รวมถงึความสมัพนัธ์ของทีต่ัง้ทีพ่กัอาศยั

กับพื้นที่โดยรอบ พิจารณาจากความสะดวกในการเข้าถึงกิจกรรมหรือการให้บริการต่าง ๆ
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ข้อเสนอแนะ

	 จากผลการวิจัยครั้งนี้ ผู ้วิจัยมีข้อเสนอแนะผู้ประกอบการธุรกิจที่พักอาศัยและผู ้เกี่ยวข้อง  

เพื่อน�ำผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาส่วนประสมการตลาดของท่ีพักอาศัยเพ่ือตอบสนอง 

ความต้องการของผู้บริโภคได้ดังนี้

		  ด้านผลิตภัณฑ์ 

	 	 ผู้ประกอบการธุรกิจท่ีอยู่อาศัย ควรมีการออกแบบบ้านที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า 

ท่ีต้องการซื้อมากกว่าเช่า โดยเฉพาะบ้านเดี่ยวและอาคารพาณิชย์ที่มีขนาดพื้นที่ใช้สอยภายในขนาด  

50-100 ตารางเมตร ด้วยการใช้วัสดุอุปกรณ์และอุปกรณ์ประกอบตัวอาคารที่มีความแข็งแรง ทนทาน  

รวมทั้งมีการติดตั้งเครื่องปรับอากาศ

	 	 ผู ้ประกอบการธุรกิจที่อยู ่อาศัย ควรมีการออกประเภทผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย อาท ิ 

บ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวน์โฮม ตึกแถว อาคารพาณิชย์ ที่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าในย่าน

บางขุนเทียน เนื่องจากผู้บริโภคมีความคุ้นชินกับย่านที่อยู่อาศัยเดิม

	 	 ด้านราคา 

	 	 ผู้ประกอบการควรก�ำหนดราคาบ้านโดยพิจารณาจากคุณภาพของที่พักอาศัยให้อยู่ในช่วง

ราคา 1-3 ล้านบาท ส�ำหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่มีระดับรายได้ปานกลาง ซึ่งมีอ�ำนาจในการตัดสินใจ 

ซื้อได้

	 	 ควรก�ำหนดอัตราค่าบริการ/ค่าส่วนกลางไม่ควรเกิน 1,000 บาท/เดือน เนื่องจากเป็นราคาที่

เหมาะสมเมื่อเทียบกับจ�ำนวนผู้ที่พักอาศัย และสามารถช�ำระเป็นเงินสดหรือบัตรเครดิตได้

	 	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย/สถานที่ 

	 	 ผู้ประกอบการควรค�ำนึงถึงท�ำเลท่ีตั้งโครงการในการสร้างที่อยู่อาศัย โดยอยู่ใกล้แหล่งชุมชน 

โรงพยาบาล หรือห้างสรรพสินค้า หรือเส้นทางคมนาคมเนื่องจากผู้บริโภคอยู่ในช่วงวัยท�ำงาน 

	 	 ควรมีรูปแบบช่องทางให้ลูกค้าสามารถติดต่อกับทางบริษัท/โครงการที่หลากหลายเพ่ิมขึ้น  

เช่น ทางโทรศัพท์ พนักงานขายบริษัท ตัวแทนสถาบันการเงิน งานนิทรรศการหรือแสดงสินค้า หรือ 

เว็บไซต์ของบริษัท เป็นต้น

	 	 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

	 	 ผู้ประกอบการควรมีการสื่อสารทางการตลาดผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตหรือ Social Media  

กับลูกค้าโดยผ่านช่องทางโทรศัพท์มือถืออีเมล Line Facebook App เป็นต้น และมีการติดป้ายโฆษณา

ตามสถานที่ต่าง ๆ รวมถึงมีการแจกแผ่นพับใบปลิวเพื่อให้ข้อมูลที่ชัดเจนแก่ลูกค้า

	 	 ควรมีการท�ำรูปแบบการโฆษณาโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงและสื่อสารภาพแสดงประกอบ 

การบรรยากาศของที่พักอาศัย หรือสภาพแวดล้อมที่เสมือนจริงได้
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	 	 ควรมีสิ่งจูงใจให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อท่ีพักอาศัย โดยการส่งเสริมการขาย เช่น ของแถม

ประเภทอุปกรณ์ของเครื่องใช้ในบ้าน ส่วนลดราคา การรับประกันโครงสร้างตัวอาคาร การบริการสินเชื่อ 

ที่อยู่อาศัย เป็นต้น

	 	 ด้านพนักงาน

	 	 ควรมีการจัดเครื่องแบบส�ำหรับพนักงานขายและพนักงานบริการ เพื่อแสดงถึงความเป็น 

มืออาชีพและความน่าเชื่อถือ

	 	 ควรก�ำหนดขยายช่วงเวลาในการท�ำงานจากเดิม 09.00-17.00 น. เป็นช่วง 08.00-17.00 น. 

ซึ่งเป็นการเพิ่มความสะดวกกับลูกค้าที่ต้องการนัดหมายพนักงาน หรือเพ่ือจองที่อยู่อาศัยในโครงการได้

สะดวกยิ่งขึ้นรวมถึงพนักงานสามารถพาลูกค้าเข้าชมบ้านตัวอย่างหรือห้องตัวอย่างได้

	 	 ควรมีการอบรมการให้บริการของพนักงานเพื่อรักษาคุณภาพการบริการที่มีความสุภาพ  

พร้อมให้บริการอยู่ตลอดเวลา

	 	 ด้านกระบวนการ 

	 	 ควรมีการอธิบายกระบวนการด้านสัญญาและการซื้อ-ขายให้ชัดเจน รวดเร็วเข้าใจง่าย  

มีขั้นตอนไม่ยุ่งยากซับซ้อน ตั้งแต่เริ่มต้นการท�ำสัญญา การขอกู้จากสถาบันการเงิน รวมถึงการบริการ 

หลังการขายเพื่อแก้ไขปัญหา และควรได้การรับบริการภายใน 1 สัปดาห์

	 	 ไม่ควรให้ชมจากบ้านตัวอย่างหรือโบรชัวร์แผ่นพับเพียงอย่างเดียว แต่ควรมีกระบวนการ 

พาชมทุกจุดของโครงการพื้นที่อยู่อาศัยจริง

	 	 ด้านลักษณะทางกายภาพ

	 	 ควรมีการปรับภูมิทัศน์บริเวณรอบ ๆ โครงการที่อยู่อาศัยให้โล่ง โปร่ง ทันสมัย ร่มรื่นม ี

ความเป็นธรรมชาติ และจัดพื้นที่ให้เป็นสัดส่วน ซึ่งจะท�ำให้ลูกค้าสัมผัสได้ถึงการได้เข้าพักอาศัย

	 	 ควรมีการแจ้งกฎ ระเบียบในการพักอาศัยร่วมกันอย่างชัดเจน หรือมีการจัดกิจรรมส่งเสริม

สร้างความสามัคคีตามโอกาสต่าง ๆ ร่วมกันระหว่างเพ่ือนบ้านหรือระหว่างบริษัทกับผู้อยู่อาศัยเพ่ือสร้าง

บรรยากาศในการอยู่ร่วมกัน
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