
บทท่ี 6

สรุปผลการสิกษา และ ข้อเสนอแนะ

การคืกษาปัจจัยในการเลือกบริษัทรับสร้างบ้านที่สนองต่ออุปสงค์ที่อยู่อาศัยของผู้ที่ลร้าง 
บ้านบนที่ดินตนเองในการทำวิทยานิพนธ์นี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อคืกษาพฤติกรรมการสร้างบ้านของ 
ผู้ที่สร้างบ้านบนที่ดินตนเอง ว่ามีเหตุปัจจัยใดที่ผู้บริโภคนำมาพิจารณาในการเลือกผู้รับเหมาใน 
การสร้างบ้านบนที่ดินของตนเองทั้งในรูปแบบของผู้ประกอบการที่เป็นบริษัทและผู้ประกอบการที่ 
ไม่ไข่บริษัท และวัตถุประสงค์อีกข้อหนึ่งก็คือเพื่อคืกษาและวิเคราะห์การใช้ส่วนประสมทางการ 
ตลาดในการวางแผนทางด้านการ บริหารการตลาดของบริษัทรับสร้างบ้าน เพื่อมองในมุมกลับกัน 
ว่าปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาดที่ได้แก่ ราคา ผลิตภัณฑ์ช่องทางการจำหน่ายและการส่ง 
เสริมการขายของบริษัทรับสร้างบ้านที่นำมาใช้ในการดำเนินการตลาดนั้นมีความลัมพันธ์กับความ 
ต้องการของผู้บริโภคและพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคเพียงใด ซึ่งจากวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
ทั้งสองข้อนี้จึงได้ทำการตั้งสมมติฐานในการวิจัยเป็น 3 ข้อดังนี้ 1) ลื่อโฆษณาในนิตยสารเป็น 
แหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับสร้างบ้านเป็นลำดับแรก 
2) ระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภคที่จะ ปลูกบ้าน 
บนที่ดินตนเองมากกว่าปัจจัยในด้านราคา 3) ทำเลท่ีตั้งของสถานประกอบการของบริษัทรับสร้าง 
บ้านไม่จำเป็นต้องสัมพันธ์กับที่อยู่อาศัยเดิมของผู้บริโภคที่จะเลือกใช้บริการ

วิธ ีการค ืกษาเป ็นการวิจ ัยเช ิงสำรวจ และได ้ใช ้ว ิธ ีรวบรวมข้อม ูลปฐมภ ูม ิ โดยการส่งแบบสอบ 
ถามทางไป รษ ณ ีย ์ไปย ังกล ุ่มต ัวอย ่างซ ึ่ง เป ็นกล ุ่มป ระชากรท ี่ส ร ้างบ ้านบ นท ี่ด ินตน เองใน เขตทว ี 
ว ัฒ นา ซ ึ่ง เป ็น ผ ู้ท ี่ได ้ขอบ ้าน เลขท ี่จาก เขต ท ว ีว ัฒ น าใน ช ่วงเด ือน กรกฎ าคม  -  เด ือนธ ันวาคม ปี 
2546 ซ ึ่งม ีจำนวน 160 ราย

ก า รก ำ ห น ด ข น า ด ก ล ุ่ม ต ัว อ ย ่า งใน ก า รค ืก ษ า ค ร ั้งน ี้ โด ย ใช ้ท ฤ ษ ฎ ีก ารล ุ่ม ต ัวอ ย ่า งข อ ง  
YAMANE โดยประมาณ ค ่าทางพาราม ิเตอร ์ด ้วยความเช ื่อม ั่นท ี่ 95 % ได ้กล ุ่มต ัวอย ่างท ี่เหมาะสม 
จำนวน 1 1 6 ราย แต ่ได ้ส ่งแบบสอบถามให ้ประซากรท ุกรายจำนวน 1 6 0 ราย เพ ื่อให ้ได ้แบบสอบ 
ถามกล ับมาไม ่น ้อยกว ่าจำนวนท ี่เหมาะสม ในการส ่งแบบลอบถามไปคร ั้งน ี้ได ้ร ับแบบลอบถาม 
ตอบกล ับมาจำนวน 1 1 6 ราย ส ่วนในด ้านของผ ู้ป ระกอบการน ั้น ได ้ใช ้ว ิธ ีรวบรวมข ้อม ูลท ุต ิยภ ูม ิ 
จาก อ ินเทอร์เน ็ต ล ื่อโฆษณา ประชาส ัมพ ันธ ์จากน ิตยสารและหน ังล ือพ ิมพ ์ซ ึ่งลามารถสรุปผลการ 
ค ืกษาได้ต ังต ่อไปนี้
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6.1 สรุปผลการสีกษา

จากการสีกษาโดยการแยกผู้บริโภคท่ีสร้างบ้านบนท่ีดินตนเองออกเป็น 2 กลุ่ม คือกลุ่มท่ีใช้ 
บริษัทรับสร้างบ้านและไม่ใช้บริษัทรับสร้างบ้าน พบว่ามีเพียงร้อยละ 23.3 เท่าน้ันท่ีสร้างโดยบริษัท 
รับสร้างบ้าน โดยในส่วนท่ีไม่ได้สร้างบ้านกับบริษัทรับสร้างบ้านน้ัน ส่วนใหญ่จะสร้างกับผู้รับเหมา 
ท่ีไม่ใช่บริษัทจำนวนร้อยละ 63.8 และมีการสร้างกับบริษัทรับเหมาก่อสร้างเป็นส่วนน้อยคือร้อยละ
5.2 การสร้างบ้านโดยบริษัทรับสร้างบ้านส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างบ้านในระดับราคา 1-5 ล้าน 
บาท ในขณะที่บ้านราคา ตํ่ากว่า 1 ล้านเกือบทั้งหมดจะสร้างกับผู้รับเหมาที่ไม่ใช่บริษัท เนื่องจาก 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้เห็นว่า การสร้างบ้านกับบริษัทรับสร้างบ้านจะมีราคาสูงกว่า และบริษัทรับสร้าง 
บ้านทั่วๆไป ก็มีแบบ'ในระดับราคาต่ีวก'ว่า 1 ล้านบาท น้อยมาก ส่วนบ้านในระดับราคามากกว่า 5 
ล้านนั้นเป็นส่วนแบ่งการตลาดของบริษัทรับเหมาก่อสร้างโดยไม่มีส่วนที่สร้างกับบริษัทรับสร้าง 
บ้านเลย เนื่องจากผู้ที่สร้างบ้านราคามากกว่า 5 ล้านนั้นผู้บริโภคต้องการรูปแบบที่เป็นเอกลักษณ ์
เฉพาะ ดังนั้นจึงต้องการที่จะจ้างสถาปนิกออกแบบ โดยไม่ต้องการสร้างกับบริษัทรับสร้างบ้านซึ่ง 
ส่วนใหญ่เป็นการสร้างบ้านโดยใช้แบบมาตรฐานและวัสดุที่เป็นมาตรฐาน

ถึงแม้จะมีส่วนแบ่งการตลาดเป็นของบริษัทรับสร้างบ้านและบริษัทรับเหมาก่อสร้างบ้าง แต่ 
โดยรวมแล้วบ้านเกือบทุกระดับราคาก็เป็นการสร้างโดยผู้รับเหมาที่ไม่ใช่บริษัท ซ่ึงถ้าหากบริษัทรับ 
สร้างบ้านต้องการที่จะเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดให้เพิ่มขึ้น บริษัทรับสร้างบ้านต่างก็ต้อง พิจารณา 
ปัจจัยที่สนองต่อความต้องการของผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น

6.1.1. ปัจจัยในการเลือกบริษัทรับสร้างบ้าน

ในขณ ะท ี่ผ ู้ประกอบก ิจการร ับสร ้างบ ้านท ั่วไปพยายามท ี่จะนำจ ุดแข ็งของตนมาใช ้เป ็นส ่วน 
ประสมการตลาด ในการนำมาโฆ ษณ า ประซาส ัมพ ันธ ์โดยจากการส ีกษ าพบ ว ่า  ผ ู้ประกอบการ 
ขนาดใหญ ่ม ักจะนำเอาความได ้เปร ียบในเร ื่องประสบการณ ์ความน ่าเช ื่อถ ือ  และการทำธุรก ิจมา 
อย ่างยาวนานมาเป ็นป ัจจ ัยท ี่นำมาใช ้ใน การโฆ ษ ณ า ส ่วนบร ิษ ัทขนาดเล ็กท ี่เก ิดข ึ้นมาใหม ่ ที่มี 
ระยะเวลาในการดำเน ินธ ุรก ิจน ้อยกว่าก ็พยายามท ี่จะใช ้ป ัจจ ัยด ้านราคาถ ูก ค ุณภาพ1วัสดุที่ด ี การ 
ออกแบบโดยไม ่ค ิดม ูลค ่า และบางบร ิษ ัทก ็ระบ ุกล ุ่มล ูกค ้าเป ้าหมายให ้ต ่างจากบริษ ัทขนาดใหญ ่ 
เม ื่อนำมาเปรียบเท ียบกับ พฤต ิกรรมความต ้องการ ก ็ลอดคล้องก ับผลการวิจ ัยเก ี่ยวก ับผ ู้บริโภค ซึ่ง 
การสีกษาก็พบ'ว่า ผ ู้ท ี่ลร ้างบ ้านบนท ี่ด ินตนเองท ั้ง 2 กลุ่ม ม ีป ัจจ ัยในการเล ือกท ี่ไม ่ค ่อยจะแตกต ่าง 
ก ันนัก โดยส ิ่งท ี่เป ็นป ัจจ ัยในการเล ือก  ลำด ับต ้น   ๆ ก ็จะเป ็น ค ุณ ภาพและความประณ ีตในการ 
สร้าง การใช ้ว ัสด ุท ี่ด ี การออกแบบ ร ูปแบบท ี่ด ีและภาพล ักษณ ์ความน ่าเช ื่อถ ือ  ส ่วนป ัจจ ัยในการ
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เลือกที่แตกต่างกันของทั้ง 2 กลุ่มก็คือ กลุ่มผู้ที่ไม่ได้สร้างกับบริษัทรับสร้างจะเลือกที่ราคาถูก ใน 
ขณะที่ผู้ที่ใช้บริษัทรับสร้างบ้านจะเลือกที่การรับประกันหลังการขาย โดยบริษัทรับสร้างบ้าน ดังน้ัน 
แสดงให้เห็นว่ากลุ่มประชากรที่ไม่ได้สร้างบ้านโดยบริษัทรับสร้างบ้านเห็นว่า การสร้างบ้านกับ 
บริษัทรับสร้างบ้านนั้นจะทำให้ราคาบ้านสูงกว่าการสร้างกับผู้รับเหมาก่อสร้างทั่วๆไป ทั้งๆที่ใน 
อดีตนั้นการก่อสร้างโดยบริษัทรับสร้างบ้านส่วนใหญ่จะเป็นบ้านสำเร็จรูปและเป็นบ้านราคาถูก ใน 
ขณะที่กลุ่มที่สร้างบ้านโดยบริษัทรับสร้างบ้านต้องการที่ความน่าเชื่อถือ และการบริการหลังการ 
ขายมากกว่า ดังนั้นการที่บริษัทรับสร้างบ้านจะพยายามที่จะเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด หริอพยายาม 
ที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้นั้น จะต้องมีการพิจารณาเพิ่ม ความเชื่อมั่นและ 
ความแตกต่างในรูปแบบสินค้าและการให้บริการให้มีความรู้สึกในด้านของความแตกต่าง กับผู้รับ 
เหมาสร้างบ้านทั่วๆไป ซ่ึงหากบริษัทรับสร้างบ้าน มีการปรับปรุง รูปแบบการก่อสร้างบ้าน คุณภาพ 
การสร้างบ้าน และรูปแบบการให้บริการที่สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคทั้งลองกลุ่ม 
ตามปัจจัยที่ค้นพบจากงานวิจัยนี้แล้ว ธุรกิจรับสร้างบ้านก็จะสามารถเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด ซ่ึงแต่ 
เดิมมีอยู่เพียงร้อยละ 23 เท่าน้ัน

6.1.1 แหล่งท่ีต้ังสถานประกอบในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสร้างบ้าน

จากการค ืกษาด ้านสถานท ี่ในการต ิดต ่อบริษ ัทร ับสร้างบ ้านพบว่า ผู้ท ี่สร้างบ้าน'โดยบริษ ัทรับ 
สร ้างบ ้านส ่วนใหญ ่ไม ่จำเป ็นท ี่จะต ิดต ่อก ับสถานประกอบการท ี่อย ู่ใกล ้บ ้าน เด ิมหร ือสถานท ี่ก ่อ  
สร ้างแต ่ผ ู้บร ิโภคส ่วนใหญ ่จะต ิดต ่อก ับบร ิษ ัทท ี่ม ีความน ่าเช ื่อถ ือและม ีช ื่อ เส ียง แม ้จะอย ู่ไกลจาก 
สถานท ี่ก ่อสร ้างก ็ตามล ังเกตได ้จากการว ิจ ัยท ี่พบว ่าผ ู้ท ี่ก ่อสร ้างบ ้านโดยใช ้บร ิษ ัท  แลนดี้โฮม และ 
บริษ ัทซ ีคอน ซ ึ่งม ีสถานประกอบการอย ู่ลาดพร้าวและส ี่พระยา ซึ่งท ั้ง 2 บริษ ัทม ียอดการสร้างบ ้าน 
ส ูงท ี่ส ุด ใน เขตพ ื้น ท ี่ท ี่ทำการด ีกษ า แต ่จากการสอบถามความต ้องการของผ ู้บ ร ิโภ คส ่วนใหญ ่ผ ู้ 
บร ิโภคต ้องการต ิดต ่อในสถานท ี่ท ี่ใกล ้ก ับสถานท ี่ก ่อสร ้างมากกว่า แต ่อาจจะเน ื่องด ้วยในพ ื้นท ี่เขต 
ท ี่ด ีกษาไม ่ม ีสถานประกอบการท ี่เป ็นท ี่น ่าเช ื่อถ ือและเป ็นท ี่ร ู้จ ักมากพอจึงทำให ้ความต ้องการของผ ู้ 
บร ิโภคข ัดแย ้งก ับปรากฏการท ี่เก ิดข ึ้น  ซ ึ่งการท ี่ต ้องด ีกษาเร ื่องสถานท ี่ในการต ิดต ่อบริษ ัทร ับสร ้าง 
บ ้านเน ื่องจากในขั้นตอนก่อนการก ่อสร้างบ ้านผ ู้บร ิโภคจำเป ็นท ี่จะต ้องต ิดต ่อก ับบริษ ัทร ับสร้างบ ้าน 
ในการเล ือกแบบบ้านจากหุ่นจำลอง การดูต ัวอย่างวัสดุก ่อสร้าง

สมมติฐานท่ีต้ังไว้ คือทำเลท่ีต้ังของสถานประกอบการของบริษัทรับสร้างบ้านไม่จำเป็น 
ต้องลัมพันธ์กับสถานท่ีอยู่เดิมของผู้บริโภค ซ่ึงจากการดีกษาพบว่าผู้บริโภคต้องการติดต่อกับ 
สถานประกอบการท่ีใกล้บ้านท่ีจะสร้าง แต่ถ้าไม่มีผู้ประกอบการท่ีน่าเช่ือถือและไว้วางใจ ก็จะ
เลือกบริษัทที่มีความน่าเซื่อถือมากกว่า



1 2 2

6.1.2 แหล่งที่เป็นข้อมูลในการตัดสินใจสร้างบ้าน

ในขณ ะท ี่ผ ู้สร ้างบ ้านบนท ี่ด ินตนเอง เล ือกบริษ ัทร ับสร้างบ ้าน โดยพ ิจารณ าจาก น ิตยสาร 
เก ี่ยวก ับบ ้านและสำน ักงานขายของผ ู้ประกอบการซ ึ่งน ิตยสารท ี่ผ ู้เข ้าถ ึงผ ู้บร ิโภคและผ ู้บร ิโภคใช ้ 
เป ็นแหล ่งในการพ ิจารณ ามากท ี่ส ุด  ค ือน ิตยสารบ ้านและสวน ตามรายงานผลการว ิจ ัยน ั้น  ในล ่วน 
ของผ ู้ประกอบการร ับสร้างบ ้านล ่วนใหญ ่ก ็ม ีการโฆษณ าในน ิตยสารบ ้านและสวนมากท ี่ส ุดเช ่นก ัน 
โดยจากการว ิจ ัยพบว ่า ในน ิตยสารบ ้านและสวน 1 เล่ม ม ีการโฆษณ าของบร ิษ ัทร ับสร ้างบ ้านถ ึง 
32 บริษ ัท และจำนวนของบร ิษ ัทท ี่ม ีการโฆ ษณ าในน ิตยสารบ ้านและสวนต ั้งแต ่เด ือนมกราคม ปี 
2545 ถ ึง เด ือนม ิถ ุนายน ปี 2546 มีถึง 60 บริษ ัท แสดงให ้เห ็นว ่าผ ู้ประกอบการร ับสร ้างบ ้านม ีการ 
ใช ้ส ื่อโฆษณ าท ี่ตรงก ับกล ุ่ม เป ้าหมายแต ่ป ัจจ ัยในการท ี่นำมาโฆษณ าน ั้น บริษ ัทร ับสร้างบ ้านแต ่ละ 
รายน ั้นก ็ต ้องพยายามที่จะ ค ืกษาความต้องการท ี่แท ้จริง และพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภค 
มาพ ิจารณ าประกอบก ับ จ ุดแข ็งและจ ุดอ ่อนของตน มาพ ิจารณ าควบค ู่ก ัน  เพ ื่อเป ็นการใช ้งบการ 
โฆ ษ ณ าให ้ม ีป ระส ิท ธ ิภ าพ ส ูงส ุด  แล ะเป ็น การท ำธ ุรก ิจท ี่สน องต ่อค วาม ต ้องการท ี่แท ้จร ิงของผ ู้ 
บริโภค

จากสมมติฐานที่ว่าสื่อโฆษณาในนิตยสารเป็นแหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคใช้เป็นข้อมูลในการ 
ตันสินใจเลือกใช้บริการรับสร้างบ้านเป็นลำดับแรก จึงตรงกับผลของการวิจัย เนื่องจากผลจากการ 
วิจัยเบื้องต้นพบว่า ผู้บริโภคท้ัง 2 กลุ่มพิจารณาตัดสินใจในการสร้างบ้านโดยอาศัยนิตยสารเกี่ยว 
กับบ้านซ่ึงกลุ่มผู้บริโภครับอยู่เป็นประจำ และเป็นแหล่งที่ผู้บริโภคพบเห็นสื่อโฆษณามากที่สุด แต่ 
การที่พบเห็นมากก็เป็นเพียงการรับร้ขั้นแรกซึ่งปัจจัยในการตัดสินใจเลือกน่าจะมีขั้นตอนที่มากกว่า 
น้ัน จึงทำให้อัตราล่วนระหว่างการสร้างบ้านบนที่ดินตนเองโดยบริษัทรับสร้างบ้านเมื่อเทียบกับ 
การสร้างบ้านบนที่ดินเองทั้งหมด ก็ยังมีล่วนน้อยคือไม่ถึงร้อยละ 23 ซึ่งต้องกลับพิจารณาปัจจัย 
อื่นควบคู่กันใป

6.2 สรุปข้อค้นพบท่ีได้จากงานวิจัย

จากการคืกษาปัจจัยในการเลือกบริษัทรับสร้างบ้านที่สนองต่อผู้อุปสงค์ด้านที่อยู่อาศัย 
ของผู้ที่สร้างบ้านบนที่ดินตนเองในครั้งนี้พบว่าที่อยู่อาศัยประเภทที่สร้างเองนี้ เป็นสร้างบ้านบนท่ี 
ดินที่ผู้บริโภคมีอยู่แล้ว ดังน้ัน จะไม่มีปัจจัยทางด้านทำเลและสถานที่เข้ามาเกี่ยวข้องซึ่งการ 
พิจารณาของผู้เลือกใช้บริการ ได้คืกษาออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้ที่สร้างบ้านโดยบริษัทรับสร้าง 
บ้านและกลุ่มผู้ที่ไม่ได้สร้างบ้านโดยบริษัทรับสร้างบ้านซึ่งการคืกษาปัจจัยในการเลือกของกลุ่มที่
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ไม่ได้สร้างบ้านกับบริษัทรับสร้างบ้านด้วยก็เพ่ือจะได้เปรียบเทียบแ ล ะ ค้นหาวิธีท่ีจ ะ ตอบสนอง 
ความต้องการของคนกลุ่มน้ีด้วย

ประชากรกลุ่มที่สร้างบ้านกับบริษัทรับสร้างบ้าน ในการวิจัยเพื่อค้นหาปัจจัยในการเลือก 
พบว่า ประซากรกลุ่มนี้จะพิจารณาภาพลักษณ์ และความน่าเชื่อถือเป็นอันดับแรก เพราะว่า 
ต้องการความเชื่อมั่นในการสร้างบ้านกับบริษัทที่มีชื่อเลียง และดำเนินกิจการมาอย่างยาวนาน 
ลำดับที่ 2 จะพิจารณาปัจจัยด้านคุณภาพและความประณีตในการสร้างบ้าน ซึ่งผู้บริโภคบางราย 
ยอมเสียเวลาที่จะไปดูงานก่อสร้างทั้งกำลังก่อสร้างและฃอดูกับบ้านที่สร้างเสร็จแล้วด้วย เพ่ือเป็น 
การตรวจสอบคุณภาพในการสร้างก่อนตัดสินใจ ลำดับที่ 3 ของประชากรกลุ่มนี้เลือกที่คุณภาพ 
วัสดุที่จะใช้เพราะการใช้วัสดุที่ดีก็ทำให้บ้านที่สร้างมีคุณภาพและมาตรฐานที่ดีตามไปด้วย ดังน้ัน 
ในการพิจารณาเลือกบริษัทในการสร้างบ้านจึงต้องคืกษาถืงวัสดุที่บริษัทจะใช้ในการก่อสร้างด้วย 
ลำดับที่ 4 การออกแบบและรูปแบบที่ดี การออกแบบที่ดีนั้นทำให้บ้านนั้นมีความน่าอยู่และเป็นที ่
เชิดหน้าชูตาของเจ้าของบ้านในการออกแบบที่ดีจะพิจารณาจากการใช้พื้นที่ใช้สอยที่ดี มีรูปทางท่ี 
สวย งานทันสมัย และเป็นที่ช่ืนชมแก่ผู้ที่พบเห็น ส่วนอันดับท่ี 5 ของกลุ่มประชากรที่สร้างบ้านโดย 
บริษัทรับสร้างบ้านเลือก การรับประกันหลังการขายที่ดี ในส่วนนี้ แต่ละบริษัทจะมีการรับประกัน 
ผลงานที่แตกต่างกัน บางบริษัทรับประกัน 1 ปี บางบริษัทก็มีการรับประกัน3 ปี แต่ในการรับ 
ประกันก็ต้องดูที่รายละเอียดของการรับประกันด้วยว่าเป็นการรับประกันโครงสร้างหรือการวัสดุ 
ต่าง ๆ

ประชากรกล ุ่มท ี่ไม ่ได ้สร ้างบ ้านก ับบร ิษ ัทร ับสร ้างบ ้าน ในการว ิจ ัยเพ ื่อค ้นหาป ัจจ ัยในการ 
เลือก พบว่า ประชากรกล ุ่มน ี้จะพ ิจารณ าป ัจจ ัยด ้านค ุณ ภาพและความประณ ีตในการสร ้างบ ้าน 
เป ็นส ิ่งแรก ในป ัจจ ัยน ี้บ ร ิษ ัทท ี่ม ีผลงานมากย ่อม1ได ้เปร ียบบร ิษ ัท1ใหม่ ๆ ท ี่ย ังไม ่ค ่อยม ีผลงาน ถ้า 
สามารถล ืบเสาะหาประวัต ิของบริษ ัทมาได ้ อาจจะได ้จากการลอบถามผู้ท ี่เคยสร้างบ ้านก ับบริษ ัทน ี้ 
มาก ่อนหรือจากการไปด ูงานก ่อสร ้างท ี่กำล ังก ่อสร ้างและสร้างเสร็จแล ้วประกอบ ก็จะทำให้ม ีข ้อมูล 
ในการต ัดส ินใจท ี่ด ี รองลงมาจะพ ิจารณ าจากค ุณ ภาพของว ัสด ุท ี่จะใช ้ซ ึ่งโดยปกต ิแล ้วบร ิษ ัทร ับ  
สร ้างบ ้านท ั่วไปจะกำหนดวัสด ุมาตรฐาน ซ ึ่งอาจจะมี 3 หรือ 4 แบบ ซ ึ่งม ีระด ับราคาต ่างก ัน ดังนั้น 
จ ึงต ้องพ ิจาณ าเปรียบเท ียบระด ับของราคาบ ้านเปรียบเท ียบก ับว ัสด ุท ี่จะได ้ร ับด ้วย อันดับสาม คือ 
ภาพล ักษณ ์และความน ่าเช ื่อถ ือของบริษ ัท เน ื่องจากการสร้างบ ้านเราจะไม ่สามารถเห ็นได ้เลยจน 
กว่าบ ้านจะเสร็จ ด ังน ั้นการท ี่จะม ั่นใจได ้ว ่าสร ้างบ ้านแล ้วจะได ้บ ้านท ี่ด ีน ั้น  ผ ู้บร ิโภคจึงต ้องเล ือกที่ 
ความน่าเช ื่อถ ือและชื่อเส ียง ของบริษ ัทน ั้นเป ็นสำค ัญ อันดับที่ 4 คือ ราคาถูก โดยส่วนใหญ ่แล ้วผ ู้ 
บร ิโภคจะเปรียบเท ียบราคาของแต ่ละบริษ ัทจากแบบบ ้านมาตรฐานท ี่ม ี ซ ึ่งจะเปรียบเท ียบในแบบ
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ที่มีฃนาดใกล้เคียงกัน โดยราคาบ้านจะแปรผันไปตามขนาดของบ้านและวัสดุที่ใซ้โดยทั่วไปจะ 
ประเมินราคาค่าก่อสร้างโดยเอาพื้นที่บ้านคูณเข้าไปกับราคาต่อตารางเมตร โดยในปัจจุบันนี้ราคา 
ค่าก่อสร้างจะอยู่ในช่วง 8,500 บาท -  13,000 บาท ต่อตารางเมตร อันดับที่ 5 การออกแบบและ 
รูปแบบท่ีดี ส่วนใหญ่แล้วบริษัทรับสร้างบ้านจะมีแบบมาตรฐานไว้ให้เลือกแต่อาจจะมีการปรับได้ 
เล็กนิยมตามความต้องการของลูกค้า และบริษัทจะทำแบบใหม่ออกมาเป็นช่วง  ๆ เพื่อเป็นการ 
เปลี่ยนแปลงรูปแบบให้ทันสมัย แต่ในส่วนของบริษัทขนาดเล็กบางบริษัทอาจมีการบริการออก 
แบบให้มีตามความต้องการของเจ้าของบ้านเพื่อเป็นการบริการที่แตกต่างออกไป

จากข ้อค ้นพบน ี้จะเห ็นได้ว่า ใน ท้ัง 2 กลุ่ม ม ีป ัจจ ัยในการเล ือกท ีไ่ม่ค่อยจะแตกต่างก ันน ัก 
ซ ึ่งส ิ่งท ี่เป ็นป ัจจ ัยในการเล ือก ลำดับต ้น  ๆ ก ็จะเป ็นภาพลักษณ ์ความน ่าเช ื่อถ ือ ค ุณภาพและความ 
ประณ ีตในการสร้าง การใช้ว ัสด ุท ี่ด ี และการออกแบบและรูปแบบที่ด ี ส ่วนป ัจจ ัยในการเล ือกท ี่แตก 
ต ่างก ันของท ั้ง 2 กลุ่มก ็ค ือ กล ุ่มผ ู้ท ี่ไม่ได้สร ้างก ับบร ิษ ัทร ับสร ้างจะเล ือกท ี่ราคาอย ู่ในลำด ับท ี่ 4 ซึ่ง 
กล ุ่มประชากรท ีสร ้างบ ้านก ับบริษ ัทร ับสร ้างไม่ได้เล ือกแต ่จะเล ือกท ี่การรับประก ันหล ังการขายเป ็น 
ป ัจจ ัยลำด ับท ี่ 5 ซ ึ่งการท ี่ผ ู้ท ี่ไม ่ได ้สร ้างบ ้านก ับบร ิษ ัทร ับสร ้างบ ้านเล ือกท ี่จะจ ้างผ ู้ร ับ เหมาท ี่ไม ่ใช ้ 
บริษ ัทมาทำการก ่อสร ้างบ ้านก ็อาจจะเป ็นเพราะต ้องการบ ้านท ี่ราคาถ ูก และกล ุ่มผ ู้ท ี่ลร ้างบ ้านโดย 
บร ิษ ัทร ับสร ้างบ ้านคงจะเล ือกบริษ ัทร ับสร ้างบ ้านเพราะม ีการบริการหล ังการขายท ี่ด ีและสามารถ 
ติดต่อไดภ้ายหลังจากการสร้างบ ้านเสร็จแล ้ว

จากสมมติฐานที่ว่าภาพลักษณ์ความน่าเชื่อถือ และระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจของ 
บริษัทรับสร้างบ้านมีผลต่อการดัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภคที่จะปลูกบ้านบนที่ดินตนเอง 
มากกว่าปัจจัยในด้านราคาจากการคีกษาพบว่าเป็นจริงตามสมมติฐาน โดยจะเห็นได้จากทั้ง 2 
กลุ่ม ประซากรทังส่วนที่ไม่ได้สร้างบ้านกับบริษัทสร้างบ้านและกลุ่มที่สร้างบ้านกับบริษัทรับสร้าง 
บ้านต่างก็มีความคิดเห็นว่าการเลือกใช้บริษัทรับสร้างบ้านจะพิจารณาจากภาพลักษณ์ความน่า 
เชื่อถือและประสบการณ์ยาวนานในการทำธุรกิจ เพราะการสร้างบ้านไม่เหมือนกับการซื้อบ้าน 
โครงกา?จัดสรรที่เห็นบ้านก่อนซื้อ เพราะฉะนั้นในธุรกิจรับสร้างบ้านนั้น บริษัทที่ดำเนินธุรกิจมา 
อย่างยาวนานก็จะมีความได้เปรียบในปัจจัยนี้ แต่บริษัทเล็กที่ไม่ได้มีการทำธุรกิจมาอย่างยาวนาน 
ก็อาจจะต้องใช้กลยุทธ์ทางด้านราคาและการใช้วัสดุที่มีคุณภาพดี และการออกแบบรวมถึงการให ้
บริการที่มีความแตกต่างมาทดแทนซึ่งปัจจัยดังกล่าวก็เป็นปัจจัยในการเลือกลำดับต้น  ๆ ของผู้ 
บริโภคเช่นกัน

สรุปได้ว่าข้อค้นพบนี้มีความสำคัญต่อการบริหารการตลาดของผู้ประกอบการ เพ่ือที,จะ 
สนองความต้องการด้านที่อยู่อาศัยของผู้ที่สร้างบ้านบนที่ดินตนเองได้อย่างถูกกลุ่มเป้าหมาย และ
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ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เพื่อลดความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการ และ 
เมื่อผู้ประกอบการโดยรวมสามารถสนองตอบความต้องการที่แท้จริงแล้วก็จะเป็นการลดความ 
เสี่ยงในการใช้บริการของผู้บริโภคอีกด้วย

6.3 ข้อเสนอแนะ

6.3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย

6.3.1.1 ข้อเสนอแนะสำหรับผู้บริโภค

1. จากการคืกษาพบว่าในการพิจารณาเลือกบริษัทรับสร้างบ้านในการสร้าง 
บ้านบนที่ดินตนเองนั้นส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะเลือกที่ภาพลักษณ์ และความน่าเชื่อถือของบริษัท โดย 
ส่วนใหญ่จะเลือกบริษัทที่มีชื่อเลียงและมีปริมาณงานมากนั้น แต่ในส่วนของการสัมภาษณ์เพิ่ม 
เติมพบว่า มีประชากรบางส่วนที่สร้างบ้านโดยใช้บริษัทที่มีชื่อเลียง เพราะต้องการความเชื่อมั่นใน 
คุณภาพและความรับผิดชอบ แต่เมื่อทำการก่อสร้างแล้วพบว่าการดูแลงานและการควบคุมงาน 
ขาดคุณภาพ เพราะฉะน้ัน นอกเหนือจากการที่เลือกบริษัทที่มีความน่าเชื่อถือแล้ว ผู้บริโภคยังต้อง 
พิจารณาถึงบุคลกากรเปรียบเทียบกับปริมาณงานที่มีของบริษัทนั้นๆ ประกอบด้วย

2. กลุ่มประชากรที่ไม่ได้สร้างบ้านกับบริษัทรับสร้างบ้านซึ่งส่วนใหญ่จะสร้าง 
บ้านกับผู้รับเหมามั่วไปท่ีไม่ใช่บริษัท ดังนั้นการที่เลือกสร้างบ้านกับผู้รับเหมาที่ไม่ใช่บริษัท ผู้ 
บริโภคควรจะเลือกผู้เหมาที่รู้จักดีและลามารถจะรู้ที่อยู่ของผู้รับเหมา เพราะว่าการสร้างบ้านส่วน 
ใหญ่จะจ่ายเงินม ัด จำก่อนการก่อสร้าง ดังนั้นหากไม่รู้จักผู้รับเหมานั้นดีพอ ก็อาจทำให้ผู้รับเหมา 
หนีงานได ้ซึ่งปัญหาดังกล่าวเป็นปัญหาที่ผู้สร้างบ้านบนที่ดินตนเองพบเห็นอยู่มากมาย

6.3.1.2 ข้อเสนอแนะสำหรับผู้ประกอบการ

(1) จากงานวิจัยพบว่าผู้ที่สร้างบ้านบนที่ดินตนเองในประชากร 2 กลุ่มคือ 
กลุ่มที่สร้างบ้านโดยไม่ใช้บริษัทรับสร้างบ้านและกลุ่มที่ใข้บริษัทรับสร้างบ้านนั้น มีปัจจัยในการ 
เลือกที่คล้ายคลึงกันโดยจะเลือกที่ คุณภาพและความประณีตในการสร้าง การใช้วัสดุที่มีคุณภาพ 
ดี และความน่าเชื่อถือของบริษัทรับสร้างบ้าน แต่ส่วนที่ต่างของทั้งสองกลุ่มก็คือ กลุ่มที่ไม่ได้ใช ้
บริษัทรับสร้างบ้านจะมีปัจจัยในด้านราคามาป็นปัจจัยในการเลือก ดังน้ันการท่ีบริษัทรับสร้างบ้าน 
ต่างๆ มีความต้องการที่จะเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้มีมากกว่าเดิม ซึ่งแต่เดิมมีส่วนแบ่งการ 
ตลาดเพียงไม่เกิน ร้อยละ 23 ดังนั้นบริษัทรับสร้างบ้านต่างๆ จึงต้องพยายามที่จะสร้าง คุณสมบัติ
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คุณภาพของบ้าน รูปแบบการให้บริการที่แตกต่างไปจาก ผู้รับเหมาสร้างบ้านทั่วๆไป ซึ่งเป็นการ 
เพิ่มมูลค่าให้กับบ้านที่เสนอ แทนที่จะพยายามไปต่อแข่งขันในเรื่องของราคา ซ่ึงถ้าบริษัทรับสร้าง 
บ้านลามารถที่จะสร้างคุณสมปติ คุณภาพ และรูปแบบการให้บริการที่แตกต่าง การสร้างความเชื่อ 
ม่ันของธุรกิจรับสร้างบ้าน รวมถึงมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องแล้วบริษัทรับสร้างบ้านก็น่าจะมีส่วน 
แบ่งการตลาดที่เพิ่มมากขึ้นในอนาคต

(2) จากการศึกษาในครั้งนี้ทำให้ทราบว่าปัจจัยในการเลือกบริษัทรับสร้าง 
บ้าน ปัจจัย แรกคือภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือของบริษัทรับสร้างบ้าน ซ่ึงเป็นข้อได้เปรียบ 
สำหรับบริษัทขนาดใหญ่ที่ดำเนินธุรกิจมาเป็นเวลานานและข้อได้เปรียบนั้นทำให้บริษัทรับสร้าง 
บ้านน้ัน มีจำนวนงานที่มาก แต่ถ้าหากว่าบริษัทรับสร้างบ้านนั้นมีบุคคลากรในจำนวนจำกัดผู้วิจัย 
จึงเสนอแนะว่าบริษัทรับสร้างบ้านน่าจะมีการจำกัดปริมาณงานให้เหมาะสมกับบุคคลากรและ 
จักยภาพที่มี'ซึ่ง1จากการศึกษาพบว่า กลุ่มประชากรส่วนหนึ่งให้ความเห็นเกี่ยวกับเรื่องความไม่ 
พร้อมทางด้านบุคคลากรในส่วนของการควบคุมงานก่อสร้างเนื่องจากบริษัทรับสร้างบ้านมีบุคคลา 
กรไม่สอดคล้องกับปริมาณงานที่มี ซึ่งปัจจัยดังกล่าวอาจทำให้ผู้บริโภคขาดความเชื่อมั่นกับธุรกิจ 
รับสร้างบ้านโดยรวมได้

(3) บริษ ัทรับสร้างบ้านควรจะรวมตัวกันจัดตั้งองค์กรขึ้นมา เช่นชมรม 
สมาคม เพื่อประโยชน์แก่ผู้บริโภคและผู้ประกอบการในการที่จะสร้างกรอบและควบคุม จรรยา 
บรรณวิชาชีพและสร้างความรู้ให้กับผู้บริโภค เพื่อเป็นการยกมาตรฐานและสร้างความเชื่อมั่น รวม 
ทั้งเสนอปัญหาและแนวทางปฏิบัติแก่ภาครัฐเพื่อพิจารณากฎหมายที่เป็นอุปสรรค แต่ท้ังนี้การจัด 
ต้ังองค์กรน้ีควรจะยึดผลประโยชน์ของผู้บริโภคเป็นหลัก

6.3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

การศึกษาปัจจัยในการเลือกมาบริษัทรับสร้างบ้านที่สนองต่ออุปสงค์ที่อยู่อาจัยฃองผู้ที่สร้าง 
บ้านบนท่ีดินตนเอง โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีจะค้นหาพฤติกรรม ความต้องการ ของผู้ท่ีลร้างบ้านบนที ่
ดินตนเองและค้นหาส่วนผสมการตลาดของบริษัทรับสร้างบ้าน จากการศึกษายังพบว่า มีประเด็น 
ที่น่าสนใจและน่าจะมีการศึกษาครั้งต่อไปได้แก่

1. การประเมินทัศนคติและความพึงพอใจของผู้ที่ลร้างบ้านบนที่ดินตนเองที่มีต่อ 
ธุรกิจรับสร้างบ้านในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
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2. การสืกษาปัจจัยในการเลือกบรีษัทรับสร้างที่สนองต่ออุปสงค์ด้านที่อยู่อาลัยใน 
เขตอื่น  ๆ ที่มีลักษณะทางด้านเศรษฐกิจและสังคมที่ต่างกันมาพิจารณาเปรียบ 
เทียบ

3. แนวโน้มการขยายตัวของธุรกิจรับสร้างบ้านในประเทศไทย
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