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บทคัดยอ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อวิเคราะหสาเหตุที่ทำใหยอดขายลดลง 2) เพื่อเสนอ 
กลยุทธการเพิ ่มยอดขาย และ 3) เพื ่อศึกษาปจจัยที ่มีผลตอการใชบริการสรางบาน เปนงาน 
เชิงปริมาณ กลุมตัวอยางกลุมคือ ลูกคาของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด จำนวน 400 คน สถิติท่ีใช 
ไดแก คาความถี ่ คารอยละ คาเฉลี ่ย และสมการถดถอยพหุคูณ ใชแนวคำถามเปนเครื ่องมือ 
เชิงคุณภาพกับผูบริหาร พนักงาน จำนวน 5 คน วิเคราะหโดย PESTEL Analysis SWOT และ TOWS 
Matrix ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลไดแก อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีผล
ตอการตัดสินใจแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจำหนาย และบุคลากร มีผลตอการตัดสินใจอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 สาเหตุที ่ทำใหยอดขายลดลง จากวิเคราะห PESTEL Analysis SWOT และ TOWS 
Matrix พบวา บริษัทมีจุดเดนดานความนาเชื่อถือ ผลิตภัณฑ จุดออนมีบุคคลไมเพียงพอ อุปสรรค
พบวา มาตรการภาครัฐ เชน การปรับเพิ่มดอกเบี้ย การวิเคราะหภาพรวมพบวา นโยบายเศรษฐกิจมี
ผลโดยตรงในการสรางบาน ดานเศรษฐกิจ ลูกคาระมัดระวังในการใชเงิน ดานสังคมประชาชนเปนโสด
มากขึ ้น เทคโนโลยีนิยม Smart home และดานกฎหมายสิ่งแวดลอมมีภัยพิบัติกลยุทธเพื่อเพ่ิม
ยอดขายไดแก การพัฒนาชองทางการจัดจำหนาย การเพิ่มแบบบานโดยเฉพาะกลุมคนโสด กำหนด
ราคาใหมีความหลากหลายและการสงเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 
 The research aimed: 1) to analyze the reasons for the decrease in sales. 2) to 
propose strategies to increase sales. 3) to study various factors that affect the decision 
to use home building services. Researcher used questionnaire to collect quantitative 
data with customers of KW Home Company Limited, 400 people. The statistics used 
were frequency, percentage, mean, and multiple regression equation. The questionnaire 
was used as a qualitative tool with 5 executives and employees. The analysis was done 
using PESTEL Analysis, SWOT, and TOWS Matrix. The study results found that different 
personal factors, including age, occupation, and monthly income, had statistically 
significant effects on decision-making at the 0.05 level. Marketing mix factors, product, 
distribution channels and personnel have a statistically significant effect on decision 
making at the 0.05 level. The reasons for the decrease in sales from the analysis of 
PESTEL Analysis, SWOT and TOWS Matrix found that the company has strengths in 
reliability and products. The weaknesses are insufficient personnel. Obstacles found 
are government measures such as interest rate increases. The overall analysis found 
that Economic policies have a direct impact on house construction. Economically, 
customers are more careful with their money. Socially, people are more single. 
Technology is popular for smart homes. Environmental laws are a disaster. Strategies 
to increase sales include developing distribution channels, increasing house designs 
especially for singles, setting a variety of prices and promoting marketing. 
 
Keywords  
 Strategies for Increase Sales, Decision to Use Services, Home Building Services 
 
ความสำคัญของปญหา 
 “บาน” นับเปนสิ่งจําเปนในการดำรงชีวิตของมนุษยและมีอิทธิพลตอชีวิตความเปนอยูและ
สุขภาพอนามัยของผูอยูอาศัย ความตองการซื้อบานของแตละคนมีความแตกตางกัน นอกจากนี้บาน
ยังเปนตัวชี ้ว ัดคุณภาพชีวิตระดับฐานะทางสังคมและความสำเร็จในชีวิตของแตละบุคคลดวย 
เนื่องจากบานเปนหนึ่งในปจจัยสี่ที ่มีมูลคาการลงทุนมากที่สุด ดังนั้นในการตัดสินใจเลือกซื้อบาน 
จึงตองใชระยะเวลาในการพิจารณาอยางรอบคอบ เพื่อใหไดที่อยูอาศัยที่มีความเหมาะสม คุมคาและ
ตรงตามความตองการมากท่ีสุด ปจจุบันท่ีอยูอาศัยหรือบานเปนสิ่งสำคัญตอการดำเนินชีวิตของทุกคน
การเลือกและตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยจึงเปนเรื่องสำคัญ (ศศิพร บุญชู, 2560) 

 ซึ่งบริษัทเคดับบลิว โฮม จำกัด ดำเนินธุรกิจมาตั้งแตป พ.ศ. 2561 โดยใหบริการดานงาน
กอสรางบาน และสรางอาคารตาง ๆ และดูแลงานระบบแบบครบวงจร ซึ่งทางบริษัทเคดับบลิว โฮม 
จำกัด มีการใหบริการในเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือมาอยางตอเนื่อง (บริษัทเคดับบลิว โฮม 
จำกัด, 2567) แตดวยการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจในประเทศไทยท่ีเติบโตลดลง ซ่ึงปญหาเกิด
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จากหลายสาเหตุ เชน การเกิดสถานการณการแพรระบาดอยางตอเนื่องของเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 
(COVID-19) สงผลใหประชาชนไดรับผลกระทบทางเศรษฐกิจ รวมถึงปญหาเงินเฟอ ประกอบกับ
เศรษฐกิจที่ชะลอตัว ทำใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อบานนอยลง อีกทั้งการแขงขันที่รุนแรงของตลาดรับ
สรางบานสงผลใหบริษัทเคดับบลิว โฮม ตองเผชิญกับคูแขงที ่มีจำนวนมาก และมียอดขายของ
บริษัทเคดับบลิว โฮมท่ีลดนอยลงเปนอยางมาก (บริษัทเคดับบลิว โฮม จำกัด, 2567) 
 จากที่กลาวมาในขางผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาการวิเคราะหสาเหตุยอดขายลดลง
ของบริษัทเคดับบลิวโฮม และเสนอกลยุทธการเพิ่มยอดขาย โดยศึกษาถึงสภาพแวดลอมทั้งภายใน
และภายนอกของธุรกิจบริษัทเคดับบลิวโฮม รวมถึงศึกษาหาแนวทางในการนำเสนอกลยุทธท่ี
เหมาะสมกับความตองการของลูกคาในการใชบริการบริษัทรับสรางบาน เพื่อนำไปสูการเพิ่มจำนวน
ยอดขายของบริษัทเคดับบลิวโฮมตอไปในอนาคต 
 
คำถามการวิจัย 
 1. สาเหตุท่ีทำใหยอดขายของเคดับบลิวโฮม จำกัดลดลงมีก่ีสาเหตุ อะไรบาง 
 2. กลยุทธการเพ่ิมยอดขายของเคดับบลิวโฮม จำกัดมีก่ีกลยุทธ อะไรบาง 
 3. มีปจจัยใดบางของกลุ มลูกคาที ่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัท 
เคดับบลิวโฮม จำกัด 

 
วัตถุประสงคการวิจัย 

1. เพ่ือวิเคราะหสาเหตุท่ีทำใหยอดขายลดลง  
2. เพ่ือเสนอกลยุทธการเพ่ิมยอดขาย 
3. เพ่ือศึกษาปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบาน 

 
สมมติฐานการวิจัย 
 H1: ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัท      
เคดับบลิวโฮม จำกัด แตกตางกัน 
 H2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัท      
เคดับบลิวโฮม จำกัด 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
  ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 
 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

นิยามศัพท 
 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง สวนประสมทางการตลาดในการดำเนินธุรกิจของ
บริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด มีท้ังหมด 7 ดาน ไดแก  
 1. ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ผลิตภัณฑบานที่ไดรับการสรางโดยบริษัท เคดับบลิวโฮม 
จำกัด 
 2. ดานราคา หมายถึง คุณคาของบานที่ไดรับการสรางโดยบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด 
ท่ีสามารถแปรออกมาในรูปตัวเงิน 
 3.ดานชองทางการจัดจำหนาย หมายถึง ชองทางในการนำเสนอหรือสงออกแบบบาน
ของบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัดไปยังผูบริโภค 
 4. ดานการสงเสริมการขาย หมายถึง เครื่องมือในการสื่อสารเพื่อใหผูบริโภคมีความ
ตองการสรางบานกับบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด มากยิ่งข้ึน 
 5. ดานบุคลากร หมายถึง หมายถึง พนักงานของบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด ที่ไดรับ
การคัดเลือก อบรม ใหมีทักษะ และเขาใจในการใหบริการรับสรางบาน 

การตัดสินใจใชบริการสรางบานกับ
บริษัทเคดับบลิวโฮม 

1. การรับรูถึงความตองการ 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 

Kotler & Keller (2012) 

ขอมูลท่ัวไป 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. สถานภาพ 
5. อาชีพ 
6. รายไดตอเดอืน 
7. จำนวนสมาชิกในครอบครัว 

ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2550) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ดานผลติภณัฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจำหนาย 
4. ดานการสงเสรมิการขาย 
5. ดานบุคลากร 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 
7. ดานกระบวนการ 

Kotler (1997) 
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  6. ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ภาพรวมของบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด ที่มี
เอกลักษณเฉพาะในการนำเสนอตอลูกคา 
 7. ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง ร ูปแบบและเทคนิคในการบริหารและ
ดำเนินการรับสรางบานของบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด 
 การตัดสินใจใชบริการ หมายถึง กระบวนการที่ผูบริโภคตระหนักรูถึงความตองการของ
ตนเองและนำไปสูการตัดสินใจเลือกใชบริการ เพื่อนำมาใชเปนตัวแปรในการสรางกรอบแนวคิดใน
การศึกษาไดวากระบวนการตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการตัดสินใจใชบริการสรางบานของ
บริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด โดยนำขอมูลที่ไดรับมาพิจารณาเปรียบเทียบประกอบการตัดสินใจเลือก
ซ้ืออยางมีเหตุผลในการซ้ือสินคาหรือผลิตภัณฑ 
 บริการสรางบาน หมายถึง บริการสรางบานของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด 
 กลยุทธการเพ่ิมยอดขาย หมายถึง กลยุทธของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด ท่ีสรางข้ึน
เพ่ือใหเกิดความเหมาะสมในการเพ่ิมยอดขายสำหรับบริษัทของตนเอง ผานวิธีการและเทคนิคในการ
วิเคราะหสภาวะของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร 
 ธัญญชยา ออนคง (2553) กลาวถึงความหมายของลักษณะประชากรศาสตรไววา คือการท่ี
บุคคลแตละคนมีล ักษณะเฉพาะทีแตกตางกันออกไป ทั ้งลักษณะที ่มองเห็นไดจากภายนอก  
ที่บุคคลคนอื่นมองเห็นและลักษณะภายในจิตใจที่ เชน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได สังคมและ
ศาสนา เปนตน  
 กรรณิการ เหมือนประเสริฐ (2559) ไดกลาววา ลักษณะประชากรศาสตรคือปจจัยหนึ่งท่ีทำ
ใหแตละคนมีพฤติกรรมที ่แสดงออกในที ่ทำงานแตกตางกัน ซึ ่งปจจัยดานลักษณะสวนบุคคล 
มีองคประกอบ ไดแก อายุ เพศ สถานภาพสมรส  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550) กลาววา ลักษณะประชากรศาสตรเปนลักษณะ 
ดานประชากรศาสตร ที ่สามารถวัดไดซึ ่งมีอิทธิพลตอทัศนคติพฤติกรรมและการตอบสนองตอ
สถานการณตาง ๆ ของบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดตอ
เดือน และจำนวนสมาชิกในครอบครัว 
 สรุปไดวาลักษณะประชากรศาสตร คือลักษณะภายนอกของบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
แสดงออกดานพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน ซ่ึงผูวิจัยสนใจท่ีจะศึกษา เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ 
อาชีพ รายไดตอเดือน และจำนวนสมาชิกในครอบครัว เนื่องจากเปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดท่ี
สำคัญ ซ่ึงจะทำใหผูประกอบการสามารถนำไปใชในการกำหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจ 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  มนัสชนก ไชยรัตน (2563) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกทางพฤติกรรม
ของแตละบุคคลในการเลือกใชสินคา หรือการบริการตาง ๆ โดยพฤติกรรมแตละบุคคลสามารถสังเกตถึง
ความพอใจได  
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กนกพร บุญอนันตบุตร (2560) กระบวนการของบุคคลในการแสวงหา ซื้ออาหาร และบริการ
ตาง ๆ รวมถึงการประเมินผล เพื่อใหไดสินคาที่ตรงตามความตองการและบรรลุเปาหมายดานความ 
พึงพอใจของตนเอง 

รุงนภา นาพงษ (2557) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีเก่ียวของกับการซ้ือ 
การใชบริการตางๆ สวนบุคคล โดยผานการตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทำตาง ๆ ท่ีข้ึนอยูกับความ
ตองการของแตละบุคคล 

สรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคคือ พฤติกรรมการแสดงออกของแตละบุคคลท่ีมีลักษณะแตกตางกัน
ตามประสบการณ โดยเปนการแสดงออกดานพฤติกรรมในการใชจาย ซ้ือสินคา รวมถึงการใชบริการตาง ๆ  
แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2560) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาดของการบริการ 
คือสวนท่ีมาเติมเต็มสวนประสมทางการตลาดเดิมในดานสินคา 4P’s ดังนั้น สวนประสมทางการตลาด
บริการ จึงประกอบดวย 7P’s ดังนี้ 1) ผลิตภัณฑ (Product) 2) ราคา (Price) 3) ชองทางการจัด
จำหนาย (Place) 4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 5) พนักงาน (People), 6) กระบวนการใน
การใหบริการ (Process) และ 7) สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  Kotler (1997) ไดกลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง องคประกอบทางการตลาด  
ซ่ึงเพ่ิมเติมมาจากสวนประสมทางการตลาดแบบเดิม คือ 4P’s ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด
จำหนาย และการสงเสริมการตลาด เนื่องจากกระบวนการบริการนั้นมีลักษณะพิเศษท่ีมีความแตกตาง
ไปจากสินคาทั่วไป คือ บริการเปนสิ่งที่จับตองไมไดและไมมีตัวตน ไดแกดานบุคลากร ดานหลักฐาน
ทางกายภาค และดานกระบวนการ 

สรุปไดว าองคประกอบของส วนประสมทางการตลาด คือ ส วนประกอบสำค ัญใน 
การดำเนินงานของธุรกิจ โดยในงานวิจัยชิ้นนี้สวนประสมทางการตลาดจะเปนของธุรกิจบริษัทรับสราง
บาน ซึ่งสวนประกอบสำคัญในการดำเนินงานของธุรกิจประกอบไปดวย 7 ดาน เพื่อใหทราบถึง 
สวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอธุรกิจรับสรางบาน  

แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
Kotler & Keller (2012) กลาวถึงขั ้นตอนหรือกระบวนการตัดสินใจของผู บริโภคท่ี

ประกอบดวยข้ันตอนดังนี้ 
1. การรับรูปญหา คือ ขั้นตอนแรกในกระบวนการตัดสินใจซื้อที่เกิดขึ้นเมื่อบุคคลเห็นถึง

ความแตกตางระหวางสิ่งที่ตองการกับสิ่งที่มีอยู ซึ่งทำใหเกิดแรงกระตุนจากภายในและภายนอกท่ี
อาจจะเกิดจากการวางกลยุทธของนักการตลาดท่ีใชสวนประสมทางการตลาดในการดึงดูดใจบุคคล 

2. การคนหาขอมูล คือ เมื่อบุคคลมีการรับรูถึงปญหาแลว ตองมีการคนหาเพื่อไดขอมูลใน
สิ่งที่สนใจหรือตองการกอใหเกิดความพอใจ โดยผูบริโภคทำการคนหาขอมูลของผลิตภัณฑ สินคา 
หรือบริการท่ีตองการเพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 

3. การประเมินทางเลือก คือ การประเมินคาของทางเลือกหลังจากที่บุคคลไดคนหาขอมูล
แลว ซ่ึงหลักเกณฑท่ีใชในการพิจารณาตองเปนเรื่องท่ีมีเหตุผลสามารถมองเห็นได 

4. การตัดสินใจซื ้อหรือใช บร ิการ คือ การที ่บ ุคคลซื ้อคุณคาหลังจากประเมินผล  
โดยผูบริโภคไดตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑท่ีสนใจ ผานกระบวนการตัดสินใจท่ีเหมาะสม 
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5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือหรือใชบริการ คือ คุณคาจากการบริโภคท่ีเกิดหลังจากไดมีการ
ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการแลว โดยผูบริโภคมีการเปรียบเทียบคุณคาที่ไดรับจริงกับความคาดหวัง
จากการบริโภคหรือการใชผลิตภัณฑ  

เครื่องมือในการวิเคราะหท่ีเกี่ยวของ 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแผนผังกางปลา (Fishbone Diagram) 

อภิชาติ ชยานุภัทรกุล (2551) ไดกลาววา ผังกางปลา (Fishbone Diagram) คือ เครื่องมือ
ที ่ชวยวิเคราะหสาเหตุที ่แทจริงของปญหาเปนกระบวนการที ่มีโครงสรางชวยในการชวยระบุ
ปจจัยพ้ืนฐานหรือสาเหตุของเหตุการณไมพึงประสงค การทำความเขาใจถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีเอ้ือตอการ
ทำงานที่เปนสาเหตุของความลมเหลวของระบบสามารถชวยพัฒนาการดำเนินการที่สนับสนุนการ
แกไขได  

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไป PESTEL Analysis 
เอกกมล เอี ่ยมศรี (2560) ไดสรุปความหมายของทฤษฎี PEST Analysis วา หมายถึง 

เครื่องมือที่เปนประโยชนในการวิเคราะหและทำความเขาใจ “ภาพรวม” ของสภาพแวดลอมในพื้นท่ี 
ที่กำลังจะเขาไปดำเนินงานดานธุรกิจซึ่งจะตองทำการคนควาขอมูลตาง ๆ เพื่อทำความเขาใจเพื่อหา
ประโยชนจากโอกาสและพยายามลดภัยคุกคามลงใหได 

กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม (2560) ไดกลาววา ทฤษฎี PESTEL 
Analysis วาหมายถึง ทฤษฎีที่ใชในการวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางมหภาค โดยองคประกอบในการ
วิเคราะหประกอบดวย 1) นโยบาย (Politic: P) ทั้งนโยบายภายในประเทศ นโยบายความรวมมือ
ระดับ ภูมิภาค เปนตน 2) เศรษฐกิจ (Economics: E) 3) สังคม วัฒนธรรม (Sociocultural: S)  
4) เทคโนโลยี (Technology: T) 5) สิ่งแวดลอม (Environmental: E) และ 6) กฎ ขอบังคับ กฎหมาย 
(Legal: L) 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวของกับการวิเคราะห SWOT 
นันทิยา หุตานุว ัตร และณรงค หุตานุว ัตร (2544) กลาววา SWOT เปนเทคนิคหนึ่ง 

ท่ีสามารถทำใหองคกรทราบถึงสภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอกขององคกร ซ่ึงสงผล
ใหเกิดความเขาใจและยอมรับสภาพตางๆ ขององคกรมากขึ ้น โดยผู ว ิจัยนำเทคนิค SWOT นี้  
มาใชในการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน ในปจจัยภายในและโอกาสและอุปสรรค ในการวิเคราะหปจจัย
ภายนอกขององคกร รวมท้ังนำมาเปนกรอบในการศึกษาในครั้งนี้ 

วิเคราะหกลยุทธ (TOWS Matrix) 
ศิร ิวรรณ เสร ีร ัตนและคณะ (2550) กลาววา แมททริกซอุปสรรค โอกาส จุดออน  

จุดแข็ง (Threats – Opportunities – Weaknesses –Strengths (TOWS) Matrix) เปนแมทริกซท่ี
แสดงถึงโอกาส และอุปสรรคจากภายนอกบริษัทที ่สัมพันธกับจุดแข็งและจุดออนภายในบริษัท  
โดยมีทางเลือกของกลยุทธ 4 ทางเลือกซึ่งเกิดจากการจับคูระหวางปจจัยภายนอกและปจจัยภายใน 
ประกอบดวย กลยุทธ SO (SO Strategy) กลยุทธ ST (ST Strategy) กลยุทธ WO (WO Strategy) 
และกลยุทธ WT (WT Strategy)  

วิธีดำเนินการวิจัย 
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กลุมตัวอยาง 
 การเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ 
 กลุมตัวอยาง คือ ผูบริหาร จำนวน 1 คน และพนักงานที่มีประสบการณขายของบริษัท 
เคดับบลิวโฮม ทั้งหมดจำนวน 5 คน ในฐานะผูที่มีสวนเกี่ยวของกับการดำเนินการของบริษัทในดาน
จุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคของบริษัท โดยทำการคัดเลือกจากพนักงานท่ีมีประสบการณขาย
ทำงานภายในองคกรไมนอยกวา 5 ป ซ่ึงมีท้ังหมด 5 คน จากพนักงานในบริษัท 14 คน ผูวิจัยสุมกลุม
ตัวอยางเชิงคุณภาพดวยวิธีการเลือกแบบเจาะจง 
 การเก็บขอมูลเชิงปริมาณ 
 กลุมตัวอยาง คือ กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมลูกคาซึ่งเปนลูกคาที่สนใจ
หรือเคยใชบริการสรางบานของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด โดยกำหนดใหมีระดับความผิดพลาด 
ไมเกินรอยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95 โดยใชสูตรคำนวณของ Yamane เมื ่อแทนสูตร
ขางตนจะไดตัวอยาง (n) เทากับ 395 ตัวอยาง เพื่อความสะดวกในการเก็บขอมูล ผูวิจัยจึงกำหนด
ขนาดตัวอยางที่ใชตอบแบบสอบถามจำนวน 400 ตัวอยาง ผูวิจัยสุมกลุมตัวอยางเชิงคุณภาพดวย
วิธีการเลือกแบบสะดวก 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 
1. เครื่องมือในการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพ คือ แบบสัมภาษณสำหรับผูบริหารหรือพนักงานท่ี

เก่ียวของกับบริษัทเคดับบลิวโฮม  
2. เครื่องมือในการเก็บขอมูลเชิงปริมาณ คือ แบบสอบถาม แบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

  สวนท่ี 1 คำถามคัดกรอง สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะของปจจัยสวนบุคคล 
สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการสรางบาน สวนท่ี 4 แบบสอบถาม
เก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด และสวนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจ  

การเก็บรวบรวมขอมูล 
1. การเก ็บข อม ูลเช ิงค ุณภาพแบบปฐมภูมิ (Qualitative Primary Data) ผู ว ิจ ัยจะ

ทำการศึกษารวบรวมขอมูลปฐมภูมิ โดยการสัมภาษณ ประกอบดวย ผูบริหาร และพนักงาน ในฐานะ
ผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับการดำเนินการของบริษัทในดานจุดออน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคของบริษัท  

2. การเก็บขอมูลเช ิงปริมาณแบบปฐมภูมิ (Qualitative Primary Data) โดยทำการ
สอบถามลูกคาซึ่งเปนลูกคาที ่สนใจหรือเคยใชบริการสรางบานของบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด  
โดยการเก็บขอมูลจากวิธีการแจกแบบสอบถาม ซ่ึงมีข้ันตอนในการดำเนินการ ดังนี้ 

2.1 สงแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางเปาหมายในรูปแบบออนไลน  
2.2 อธิบายรายละเอียดและวิธีการตอบแบบสอบถามผานคำชี้แจงในแบบสอบถาม 
2.3 รวบรวม ตรวจสอบความถูกตองและนำขอมูลท่ีมีความสมบูรณมาประมวลผลทางสถิติ 

 3. การเก็บขอมูลแบบทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการรวบรวมขอมูลจากรายงานการ
วิจัย วิทยานิพนธ การคนควาแบบอิสระ เอกสารทางวิชาการ เพ่ือใชเปนแนวทางในการทำการวิจัย 
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การวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ มี 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

1. วิธีการวิเคราะหสาเหตุของปญหา โดยใชแผนผังกางปลา (Fishbone Diagram) สวนหัว
ปลาในแผนผังกางปลา จะเปนตัวแทนของปญหาหลักที่ตองการวิเคราะห คือ "ยอดขายลดลง" เม่ือ
กำหนดสวนหัวปลาแลว ข้ันตอนตอไปคือการระบุสาเหตุหลักท่ีอาจทำใหยอดขายลดลง  

2. วิธีการคนหาแนวทางการแกไข เลือกใชวิธกีารคนหาแนวทางการแกไขประกอบดวย 3 วิธี 
 2.1 การวิเคราะห PESTEL Analysis เปนเครื่องมือวิเคราะหและทำความเขาใจ “ภาพรวม” 
ของสภาพแวดลอมของธุรกิจและทำใหเขาใจถึงสภาพปจจุบันท่ีชัดเจน 

 2.2 การวิเคราะห SWOT เปนเครื่องมือวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก
ของธุรกิจ  

2.3 การวิเคราะห TOWS Matrix เปนเครื ่องมือสรางกลยุทธโดยนําขอมูลจากการ
วิเคราะห SWOT มาจับคูในแตละมิติ เม่ือไดแลวสามารถนํามาสรางกลยุทธเพ่ือหาทางเลือก 

การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ โดยใชสถิติมาวิเคราะหขอมูล ดังนี้   
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล เม่ือตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับคืนมา

ท้ังหมดแลว ผูวิจัยดำเนินการวิเคราะหขอมูลดังนี้   
  1. วิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม โดยใชคาความถี่ (Frequency)  

รอยละ (Percentage)  
 2. วิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกคาที่สนใจหรือเคยใชบริการสรางบานของ

บริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด โดยใชคาความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage)  
 3. วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจใชบริการ โดยใชคาเฉลี่ย 

(×� ) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
   ในการวิเคราะหขอมูล โดยมีเกณฑการแปลความหมายคาเฉลี่ย ใชเกณฑ ดังนี้  
   คาเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด  
   คาเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  
   คาเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง  
   คาเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย  
   คาเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด  
โดยเกณฑนี้ใชหลักการแบงชวงคะแนนของ Likert Scale 5 ระดับ เพื่อใหการแปลผล

คาเฉลี่ยมีความชัดเจนและสอดคลองกับเปาหมายของการวิเคราะหขอมูล 
5. วิเคราะหปจจัยลักษณะประชากรศาสตรที ่ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพ และจำนวนสมาชิกในครอบครัวในปจจุบันที่มีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการสรางบานของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด เนื่องจากตัวแปรอิสระที่นำมาวิเคราะหมี
ทั้งประเภท 2 ตัวแปร และมากกวา 2 ตัวแปรและลักษณะขอมูลเปนการใหน้ำหนักคะแนน ผูวิจัยจึง
ใชสถิติ t-Test, One Way ANOVA (F-test)  
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6. การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสราง
บานของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด เนื่องจากตัวแปรอิสระที่นำมาวิเคราะหเปนมาตรวัดอัตราสวน 
ผูวิจัยจึงใชสถิติ (Multiple Regression Analysis) ในการวิเคราะหขอมูลดวยวิธี Enter 

ผลการวิจัย 
1. ผลศึกษาขอมูลเชิงปริมาณ 

  1.1 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสราง
บานกับบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด แตกตางกัน 
 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัท  
               เคดับบลิวโฮม จำกัด 
 

ตัวแปรตน สถิติทดสอบ คานัยสำคัญ
ทางสถิติ 

ผลตอการ
ตัดสินใจใช

บริการ 
ขอมูลท่ัวไป 
1. เพศ 
2. อาย 
3. ระดับการศึกษา 
4. สถานภาพ 
5. อาชีพ 
6. รายไดตอเดือน 
7. จำนวนสมาชิกในครอบครัว 

t-test 
F-test 
F-test 
F-test 
F-test 
F-test 
F-test 

0.150 
0.000* 
0.556 
0.445 
0.000* 
0.000* 
0.491 

ไมมผีล 
มีผล 

ไมมผีล 
ไมมผีล 
มีผล 
มีผล 

ไมมผีล 

* มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 1 พบวา ขอมูลปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับ
บริษัทเคดับบลิวโฮม พบวา ปจจัยสวนบุคคลไดแก อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผล
ตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 สวนปจจัยสวนบุคคลไดแก เพศ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส และจำนวน
สมาชิกในครอบครัวในปจจุบันที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัทเค
ดับบลิวโฮม จำกัด ไมแตกตางกัน 
 1.2 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสราง
บานกับบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด 
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ตารางที่ 2 ผลการทดสอบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบาน    
              กับบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด 
 

ตัวแปรตน สถิติทดสอบ คานัยสำคัญ
ทางสถิติ 

ผลตอการ
ตัดสินใจใช

บริการ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัดจำหนาย 
4. ดานการสงเสริมการขาย 
5. ดานบุคลากร 
6. ดานลักษณะทางกายภาพ 
7. ดานกระบวนการ 

Regression 
Regression 
Regression 
Regression 
Regression 
Regression 
Regression 

0.002 
0.858 
0.000 
0.180 
0.000 
0.343 
0.941 

มีผล 
ไมมผีล 
มีผล 

ไมมผีล 
มีผล 

ไมมผีล 
ไมมผีล 

* มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 2 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ 
ดานชองทางการจัดจำหนาย และดานบุคลากร มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัทเค
ดับบลิวโฮม จำกัด อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ซึ่งประกอบดวย ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณทางกายภาพและการนำเสนอ และ
ดานกระบวนการ ไมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสราง 

2. ผลศึกษาขอมูลเชิงคุณภาพ 
 2.1 การวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาแผนภูมิกางปลา 

 
ภาพท่ี 2 การวิเคราะหหาสาเหตุของปญหาแผนภูมิกางปลา 
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สาเหตุของปญหาจากการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพผานการสัมภาษณ และขอมูลเชิงปริมาณในดาน
ปจจัยตาง ๆ ตามตัวแปรที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด 
พบวาในแตละปจจัยสามารถวิเคราะหไดดังนี้ 

1. ปจจัยดานประชากรศาสตร พบวาปจจัยสาเหตุของปญหา ประกอบดวย 1) ดานรายได  
กลุมรายไดต่ำกวา 50,000 บาทตอเดือนมองวาบริษัทเสนอราคาท่ีสูงเกินไปเม่ือเทียบกับรายไดของตน  
และ 2) ดานอาชีพกลุมอาชีพอิสระและขาราชการมีความสนใจมากท่ีสุด  

2. ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคปญหา ไดแก 1) ลูกคาสวนใหญไมไดสรางบานบอยครั้ง  
2) ดานงบประมาณในการซ้ือ และ 3) ดานชองทางการชำระ พบวา บริษัทยังขาดการใหคำแนะนำ  

3. ปจจัยดานกระบวนการตัดสินใจ พบวาปจจัยสาเหตุของปญหา ไดแก 1) ดานการรับรู
ปญหา พบวา ลูกคาไมทราบถึงความโดดเดนของบริษัท เชน การรับรองมาตรฐาน ISO 2) ดานการ
คนหาขอมูล พบวา ลูกคามักใชขอมูลออนไลนเปนหลัก แตบริษัทมีชองทางการประชาสัมพันธจำกัด  
3) ดานการประเมินทางเลือก พบวา การเปรียบเทียบราคาทำใหลูกคามองวาบริษัทมีราคาแพง  
4) ดานการตัดสินใจใชบริการ พบวา การขาดความเชื่อมั่นในการสงมอบงาน และ 5) ดานพฤติกรรม
ภายหลังการใชบริการ พบวาเปนความลาชา  

4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา 1) ปญหาดานผลิตภัณฑ สินคาไมครอบคลุมใน
ประเภท 2) ปญหาดานราคา 3) ปญหาดานชองทางการจำหนาย ขาดในสวนของเว็บไซต และไมมี
สาขายอยในจังหวัดอื่น 4) ปญหาดานบุคคล พนักงานมีไมเพียงพอ 5) ปญหาดานกายภาพและการ
นำเสนอ บริษัทยังไมเปนที ่ร ู จ ักอยางกวางขวาง 6) ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ขาดการ
ประชาสัมพันธ รวมถึงการตลาดที ่นาสนใจเชน มีของแถม มีสวนลดพิเศษ และ 7) ปญหาดาน
กระบวนการ ในข้ันตอนการกอสรางลาชา  
 2.2 การวิเคราะหปจจัยภายนอก (PELTEL Analysis) 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
 1) นโยบายทางการเมือง การออกนโยบายกระตุนเศรษฐกิจตาง ๆ รวมถึงนโยบายท่ี
สนับสนุนในเรื่องของการสรางบานดอกเบี้ยธนาคาร 
 2) ดานเศรษฐกิจ เศรษฐกิจทำใหลูกคาที่สรางบานมีความระมัดระวังในการจับจายใช
สอยเพ่ิมมากข้ึน ทำใหการตัดสินใจในการสรางบานหรือกูสินเชื่อสรางบานยากมากข้ึน  
 3) ดานสังคม คานิยมในภาคอีสานประชาชนนิยมสรางบานพรอมกับสรางครอบครัว 
 4) ดานเทคโนโลยี มีสวนสำคัญอยางมากในการสรางบาน เชน ระบบ Smart home 
เปนตน  
 5) ดานกฎหมายและดานสิ่งแวดลอม ในภาคอีสานมีปญหาคอนขางนอยที่เกี่ยวกับ
เรื่องของกฎหมาย สวนดานสิ่งแวดลอมจะเก่ียวกับภัยพิบัติน้ำทวมทำใหการสรางบานเกิดการลาชา 
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 2.3 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (SWOT Analysis) 
 
ตารางท่ี 3 แสดงผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (SWOT Analysis) 
 

ปจจัย รายละเอียด 
จุดแข็ง (Strengths) 
 

- ความนาเช่ือถือของบริษัทเหนือคูแขง 
- ผลิตภัณฑมีเอกลักษณเฉพาะตัวและรูปแบบสวยงาม 
- มาตรฐานการกอสรางในระดับสากล  

จุดออน (Weaknesses) 
 

- กระบวนการกอสรางลาชากวากำหนด 
- ขาดบุคลากรเพียงพอ ทำใหประสิทธิภาพการทำงานตอคนลดลง 
- การสื่อสารขาดตกบกพรอง สงผลใหขอมูลไมครบถวน 

โอกาส (Opportunities) - ความนาเช่ือถือท่ีเพ่ิมข้ึนสงผลใหมีโอกาสรับงานมากข้ึนในแตละป 
อุปสรรค (Threats) 
 
 

- คูแขงจำนวนมากในอุตสาหกรรม 
- มาตรการภาครัฐ เชน การปรับเพ่ิมดอกเบ้ีย  
- นโยบายและพฤติกรรมการใชชีวิตท่ีเปลี่ยนไป  

 2.4 สรุปการวิเคราะหในตาราง TOWS Matrix แนวทางในการจัดทำกลยุทธท้ัง 4 รูปแบบ 
วิเคราะหได ดังนี้ 

1) กลยุทธเชิงรุก SO เปนกลยุทธโดยใชจุดแข็งเพ่ือสรางความไดเปรียบจากโอกาส ดังนี้ 
  1.1) สรางชองทางการจัดจำหนายผานสื ่อออนไลน การมองหากลุ มลูกคาท่ี
หลากหลาย Generation เพ่ือรองรับลูกคาท่ีมีความตองการตางกัน   
  1.2) โปรโมทสินคาผานชองทางออนไลนท่ีหลากหลายข้ึน เชน TikTok  

2) กลยุทธเชิงแกไข WO  
2.1) เพ่ิมสินคาแบบบานใหครอบคลุมกลุมคนทุกประเภท  
2.2) เพ่ิมการนำเสนอโดยใช อินฟลูเอนเซอร (Influencer)  

3) กลยุทธเชิงปองกัน ST 
3.1) กำหนดราคาใหมีความหลากหลายระดับเพ่ือใหผูบริโภคมีตัวเลือกมากข้ึน และ

พัฒนาดานการสงเสริมการตลาดดวยการลด แลก แจก แถม  
3.2) วางแผนตารางในการรับสรางบานใหเหมาะสมกับฤดูการ  

4) กลยุทธเชิงรับ WT  
4.1) พัฒนาผลิตภัณฑสินคาใหมีความหลากหลายครอบคลุมทุกกลุมลูกคา  
 

 2.5 การประเมินทางเลือก 
 จากการประมวลผลขอทุติยภูมิและปฐมภูมิ ในการเลือกแนวทางเพ่ือแกปญหาจำเปนตอง
มีการใชเครื่องมือสำหรับการกำหนดกลยุทธที่เรียกวา แผนภูมิกางปลา SWOT และ TOWS Matrix 
จากนั้นจึงนำการวิเคราะหท่ีไดมาประเมินหาแนวทางเลือกท่ีมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค ปญหา
ท่ีองคกรตองแกไข ดังนี้  
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 กลยุทธ 1 พัฒนาดานชองทางการจัดจำหนาย เพิ่มชองทางออนไลน เปนกลยุทธที ่ผู
สัมภาษณใหความสำคัญเปนอันดับแรก เนื่องจากสามารถทำไดทันทีประกอบกับปจจุบันผูบริโภคนิยม
ใชเทคโนโลยี และสวนใหญทุกคนมีโทรศัพทมือถือกันทุกคน จึงเปนชองทางท่ีสำคัญท่ีบริษัทจะมีลูกคา
เพ่ิมมากข้ึน  
 กลยุทธ 2 กำหนดราคาใหมีความหลากหลาย สงเสริมการตลาดดวยการลด แลก แจก 
แถม เปนกลยุทธที่สามารถดึงดูดลูกคาในการเขาถึงสินคาคือการสรางบานไดแตตองใชงบประมาณ
จำนวนมาก เนื่องจากบริษัทใหความสำคัญกับการเลือกใชผลิตภัณฑสรางและตกแตงบานท่ีราคาสูง 
 กลยุทธ 3 พัฒนาผลิตภัณฑเพิ ่มสินคาแบบบานใหครอบคลุมกลุ มคนทุกประเภท ผู
สัมภาษณใหความสำคัญเปนลำดับสุดทาย เนื่องจากการออกแบบผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย
บริษัทตองใชระยะเวลาในการออกแบบ เพื่อใหแบบบานตอบโจทยความตองการกลุมเปาหมายมาก
ท่ีสุด  

 
อภิปรายผล 

การศึกษาวิจัยเรื่อง การวิเคราะหสาเหตุยอดขายลดลงของบริษัทเคดับบลิวโฮม และเสนอ
กลยุทธการเพ่ิมยอดขาย มีประเด็นนำมาอภิปรายผลดังนี้ 
 1. ปจจัยสวนบุคคลไดแก อายุ อาชีพ และรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการสรางบานกับบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
โดยลูกคาที่อายุ 26 - 45 ป มีอาชีพเจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว และมีรายไดตอเดือนมากกวา 
50,000 บาท มีระดับความคิดเห็นการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด สูง
กวากลุมอื่น แสดงใหเห็นวากลุมลูกคาของบริษัทจะเปนกลุมคนวัยทำงานที่มีรายไดสูง และมีอาชีพท่ี
เปนอาชีพอิสระหรือธุรกิจสวนตัว เปนไปตามแนวคิดลักษณะประชากรศาสตรงานวิจัยของ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2550) ท่ีกลาววา ความแตกตางของลักษณะประชากรศาสตรสามารถวัด
อิทธิพลตอทัศนคติพฤติกรรมและการตอบสนองตอสถานการณตาง ๆ ของบุคคล ทำใหบุคคลที่มี
ลักษณะแตกตางกันมีทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของเจษฎากร  
โลหรักษ (2563) ท่ีทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกผูรับเหมารับสรางบานของ 
ผูบริโภคในจังหวัดตรัง ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางในดานเพศ อายุ และ
ระดับการศึกษา มีผลตอการตัดสินใจเลือกผูรับเหมารับสรางบานแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานชองทาง 
การจัดจำหนาย และดานบุคลากร มีผลตอการตัดสินใจใชบริการสรางบานกับบริษัทเคดับบลิวโฮม 
จำกัด อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงใหเห็นวาลูกคามีความเชื่อมั่นในการเลือกวัสดุ 
มาดำเนินการกอสรางบาน บริษัทมีที่ตั้งและชองทางการขายบริการรับสรางบานที่มีความนาเชื่อถือ 
รวมไปถึงมีบุคลากรที่มีความรูความสามารถในการสรางบานมาคอยใหคำปรึกษาแนะนำกับลูกคา
โดยตรง ซ่ึงปจจัยเหลานี้ถือเปนจุดเดนของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด ท่ีทำใหลูกคาเลือกท่ีจะตัดสินใจ
ใหบริษัทไดดำเนินการเปนผู ร ับเหมาสรางบานของตนเอง เปนไปตามแนวคิดสวนประสมทาง
การตลาดของศศิธร ปอมเชียงพิณ (2560) ที่ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด เปนเครื่องมือ
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ทางการตลาดที ่มีสวนในการกระตุ นใหผู บริโภคเกิดความตองการซื้อ และบริโภคสินคาบริการ  
โดยบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด ไดมีเครื่องมือกระตุนความตองการของลูกคาท้ังในดานของสินคาและ
บริการ สอดคลองกับเจษฎากร โลหรักษ (2563) ทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
ผูรับเหมารับสรางบานของ ผูบริโภคในจังหวัดตรัง ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับปานกลางกับ
การตัดสินใจเลือกผูรับเหมาสรางบานโดยรวมของผูบริโภคในจังหวัดตรัง อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 
0.05 
 3. สาเหตุของปญหาที่ทำใหยอดขายของบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด ลดลง ไดแก สินคา 
ไมครอบคลุมสำหรับบุคคลรายไดนอย ราคาสูงเมื่อเทียบกับราคาสรางบานในทองตลาด ไมมีสาขา
ยอยในจังหวัดอื ่น พนักงานมีไมเพียงพอ บริษัทยังไมเปนที ่ร ู จ ักอยางกวางขวาง และขาดการ
ประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง แสดงใหเห็นวาบริษัท เคดับบลิวโฮม จำกัด ไดเลือกใชวัสดุกอสรางที่มี
คุณภาพ ไดรับการรับรองมาตรฐาน ทำใหมีราคาสูง อีกทั ้งการใชบุคลากรเฉพาะทางที ่มีความ
เชี่ยวชาญมาบริการลูกคาทำใหเกิดความขาดแคลนบุคลากรหากในชวงเวลานั้นมีลูกคาใชบริการสราง
บานเปนจำนวนมาก สอดคลองกับผลการวิจัยของบัวขาว เกสรคุปต (2564) ที่ศึกษาเรื่อง การศึกษา
กลยุทธการเพ่ิมยอดขายทรัพยสินรอการขาย (NPA) ของธนาคารอาคารสงเคราะหผานชองทางดิจิทัล
ในพื้นที่เขตพิษณุโลก ผลการวิจัยพบวา กลยุทธในการเพิ ่มยอดขายทรัพยสินรอการขาย (NPA)  
ของธนาคารอาคารสงเคราะหคือการจัดจำหนายบานที่มีประเภท และราคาหลากหลายผานเว็บไซต
ของธนาคาร ครอบคลุมทุกกลุมลูกคา เนื่องจากลูกคาแตละรายจะมีขอจำกัดดานการยื่นกูกับทาง
ธนาคาร และสอดคลองกับงานวิจัยของกนกพร บุญลอม (2564) ไดทำการศึกษาเรื่อง การศึกษา 
กลยุทธการจำหนายทรัพยสินรอการขาย (NPA) ของธนาคารอาคารสงเคราะหในพื้นที่กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล พบวา ปญหาในการขายของทรัพยส ินของธนาคารอาคารสงเคราะหในพื ้นท่ี
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือการที่กลุมลูกคาไมสามารถเขาถึงขอมูลของอสังหาริมทรัพยที ่รอ
การขาย จึงไมทราบวามีทรัพยสินท่ีตองการรอการขาย ดังนั้น ธนาคารอาคารสงเคราะหจึงตองรวมมือ
กับหนวยงานตาง ๆ ในการสงเสริมการตลาดผานทางออนไลนและออฟไลน และยังสอดคลองกับ
งานวิจัยของอัฐชัย ศิริพรรณเจริญ (2563) ที่ทำการศึกษาการปรับกลยุทธการตลาดของผูพัฒนา
อสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยแนวราบในจังหวัดชลบุรี จากวิกฤตโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 
ผลการวิจัยพบวา เศรษฐกิจหดตัวในชวงวิกฤตโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 ทำใหลูกคาตัดสินใจใช
บริการธุรกิจอสังหาริมทรัพยยากขึ้น ลูกคาเปรียบเทียบราคาใหเหมาะสมเนื่องจากการสรางบานตอง
ใชเงินจำนวนมาก ลูกคาจึงจะเลือกบริษัทที่ใหราคาถูก และมีความนาเชื่อถือที่จะไมเปนผูรับจางที่ท้ิง
งานกอสราง 
 4. กลยุทธเพื่อเพิ่มยอดขายของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด ไดแก พัฒนาดานชองทางการ
จัดจำหนาย เพิ่มชองทางออนไลน เพิ่มสินคาแบบบานใหครอบคลุมกลุมลูกคาไดแก ครอบครัวเล็ก 
จำนวน 1 - 3 คน ครอบครัวขนาดกลาง จำนวน 3 - 5 คน และครอบครัวขนาดใหญ จำนวน 6 คน 
ขึ้นไป และกำหนดราคาใหมีความหลากหลาย และออกมาตรการสงเสริมการตลาด โดยผูวิจัยไดใช
ขอมูลที่ไดจากการเก็บขอมูลเชิงปริมาณและขอมูลเชิงคุณภาพมาทำการสังเคราะหตามแนวคิด
เกี่ยวกับ TOWS matrix (อัญชราภรณ เลาหรุงพิสิฐ, 2565) ที่เกิดจากการจับคูขอมูลปจจัยภายนอก
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และปจจัยภายในของบริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด ตลอดการดำเนินงานตั้งแตเริ่มกอตั้งกิจการจนถึง
ปจจุบัน เพื่อแกไขปญหายอดขายลดลงและเพิ่มยอดขายในอนาคต ผลการวิจัยสอดคลองกับงานวิจัย
ของวัชรสิทธิ์ วิจิตรพงษ (2565) ที่ทำการศึกษาเรื ่อง กลยุทธการตลาดของธุรกิจรับสรางบานใน 
ยุค Next Normal : มุมมองของผู บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา กลยุทธ 
ดานบุคลากร การเพ่ิมความรูและจำนวนบุคลากรท่ีเพียงพอ เปนสิ่งท่ีผูประกอบการธุรกิจรับสรางบาน
ควรใหความสำคัญ โดยผู ประกอบการตองควบคุมงบประมาณการกอสรางบานใหก ับลูกคา 
งบประมาณมีขอบเขตชัดเจน ไมบานปลาย และกลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) ผูประกอบการควร
ออกแบบท่ีอยูอาศัยเพ่ือรองรับสังคมผูสูงอายุ (Ageing Society) และควรใหความสำคัญกับดานระบบ
ความปลอดภัยของตัวบาน และนำเทคโนโลยี Smart home เขามาใสไวในตัวบาน 
 
ขอเสนอแนะ 
 1. ขอเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใชงาน 
  1.1 บริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด ควรออกมาตรการสงเสริมการตลาด เชน การออกบูธ 
ประจำป ในงาน Ubon HOME EXPO ที่จัดขึ้นที่เซ็นทรัลอุบลราชธานีของทุกป การจัดสวนลดราคา
บาน การใหของแถมที่เพิ่มการตัดสินใจ เปนตน เพื่อเปนการสงเสริมปจจัยสวนประสมทางการตลาด
และกระตุนยอดขาย 
  1.2 บริษัทเคดับบลิวโฮม จำกัด จึงควรลงทุนกับการทำขอมูลรายละเอียดเบื้องตนใน
การสรางบานแบบตาง ๆ และราคาของแตละแบบ เพ่ือใหลูกคาสามารถมีขอมูลเบื้องตนในการติดตอ
ขอขอมูลเพ่ิมเติมกับพนักงานของทางบริษัทไดอยางมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
 2. ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 
  2.1 การศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูประกอบการรับสราง
บานประเภทบริษัท และผูรับเหมาบุคคลธรรมดา เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของกลุมลูกคาตอ
ผูประกอบการรับสรางบาน 
  2.2 การศึกษากลยุทธการสรางบานสำหรับลูกคาสุงอายุหรือลูกคาวัยเกษียณ 
  2.3 การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจของลูกคาตอบริษัทรับสรางบาน 
  2.4 การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนดานอสังหาริมทรัพยประเภทหมูบานจัดสรร
ในจังหวัดอุบลราชานี 
  2.5 การศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค โดยเฉพาะในแงมุมของจิตวิทยา 
เพ่ือทำความเขาใจปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน เชน แรงจูงใจ ความตองการ และความรูสึกใน
เชิงอารมณ 
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