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กลยุทธ์ในการเพิม่ขดีความสามารถทางการตลาดของธุรกจิอสังหาริมทรัพย์ประเภท
อาคารชุดในเขตลาดพร้าว 

 
การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาขีดความสามารถทางการตลาดและเปรียบเทียบถึง

ลกัษณะการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทอาคารชุดในโครงการท่ี
แตกต่างกนั  และเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือท่ีอยูอ่าศยัประเภทอาคารชุด  
โดยเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ กลุ่มตวัอยา่แบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ กลุ่มท่ี1 ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยป์ระเภทอาคารชุดในเขตลาดพร้าวทั้งหมด 24 โครงการ กลุ่มท่ี2  ผูบ้ริโภคท่ีเขา้
อาศยัในอาคารชุดในเขตลาดพร้าว ในช่วงปีพ.ศ. 2550-2554   รวมทั้งส้ิน 125 คน โดยผูว้จิยัเลือก
กลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้จิารณญาณ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลคือ แบบสอบถาม 
              ผลการวิจยัดา้นผูป้ระกอบธุรกิจพบวา่ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบธุรกิจทั้ง 3 ระดบั

ราคา มีการใชก้ลยทุธ์อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากผูบ้ริหารโครงการทั้ง 3 ระดบัราคา ตอ้งการเนน้กล

ยทุธ์ดา้นผลบิตภณัฑท่ี์เก่ียวกบัท าเลท่ีตั้งของโครงการ การจดัสาธารณูปโภค และส่ิงอ านวยความ

สะดวกของโครงการ ตลอดจนลกัษณะและรูปแบบของอาคารเพื่อใหเ้กิดความสวยงาม แขง็แรง

และทนทาน จึงไดน้ ากลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑเ์ขา้มาใชใ้นการบริหาร  กลยทุธ์ดา้นราคา ผูป้ระกอบ

ธุรกิจทั้ง 3 ระดบัราคา มีการใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง เน่ืองจากผูบ้ริหารโครงการ

ทั้ง 3 ระดบัราคา มีการใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเก่ียวกบัการตั้งราคาขายท่ีต ่ากวา่โครงการอ่ืนๆ ในระดบั

คุณภาพเดียวกนั การลดราคาพิเศษในช่วงแนะน าเปิดตวัโครงการ ใชว้ธีิดาวน์นอ้ยผอ่นนาน การยดื

ระยะเวลาในการผอ่นช าระเงินดาวน์โดยไม่คิดดอกเบ้ีย และหาแหล่งเงินกูใ้หก้บัลูกคา้ จึงไดน้ ากล

ยทุธ์ทางดา้นราคาเขา้มาใชใ้นการบริหารโครงการ   กลยทุธ์ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ผูป้ระกอบ

ธุรกิจทั้ง 3 ระดบัราคา ใชก้ลยทุธ์ดา้นช่องทางการจ าหน่ายเก่ียวกบัสถานท่ีจดัจ าหน่าย โดยมีรูป

แบบจ าลองโครงการอยา่งละเอียด และจดัตั้งส านกังานขายแยกจากท่ีตั้งโครงการ  โดยการเช่า

สถานท่ีต่างๆ เช่น ศูนยก์ารคา้ หรือ โรงแรม เป็นตน้ ผูป้ระกอบธุรกิจในราคาระดบัสูง ไดมี้การใช้

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยูใ่นระดบัปานกลาง ผูป้ระกอบธุรกิจในระดบัราคาปานกลาง 

และราคาต ่า มีการใชก้ลยทุธ์อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงจากการส ารวจ พบวา่ การใชก้ลยทุธ์ดา้นช่อง

ทางการจ าหน่ายของผูป้ระกอบธุรกิจในแต่ละระดบัราคานั้น ต่างตอ้งค านึงถึงเสถียรภาพทางการ

เงินของตนเอง และสภาพเศรษฐกิจโดยทัว่ไปในขณะนั้น และผลจากการศึกษา ยงัพบวา่ ผูป้ระกอบ
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ธุรกิจในระดบัราคาสูง ใชก้ลยทุธ์ดา้นช่องทางการจ าหน่าย แตกต่างจากผูป้ระกอบธุรกิจในระดบั

ราคาปานกลาง และราคาต ่า กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบธุรกิจในระดบัราคาสูง มี

การใชก้ลยทุธ์อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนผูป้ระกอบธุรกิจในระดบัราคาปานกลาง และราคาต ่า มี

การใชก้ลยทุธ์อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจากผูป้ระกอบธุรกิจทั้ง 3 ระดบัราคาตอ้งการจะเนน้กลยทุธ์ดา้น

การส่งเสริมการตลาด เก่ียวกบัพนกังานท่ีสามารถใหค้วามรู้รายละเอียดเก่ียวกบัโครงการไดเ้ป็น

อยา่งดี ใชส่ื้อการโฆษณาประเภทต่างๆ  เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์เอก าสารแนะน าโครงการ 

แผน่ป้ายโครงการ และมีการก าหนดใหผู้จ้อง 50 ยนิูตแรก ไดรั้บของสมนาคุณต่างๆ และใชว้ธีิการ

สมนาคุณต่างๆ แก่ผูท่ี้แนะน าบุคคลอ่ืนท่ีจองโครงการในช่วงท่ีเปิดตวัโครงการ การจดัท าโบวช์วัร์

หรือแผน่พบัแจกโดยทัว่ไป จึงไดน้ ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดเขา้มาใชใ้นการบริหาร

โครงการ    ดา้นผูบ้ริโภคพบวา่  ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ืออาคารชุดของผูบ้ริโภคใน

ระดบัราคาสูง คือสาธารณูปโภค รองลงมาไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มและความปลอดภยั ส่วนปัจจยัท่ีมี

ความส าคญันอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ การเดินทาง 
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STRATEGIES TO INCREASE THE MARKETING CAPABILITY OF THE REAL 
ESTATE BUSINESS OF CONDOMINIUM IN LADPRAO AREA 

 
This research aimed to study marketing capability and compare the strategic characters in 

marketing of the real estate company running condominium business in different projects, and to 
study consumer behaviors on decision-making to purchase the condominium. This study was a 
survey research. The samples were divided into two groups: entrepreneurs running the real estate 
business in 24 project in Lad Phrao area, and 125 consumers entering to stay in the condominium 
between 2007-2011. To select the samples, the judgment of the researcher was used, and a set of 
questionnaires were adopted to collect data. 
  The results showed that entrepreneurs, in product strategies, three  level of prize used the 
business strategy at a high level, because the project manager need to focus on  the location of the 
project, utilities and facilities of the project including decorative arts, strength and durability; 
therefore, the product strategies were applied  in the pricing strategy. The entrepreneurs of the 
three projects fixed the price moderately, because the project managers in the three projects set 
prices lower than other project but in a similar quality, having the special discount and promotion 
on the grand opening of the project by adopting less down payment and long pay by installment, 
duration of the down payment with no interest charged, and find a loan agent for the customers. 
For the distribution channel, all entrepreneurs created model project profile with details and 
establish a separate sale office in shopping center or hotel etc. For this the senior administrators 
used the distribution channel strategy at a moderate level, and the medium and low price 
strategies were adopted at a high level.  
         The research showed that the use of the distribution channel strategy of the business in each 
of the prize levels must take their own financial stability into account and general economic 
conditions.   The results of the study also found that entrepreneurs in a higher level differently 
used the sale channel strategy from those who run business in lower level. The high level 
entrepreneurs used the pricing strategy at a moderate level. On the one hand, the entrepreneurs 
running business in the moderate level used the low price strategy at a high level. This was 
because they put focus on the marketing strategy by employing the officers who know about how 
promote the project on advertising medias such as radio, television, newspaper, brochure. What’s 
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more, to promote the project, they gave the gift vouchers for the first fifty customers.    The 
consumer aspect found that the most important factor in decision-making to purchase the 
condominium of the high level customer was utilities and facilities, second factor was 
environment and safety. The least important factor was transportation. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


