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บทคดัย่อ 
 

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูอ้ยู่อาศยัหมู่บ้าน
จดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน)  (2) เพื่อศกึษาความพงึพอใจของผูอ้ยู่อาศยัหมู่บ้าน
จดัสรรต่อการบรกิารหลงัการขายของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) (3) เพื่อศกึษาถึงปัญหา
ของการบรกิารหลงัการขายของผู้อยู่อาศยัหมู่บ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) 
กลุ่มตวัอย่างในการศกึษาได้แก่ ลูกบ้านที่อาศยัอยู่ในหมู่บา้น จดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั 
(มหาชน) จ านวน 280 คน 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาด าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และน ามาวเิคราะหข์อ้มูลดว้ยวธิทีางสถติิ โดยโปรแกรมทางสถิตสิ าเรจ็รูป และวเิคราะหโ์ดย
ใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยตวัแปรเชงิคุณภาพ (Qualitative Variables) จะใชค้่ารอ้ยละ 
(Percentage) กลุ่มผู้อยู่อาศัยในโครงการบ้านจดัสรรของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) ที่มี
ลกัษณะส่วนบุคคลต่างกนั จะมปีระสทิธภิาพการปฏบิตังิานแตกต่างกนั 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติว ิค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมถึงการ
ทดสอบค่าความแปรปรวน (One - way ANOVA) เพื่อวเิคราะหค์วามแตกต่างดา้นความคดิเหน็โดยรวมต่อ
การบรกิารหลงัการขาย ทีม่คีวามแตกต่างทางดา้น เพช อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา รายได ้และจ านวนผูอ้ยู่
อาศัยในครอบครวั  ซึ่งในกรณีที่มคีวามแตกต่างอย่างมีนัยส าคญั ผู้วิจยัจะวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ 
(Post - hoc analysis) เพื่อวเิคราะหค์วามแตกต่างนัน้เกดิขึ้นระหว่างกลุ่มใด โดยวธิขีองเชฟเฟ่ (Scheffe’s 
test for all possible comparisons) 

 ผลการศกึษาวจิยัพบว่าการวเิคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ ของผู้อยู่อาศยัหมู่บ้านจดัสรรของ
บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) มีความแตกต่างทางด้าน เพช อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา 
รายได้ และจ านวนผู้อยู่อาศยัในครอบครวั  ไม่มอีิทธพิลต่อการบรกิารหลงัการขายของผู้อยู่อาศยัหมู่บา้น
จดัสรรของบรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) ทีม่นีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



ด้านการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัการบรกิารหลงัการขายโดยรวม เมื่อจ าแนกเป็นรายดา้น พบว่า 
ระยะเวลาการใหบ้รกิารคุณภาพของการซ่อมแซมและสถานทีข่องส านักงานบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บับรกิาร
มคีวามสมัพนัธก์บัการบรกิารหลงัการขายโดยรวม 

ด้านบุคลากรมีความสมัพนัธ์กับการบริการหลงัการขายโดยรวม เมื่อจ าแนกเป็นรายด้าน พบว่า 
บุคลิกภาพและการเอาใจใส่และความคิดเห็นด้านความรู้และความสามารถมีความสัมพนัธ์กับบริการมี
ความสมัพนัธก์บัการบรกิารหลงัการขายโดยรวม 
 

ค าส าคญั : ความพงึพอใจหลงัการขายของหมู่บา้นจดัสรร บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน)   

1 นักศกึษา หลกัสูตรธุรกจิมหาบณัทติ สาขาการจดัการ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

2 อาจารยท์ีป่รกึษา การคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

 

ABSTRACT 

 

 This study aims to study the demographic factors of the residents of the housing estates of 
land and houses public company limited. (2) to study the satisfaction of housing development 
residents with the after-sales service of land and houses public company limited. (3) to study the 
problems of the after-sales service of the residents of land and houses public company limited. The 
study sample includes 280 residents living in the housing estate of land and houses public company 
limited. 

 The analysis of the researcher's data is conducted to verify the completeness of the 
questionnaire and analyze the data using statistical methods. By a pre-made statistical program, 
and analyzed using descriptive statistics, the qualitative variables will use the percentage value of 
the residents of different Land and Houses projects with different personal characteristics, with 
different performance. 

 Data analysis uses statistics, frequency, percentage, average, and standard deviation, as 
well as on-way ANOVA tests to analyze differences in overall opinion on after-sales services, with 
differences in pace, age, occupation, education level, income, and the number of family residents. 



In the case of significant differences, the researchers analyze the difference between the groups by 
the Scheffe test for all possible compounds. 

 The study found that the demographic analysis of the residents of land and houses public 
company limited had differences in their age, occupation, education level, income and number of 
family residents. No influence on the after-sales service of the residents of the land and houses 
public company limited with a statistically significant level of 0.05. 

 The service aspect is related to the overall after-sales service. When classified in a certain 
way, it is found that the service period, quality of repair and place of service are related to the 
service, and the service is related to the overall after-sales service. 

 The personnel are related to the overall after-sales service. When classified in a certain 
way, it is found that the personality and attention and opinions of the knowledge and ability are 
related to the service, and the relationship with the overall after-sales service. 

Keyword : after-sales satisfaction of housing estates land and houses public company limited 

 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในสภาพปัจจุบันส าหรบัหมู่บ้านจดัสรร ผู้จดัท าโครงการจะต้องเป็นผู้ดูแลปัญหาสาธารณูปโภค
ต่างๆ นอกเหนือจากการที่กฎหมายได้ก าหนดไว้อีกมากมาย เป็นต้นว่าการเก็บขยะมูลฝอย การท าความ
สะอาดถนนหนทางและท่อระบายน ้า ปัญหาบรกิารสาธารณะและการบรกิารซ่อมแซมบ้านหลงัการขายเป็น
สี่งที่ผู้ประกอบการจะต้องท าควบคู่กนัไป เพราะหมู่บา้นใดที่เกดิปัญหาสิง่แวดล้อมหรอืบรกิารหลงัการขาย
ไม่ดหีรอืมปัีญหา จะมผีลกระทบต่อการขายบา้น (สถาพร ศรประสทิธิ,์ 2566) 
 ท่ามกลางการแข่งขนัที่รุนแรง บริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ก็ยงัยืนหยดัอยู่ได้ใน
ระดบัแถวหน้าไม่ยอมเสยีต าแหน่งแชมป์ให้ใครง่ายๆ ทัง้ที่กลยุทธ์ต่าง ๆ ของบรษิัทนัน้ถูกจบัตามองจาก
บรรดาค่ายอื่น ๆ อย่างไม่กะพรบิ และกม็กีารเลยีนแบบตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็นเรื่องกลยุทธท์างดา้นการเงนิ 
รูปแบบบา้น หรอืการโฆษณา แต่มสีิง่หนึ่งทีเ่ลยีนแบบกนัไดย้ากกค็อื การบรกิารลูกคา้หลงัการขายและจุดนี้
เองที่ท าให้ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) ประสบความส าเรจ็ตลอดมา  "เรื่องแบบนี้จะว่าไป



แลว้กเ็ลยีนแบบได ้แต่มนัไม่รูจ้บและทีส่ าคญัมนัตอ้งใชเ้วลา" นพร สุนทรจติต์เจรญิ ประธานกรรมการบรษิทั
, ประธานกรรมการบรหิารบรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชย) ใหค้วามเหน็กบั "ผูจ้ดัการรายเดอืน" 
 อย่างไรกต็ามเรื่องต่าง ๆ ที่กล่าวมาจะว่าไปกเ็สมอืนการท าธุรกจิอย่างรบัผดิชอบและมคีุณภาพสงู 
การบริการหลังการขายเป็นยุทธวิธีที่จะรักษาฐานลูกค้าไว้ได้เป็นอย่างดี และในกรณีของธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย ์โดยเฉพาะการสรา้งทีอ่ยู่อาศยันัน้น่าจะถอืเป็นเรื่องจ าเป็น ไม่ใช่แค่ขายแลว้กปิ็ดบริษัทหนี 
ทว่าการที่จะประสบความส าเรจ็ในธุรกิจบรกิารหลงัการขายได้นัน้ ขึ้นกบัว่าประสทิธภิาพของ "คน" แต่ละ
ค่ายเป็นส าคญั บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) ได้ให้ความส าคญัในเรื่องนี้มาอย่างต่อเนื่อง จน
ยากทีจ่ะมใีครช่วงชงิความโดดเด่นในเรื่องนี้ ซึง่ประเดน็นี้ไดก้ลายเป็นสตูรความส าเรจ็อย่างเหนียวแน่น 
 จงึเป็นที่มาของการวจิยัฉบบันี้  เพื่อศกึษาความพงึพอใจต่อการบรกิารหลงัการขายของผู้อยู่อาศยั
หมู่บา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) ใหน่้าเพื่อใชผ้ลการวจิยัในการตดัสนิใจใช้งบ
เพื่อลงทุน สร้างความพงึพอใจได้สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้าในแต่ละหมู่บ้านได้อย่างเหมาะสม
ภายใตง้บทีม่อียู่อย่างจ ากดั 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้อยู่อาศัยหมู่บ้านจดัสรรของ บริษัท แลนด์ แอนด์ 
เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) 
 2. เพื่อศึกษาความพงึพอใจของผู้อยู่อาศัยหมู่บ้านจดัสรรต่อการบริการหลังการขายของ บริษัท 
แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) 
 3. เพื่อศกึษาถึงปัญหาของการบรกิารหลงัการขายของผู้อยู่อาศยัหมู่บ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ 
แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) 
 
สมมติฐานของงานวิจยั 

 ในการศกึษาเรือ่งความพงึพอใจต่อการบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยู่อาศยัหมู่บา้นจดัสรรของ บรษิทั 
แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) สามารถตัง้สมมตฐิาน ดัง้นี้ 
 1.8.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัจะมผีลต่อการบรกิารหลงัการขายบา้นจดัสรร 
 1.8.2 ปัจจยัดา้นความพงึพอใจทีแ่ตกต่างกนัจะมผีลต่อการบรกิารหลงัการขายบา้นจดัสรร 
 1.8.3 ปัจจยัดา้นการบรกิารทีแ่ตกต่างกนัจะมผีลต่อการบรกิารหลงัการขายบา้นจดัสรร 
 
  



ขอบเขตของการวิจยั 

 1.4.1 ประชากรศึกษาคอืผู้อยู่อาศัยในโครงการบ้านจดัสรรของบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั 
(มหาชน) ทีย่งัไม่เป็นนิตบิุคคล มปีระชากรทัง้หมด 841 คน 

 1.4.2 สถานทีท่ีศ่กึษา คอืโครงการบา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) ทีย่งั
ไม่เป็นนิตบิุคคล ทัง้หมด 3 โครงการ แบ่งออกเป็นดงันี้ 
  1.4.2.1 โครงการบา้น Villaggio ศรนีครนิทร ์ 
  1.4.2.2 โครงการบา้น INDY ศรนีครนิทร ์
  1.4.2.3 โครงการบา้น INIZIO ศรนีครนิทร ์
 1.4.3 ระยะเวลาที่ศึกษาคือด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง  เดือน มีนาคม - 
กรกฎาคม 2567 
 1.4.4 กลุ่มตวัอย่างทีศ่กึษาเป็นกลุ่มผูอ้ยู่อาศยัในโครงการบา้นจดัสรรของบรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์
จ ากดั (มหาชน) ที่ยงัไม่เป็นนิติบุคคลทัง้หมด 841 คน ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95 % และระดบันัยส าคญัที่ 
0.05 พบว่าตอ้งการกลุ่มตวัอย่าง 280 คนเพื่อเป็นตวัแทนประชากรทัง้หมด 
 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ผลติภณัฑ ์หมายถงึ สิง่ทีม่ตีวัตนและไม่มตีวัตนทีส่ามารถตอบสนองความ
พอใจของผูซ้ื้อ ไดม้นีักวชิาการไดใ้หค้วามหมายของผลติภณัฑ ์ดงันี้  

 ไมตรี วสนัติวงษ์ (2542: 20) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ เป็น P ตัวแรกทางการตลาดธุรกิจจะประสบ
ความส าเรจ็จะตอ้งจดัหาสิง่ทีลู่กคา้ตอ้งการ ลูกคา้ซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร เพื่อสนองความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั
หลากหลาย เพื่อเลอืกสิง่ที่พอใจทีสุ่ด ลูกค้าบางคนตอ้งการสนิค้าที่มแีบบลวดลายที่แตกต่างออกไป ลูกคา้
บางคนต้องการสนิค้าคุณภาพสูงและยอมจ่ายเงนิในราคาที่แพงขึ้น หรอือาจมคีวามต้องการซื้อเพื่อสนอง
ความต้องการอื่น ๆ  เช่น ซื้อเครื่องดื่มเยน็ ๆ  เพื่อช่วยดบักระหายเวลาอากาศร้อน ซื้อจกัรยานเพื่อเดนิทาง
ไปไหนได ้ซื้อวทิยุเอาไวฟั้งขา่วและสาระบนัเทงิ ซื้อเสือ้ผา้ไวใ้ส่เพื่อความสบายและใหดู้สวยงาม ถา้ธุรกจิขงิ
ท่านสามารถจดัหาสนิคา้หรอืบรกิารที่มคีุณภาพที่ลูกคา้ต้องการได้ ลูกค้าเกิดความพงึพอใจและเกิดความ
ไวว้างใจธุรกจิของท่านว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาไดเ้สมอ จ าไวเ้สมอว่าลูกคา้ คอื ผูท้ีส่ าคญั
ที่สุดในธุรกิจ จงพยายามสงัเกตและเขา้ใจความจ าเป็นของลูกคา้ตอ้งแน่ใจว่าธุรกจิของท่านไดจ้ดัหาสนิคา้



หรอืบรกิารที่ลูกค้าต้องการ ไม่ใช่สิง่ที่ต้องการ เพราะตวัท่านเองไม่ใช่ลูกค้า ถ้าธุรกิจของท่านขายสนิคา้ที่
ต้องบรรจุหบีห่อหรอืกล่อง ท่านอาจจะต้องปรบัปรุงหบีห่อของท่านให้ดขีึ้นหบีห่อมหีน้าที่ป้องกนัตวัสนิคา้ 
และท าให้เกอดความสะดวกในการเลอืกและพกพา แม้ว่าหบัห่อจะท าให้มตี้นทุนเพิม่แต่อาจช่วยใหส้นิคา้ดู
สวยงามน่าสนใจ และช่วยใหย้อดขายเพิม่ขึน้ได้ 

 2. ราคา (Price) ราคามบีทบาทและมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ได้มนีักวชิาการ
ใหค้วามหมายของราคาไว ้ดงันี้ 

 ไมตร ีวสนัตวิงษ์ (2542: 23) กล่าวว่าราคา เป็น P ตวัทีส่องในเรื่องการตลาด การกไหนดราคาผอด
พลาด ท่านอาจจะขายได้ไม่มาก จะก าหนดราคาอย่างไร โดยทัว่ไปราคาสนิค้า ควรจะต ่าพอที่จะดงึดูดใจ
ลูกค้า และสูงพอที่จะท าให้เกิดก าไร ท่านจะต้องมีข้อมูลบางอย่างก่อนที่จะตัดสินใจเรื่องราคา ท่าน
จ าเป็นตอ้งรูต้น้ทุน รูว้่าลูกคา้ยนิดจีะจ่ายเงนิเท่าใด รูร้าคาคู่แขง่ขนั รูว้่าวธิที าใหร้าคาน่าดงึดูดใจ 

 3. สถานท่ี หรือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) มนีักวชิาการใหค้วามหมาย
ของสถานที ่หรอื ช่องทางการจดัจ าหน่ายไว ้ดงันี้ 

 ไมตรี วสนัติวงศ์ (2542: 27) กล่าวไว้ว่าสถานที่ เป็น P ตัวที่สาม คือ ท าเลที่ตัง้ของธุรกิจที่มี
ความส าคญั เพราะจะตอ้งตัง้อยู่ในทีม่ลีูกคา้มาตดิต่อไดส้ะดวก เพื่อใหข้ายด ีธุรกจิขายปลกีและธุรกจิบรกิาร 
ควรตัง้อยู่ใกล้ ๆ ลูกค้า ที่ตัง้ที่เหมาะสมคอื บรเิวณที่ผ฿คนผ่านไปผ่านมามาก หรอืที่มคีนอาศยัอยู่มาก ๆ  
เช่น ที่ตัง้ที่ดสี าหรบัรา้นอาหารประเภทซื้อกลบับ้านหรอืประเภทอาหารจานด่วน ต้องอยู่ใกลก้บัป้ายรถเมล์
ในย่างธุรกิจ เพราะมีคนผ่านไปมามาก บริเวณที่มีอุตสาหกรรมตัง้อยู่ก็เป็นที่ที่เหมาะสมเช่นกนั เพราะ
คนงานจะต้องหาซื้ออาหารกลางวนัรบัประทาน ย่านที่อยู่อาศัยจะไม่เหมาะส าหรบัร้านอาหารประเภทนี้ 
เพราะช่วงกลางวนัคนส่วนใหญ่ไม่อยู่บ้าน หรอืท าอาหารรบัประทานเองที่บ้าน นอกจากนี้ยงัหมายถึงวิธี
กระจายสนิคา้ไปใหถ้งึมอืลูกคา้ดว้ย 

 4. การส่งเสริมการจ าหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 ไมตร ีวสนัติวงศ์ (2542: 33) กล่าวว่าการส่งเสรมิการตลาด เป็น P ตวัที่สี่ของการตลาด หมายถงึ 
การแจง้และบอกกล่าว พรอ้มดงึดูดใจใหค้นทัว่ไปซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร การส่งเสรมิการตลาดตอ้งใชค้่าใชจ้า่ย
บาก และเป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะตอ้งเลอืกวธิทีีด่ทีีสุ่ด อย่านัง่รอใหลู้กคา้มาหาเอง จงท าการส่งเสรมิการตลาด และ
เพิม่ก าไร โดยการโฆษณาเพื่อท าให้ลูกคา้สนใจสนิคา้ กระตุน้การขาย เพื่อใหลู้กคา้ซื้อมากขึน้ การเผยแพร่
ประชาสมัพนัธ์ เพื่อบอกเล่าเรื่องธุรกิจของท่านผ่านสื่อมวลชน พฒันาทกัษะการเป็นพนักงานขายเพื่อเพิม่
ยอดขาย จะต้องรู้จกัลูกค้าและรูค้วามจ าเป็นของลูกคา้ เพราะลูกคา้บางคนตดัสนิใจยาก ต้องรู้จกัวธิปีฏบิตัิ



ต่อลูกคา้ เพราะลูกคา้บางคนใจรอ้น ต้องรู้จกัสนิคา้และรู้ว่าขายอย่างไร เพราะลูกคา้บางคนมเีงนิไม่พอจ่าย 
ถา้จะแระสบความส าเรจ็ ใหพ้ยายามท าความเขา้ใจและท าความรูจ้กัลูกคา้ทุกคน ก่อนอื่นตอ้งเรยีนรูว้่าลูกคา้
มคีวามต้องการอะไร โดยการสอบถามและรบัฟัง แล้วสร้างความพอใจให้ลูกค้าโดยให้ค าแนะน าและเสนอ
สนิคา้หรอืบรกิารทีเ่หมาะสมใหพ้นักงานทีป่ระสบความส าเรจ็ตอ้งพยายามมองลูกคา้ใหอ้อก  

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 

 การศกึษาเรื่อง ความพงึพอใจต่อการบรกิารหลงัการขายของผู้อยู่อาศยัหมู่บ้านจดัสรรของ บรษิัท 
แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) 

 เครื่องมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวม ขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งจะมลีกัษณะค าถาม
ปลายปิด (Close Ended Question) ที่ก าหนดค าถามไว้ให้ผู้ตอบ เลอืกตอบ และค าถามปลายเปิด (Open 
Ended Question) ทีใ่หผู้ต้อบสามารถแสดงความคดิเหน็ได้ อย่างอสิระ และท าการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถิติ
โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รูปเพื่อสรุปผลการวจิยั   

กลุ่มประชากรเป้าหมาย 

 ประชากร (Population) ที่อาศยัอยู่ในโครงการบ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั 
(มหาชน) ทีย่งัไม่เป็นนิตบิุคคลทัง้หมด 3 โครงการ แบ่งออกเป็นดงันี้ 1)โครงการบา้น Villaggio ศรนีครนิทร์ 
276 หลงั 2) โครงการบา้น INDY ศรนีครนิทร ์442 หลงั 3) โครงการบา้น INIZIO ศรนีครนิทร ์123 หลงั รวม
ทัง้หมด 841 หลงั 

การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

 เนื่องจากประชากรที่ท าการศกึษามโีครงการบ้านจดัสรรทัง้หมด 3 โครงการ ในการศกึษาครัง้นี้จงึ
ท าการสุ่มตวัอย่าง โดยค านวณแยกรายโครงการ โดยกฎของ Taro Yamane ในการค านวณ การสุ่มตวัอย่าง
ประชากรในแต่ละโครงการเพื่อหาตวัอย่างทีเ่หมาะสมและก ากนดค่าความคลาดเคลื่อนทีย่อดรบัได ้เท่ากบั
ร้อยละ 5 หรอืที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึ่งจากกฎของ Taro Yamane พบว่าผู้อยู่อาศยัในโครงการบ้าน
จดัสรร บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส์ จ ากดั (มหาชน) ทีย่งัไม่เป็นนิตบิุคคล จ านวน 841 หลงั  

การเกบ็ข้อมูล 



 ทางผูว้จิยัเลอืกใชว้ธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง คอื การเลอืกกลุ่ม ตวัอย่างทีอ่าศยัอยู่
ในโครงการบ้านจดัสรรบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ที่ย ังไม่เป็นนิติบุคคล 3 โครงการ 
โครงการบ้าน Villaggio ศรนีครนิทร์ 102 คน โครงการบ้าน INDY ศรนีครนิทร์ 93 คน และโครงการบ้าน 
INIZIO ศรนีครนิทร์ 85 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการรวบรวมขอ้มูลของการวจิยัครัง้นี้จะใช้แบบสอบถามซึ่งมี
ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (closed-ended question) และค าถามปลายเปิด (open-ended question)  
 แบบสอบถามที่สร้างขึ้นตามมาตรวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ตามแบบของ 
(Likert scale)โดยมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดบัตามความคดิเหน็ เกณฑ์การให้คะแนนของLikertม ี5 ระดบัดงั
แสดงในตารางที ่3.1 
 ตารางท่ี 3.1 เกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนักคะแนนส าหรบัความคดิเหน็ในการตอบแบบสอบถาม 

ระดบัความคดิเหน็ ระดบัคะแนน 
มากทีสุ่ด 5 คะแนน 
มาก 4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 
น้อย 2 คะแนน 

น้อยทีส่ดุ 1 คะแนน 
ไม่สามารถประเมินได ้ 0 คะแนน 

 
 ส าหรบัเกณฑ์การแปลค่าเฉลี่ยความเห็นผู้วิจยัใช้เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการแปลผลซึ่งผลจากแการ
ค านวณโดยใชส้ตูรการหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ของความพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยุ่อาศยัใน
หมู่บา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส์ จ ากดั (มหาชน) โดยแบ่งคะแนนเฉลีย่ออกเป็น 5 ระดบั ดงันี้ 
 ตารางท่ี 3.2  เกณฑก์ารแปลผลของค่าเฉลีย่คะแนนในระดบัต่างๆ 

ระดบัความเหน็ ระดบัคะแนน 
มากทีสุ่ด 4.21 - 5.00 
มาก 3.41 - 4.20 

ปานกลาง 2.61 - 3.40 
น้อย 1.81 - 2.60 

น้อยทีส่ดุ 1.00 - 1.80 
ไม่สามารถประเมนิได ้ 0 - 0.99 

การสร้างเครื่องมือและการตรวจสอบเครื่องมือวดั 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอืแบบสอบถามโดยมขีัน้ตอนดงันี้ 



 ขัน้ท่ี 1 ศกึษาเอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งจากหนังสอืเอกสารทางวชิาการทฤษฎีและงานวจิยั
ต่างๆ ทีเ่กีย่วกบัความพงึพอใจต่อการบรกิารหลงัการขาย 
 ขัน้ท่ี 2 ก าหนดขอบเขตหรอืนิยามตวัแปรเกีย่วกบัปัจจยัเพื่อน าขอ้มูลทัง้หมดมาสรา้งแบบสอบถาม
ใหค้รอบคลุมเนื้อหาขอบเขตการวจิยั 
 ขัน้ท่ี 3 สรา้งแบบสอบถาม 4 ส่วน 
 ขัน้ท่ี 4 น าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบความถูกตอ้งและปรบัปรุงแกไ้ข 
 ขัน้ท่ี 5 การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยน าแบบสอบถามที่ผู้วิจยัสร้างขึ้นไปเสนอต่อ
ผู้ทรงคุณวุฒิที่มีความเชี่ยวชาญด้านการสร้างเครื่องมอืวิจยัและด้านการศึกษา ตรวจสอบความถูกต้อง
เที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) ของข้อค าถามแต่ละข้อว่าตรงตามจุดมุ่งหมายของการวิจยัครัง้นี้
หรือไม่โดยวิธีการหาค่า  IOC (Item-objective congruence index) ดัชนีความสอดคล้องที่ 0.5  ขึ้นไป 
หลงัจากนัน้น ามาปรบัปรุงแกไ้ข 
 ขัน้ท่ี 6 หาความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยผู้วจิยัจะน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try-out) กบักลุ่ม
ประชากรที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่จะวิจ ัย จ านวน 30 คน (n = 30)หลังจากนั ้นน า
แบบสอบถามมาวเิคราะห์เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้วธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของ 
Cronbach (Cronbach Alpha coefficient) ซึง่ก าหนดค่ามากกว่า 0.70 ขึน้ไป 
 เมื่อน ามาค านวณหาคา่ความเชื่อมัน่ไดเ้ท่ากบั 0.886 ซึง่มคี่าระดบัความเชื่อมัน่อยู่ในระสงู (มากกวา่ 
0.70) จงึน าไปใชเ้กบ็ขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 หลงัจากผู้วจิยัได้รวบรวมแนวคดิทฤษฎีและผลงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการ
สร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาตามกรอบแนวคิดการวิจยัโดยผู้วิจ ัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
การศกึษาและวจิยัครัง้นี้อย่างเป็นขัน้ตอนดงันี้ 
 1. ขอหนังสือรบัรองและแนะน าตัวจากโครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต Visionary Leaders 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง ถงึฝ่ายบรกิารโครงการบา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) 
ที ่1) โครงการบา้น Villaggio ศรนีครนิทร ์2) โครงการบา้น INDY ศรนีครนิทร ์3) โครงการบา้น INIZIO ศรี
นครนิทร ์เพื่อขออนุมตัใินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

 2. น าหนังสือรบัรองและแนะน าตัวไปยงัฝ่ายบริการ 1) โครงการบ้าน Villaggio ศรีนครินทร์ 2) 
โครงการบา้น INDY ศรนีครนิทร ์3) โครงการบา้น INIZIO ศรนีครนิทร ์

 3. ผูว้จิยัน าคะแนนการประเมนิความคดิเหน็โดยรวมต่อการบรกิารหลงัการขายแบ่งคะแนนออกเป็น 
5 ช่วง คอื คะแนนควรปรบัปรุง คะแนนพอใช ้คะแนนปานกลาง คะแนนด ีและคะแนนดมีาก 



 4. ผู้วจิยัน าแบบสอบถามให้แก่ผู้อาศยั ตามกลุ่มตวัอย่างที่ได้เลอืก 1) โครงการบ้าน Villaggio ศรี
นครนิทร ์2) โครงการบา้น INDY ศรนีครนิทร ์3) โครงการบา้น INIZIO ศรนีครนิทร ์
 5. น าแบบสอบถามทีไ่ดก้ลบัคนืมาตรวจสอบความสมบูรณ์และตรวจสอบความถูกตอ้งกบัคะแนนผล
ความคิดเห็นโดยรวมต่อความพึงพอใจการบริการหลังการขายของกลุ่มตัวอย่างที่เลือกไว้เพื่อน ามา
ประมวลผล 

 6. จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสอบถามเพื่อน าขอ้มูลไปวเิคราะหท์างสถติิ 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลวตัถปุระสงคข้์อท่ี 1-2 

 1. สถิติเชงิพรรณนา (descriptive statistics) เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และ
จ านวนผู้อยู่อาศัย โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ (frequency), ความถี่ 
(percentage), สถติคิ่าเฉลีย่ (mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (standard deviation) 
 2. สถติเิชงิอนุมาน (inferential statistics) ในการทดสอบสมตฐิานที ่1 ใชส้ถติ ิF-test เพื่อใหเ้หน็ ถงึ
ความแตกต่างที่ชดัเจนมากขึน้ด้วยวธิกีาร Least significant difference (LSD) ส่วนการ ทดสอบสมมตฐิาน
การวิจยัที่ 2 ใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) ที่ระดบันัยส าคญัทาง
สถติ ิ.05   
 

ผลการวิจยั 
 

 จากผลการวเิคราะหใ์นบทที ่4 สามารถสรุปผลการวเิคราะหต์ามสมมตฐิานทีต่ัง้ไวท้ัง้ 2 ขอ้ ไดผ้ลดงั
ตารางที ่5.1 ดงันี้ 

สมมติฐานในการวิจยั ผลการวิเคราะห์ 
 
สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความพึงพอใจการบริการหลงัการขายแตกต่างกนั 
 
H1.1 เพศต่างกนัมรีะดบัความพงึพอใจการ ไม่แตกต่างกนั 
บรกิารหลงัการขายแตกต่างกนั  

 

  



ตารางท่ี 5.1 (ต่อ) 

H1.2 อายุต่างกนัมรีะดบัความพงึพอใจการ 1. ในภาพรวมและรายการดา้นแตกต่างกนั 
บรกิารหลงัการขายแตกต่างกนั 2. รายดา้น 
      2.1 ไม่แตกต่างกนั 5 ดา้น คอื ปัจจยัดา้น 
 ราคา ปัจจยัดา้นส านกังานขาย ดา้นส่งเสรมิ 
 การตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นพนักงานผู ้
 ใหบ้รกิาร 
      2.2 แตกต่างกนั 2 ดา้น คอื ดา้นบรกิาร 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (สิง่แวดลอ้ม 
 ภายในโครงการ)  
H1.3 อาชพีต่างกนัมรีะดบัความพงึพอใจการ ไม่แตกต่างกนั 
บรกิารหลงัการขายแตกต่างกนั  
H1.4 รายไดต้อ่เดอืนต่างกนัมรีะดบัความพงึ 1. ในภาพรวมและรายการดา้นแตกต่างกนั 
พอใจการบรกิารหลงัการขายแตกตา่งกนั 2. รายดา้น 
      2.1 ไม่แตกต่างกนั 6 ดา้น คอื ปัจจยัดา้น 
 ราคา ปัจจยัดา้นส านกังานขาย ดา้นส่งเสรมิ 
 การตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นพนักงานผู ้
 ใหบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
 (สิง่แวดลอ้มภายในโครงการ) 
      2.2 แตกต่างกนั 1 ดา้น คอื ดา้นบรกิาร 
H1.5 ระดบัการศกึษาต่างกนัมรีะดบัความพงึ ไม่แตกต่างกนั 
พอใจการบรกิารหลงัการขายแตกตา่งกนั  
H1.6 ลกัษณะทางกายภาพ (สิง่แวดลอ้ม ไม่แตกต่างกนั 
ภายในโครงการ) มรีะดบัความพงึ  
พอใจการบรกิารหลงัการขายแตกตา่งกนั  

 

 และจากการศกึษาเรื่อง ความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยูอ่าศยัหมู่บา้นจดัสรรของ 
บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) 

 

 



5.1.1  ศกึษาปัจจยัส่วนบคุคล 

 ผลการศกึษา ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 163 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 58.20 มอีายุ 31 - 40 ปี จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.80 มอีาชพีธุรกจิส่วนตวั จ านวน 94 
คน คดิ เป็นรอ้ยละ 33.60 มรีายไดต้อ่เดอืน 30,001 บาท - 40,000 บาท จ านวน 88 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
31.40 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.10 และจ านวนสมาชกิในครอบครวั 2 
คน จ านวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.20   

จากสมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคลมผีลต่อความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยู่อาศยั
หมู่บา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั ผลการศกึษาพบว่า 

ในภาพรวม ลูกบ้านทีม่เีพศต่างกนั มรีะดบัความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยู่อาศยั
หมู่บ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

ในภาพรวม ลูกบ้านทีม่อีายุต่างกนั มรีะดบัความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยู่อาศยั
หมู่บา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ด้านบรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ (สิง่แวดล้อมภายในโครงการ) ลูกบ้านที่มอีายุต่างกนัมรีะดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกัน และ ด้านราคา ด้านส านักงานขาย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้าน
พนักงานผู้ใหบ้รกิาร ลูกบ้านที่มอีายุต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .05 

ในภาพรวม ลูกบ้านที่มีอาชีพต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจกบัการบริการหลังการขายของผู้อยู่
อาศยัหมู่บ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

ในภาพรวม ลูกบา้นทีม่รีายไดต้่อเดอืนต่างกนั มรีะดบัความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงัการขายของ
ผูอ้ยู่อาศยัหมู่บา้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) แตกต่างกนั เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ด้านบรกิาร ลูกบ้านที่มรีายได้ต่อเดอืนต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็แตกต่างกนั และ ด้านราคา 
ด้านส านักงานขาย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านพนักงานผู้ให้บรกิาร ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (สิง่แวดล้อมภายในโครงการ)  ลูกบ้านที่มรีายได้ต่อเดอืนต่างกนัมรีะดบัความคดิเหน็ไม่แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ในภาพรวม ลูกบา้นทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั มรีะดบัความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงัการขายของ
ผู้อยู่อาศยัหมู่บ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 



ในภาพรวม ลูกบา้นทีม่จี านวนสมาชกิในครอบครวัต่างกนั มรีะดบัความพงึพอใจกบัการบรกิารหลงั
การขายของผูอ้ยู่อาศยัหมูบ่า้นจดัสรรของ บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 จงึปฏเิสธสมมตฐิาน 

ในภาพรวม ลูกบ้านมรีะดบัความพงึพอใจต่อปัจจยัดา้นทางการตลาดทัง้ 7 ด้านอยู่ใน ระดบัมาก มี
ค่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 4.15 โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย จ าแนกรายดา้น ทัง้หมด 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (สิง่แวดลอ้มภายในโครงการ) มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 ความพงึพอใจในบรกิารหลงั
การขายมากทีสุ่ด ปัจจยัด้านส านักงานขาย  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขาย
มาก ปัจจยัด้านพนักงานผู้ใหบ้รกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื 4.16 มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายมาก 
ปัจจยัดา้นบรกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.15 มคีวามพงึพอใจ ในบรกิารหลงัการขายมาก และปัจจยัดา้นราคา มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากนัคอื 4.14 มคีวามพงึพอใจในการบรกิารหลงัการขายมาก ปัจจยัด้านกระบวนการ มคี่าเฉลีย่
เท่ากนัคอื 4.14 มคีวามพงึพอใจในการบรกิารหลงัการขายมากและปัจจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่
เท่ากนัคอื 4.06 มคีวามพงึพอใจในการบรกิารหลงัการขายมาก 
 ในภาพรวม ปัจจยัทางดา้นบรกิาร ผูอ้ยู่อาศยัสว่นใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั
ระยะเวลาการใหบ้รกิารความเหมาะสมตรงตอ่ความตอ้งการของผูบ้รกิาร อยู่ในระดบัด ีมคีวามสะดวกที่
ไดร้บัจากการบรกิารแต่ละขัน้ตอนอยู่ในระดบัด ีและ ขัน้ตอนการใหบ้รกิารไม่ยุ่งยากซบัซอ้นและมคีวาม
คล่องตวัอยูใ่นระดบัด ีเป็นอนัดบัสุดทา้ย 

ในภาพรวม ปัจจยัด้านราคา ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั ความ 
เหมาะสมของค่าใช้บรกิารสโมสร อยู่ในระดบัด ีและ ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ
ขายกบั ความเหมาะสม ของค่าสาธารณูปโภคส่วนกลางอยู่ในระดบัด ีเป็นอนัดบัสุดทา้ยของปัจจยั 

ในภาพรวม ปัจจยัดา้นส านักงานขาย ผูอ้ยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั 
ความ สะดวกในการเดนิทางมาส านักงานขาย อยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิาร
หลงัการขายกบั ความสะดวกสบายของเฟอร์นิเจอร์ อยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจใน
บรกิารหลงัการขายกบับรรยากาศของส านักงาน มรีะดบัความพงึพอใจด ีเป็นอนัดบัสุดทา้ยของปัจจยั 

ในภาพรวม ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูอ้ยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลังการ
ขาย กับ ความถี่ของกิจกรรมที่ทางโครงการจดัขึ้นอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศัยส่วนใหญ่มีความพึงพอใจใน
บรกิารหลงัการขายกบั กจิกรรมที่ โครงการจดัขึน้อยู่ในระดบัด ีเป็นอนัดบัสุดทา้ยของปัจจยั 

ในภาพรวม ปัจจยัด้านกระบวนการ ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั  

ความถูกต้องและแม่นย าในการให้บรกิารงานบรกิารอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจใน
บรกิารหลงัการขายกบั ความรวดเรว็ในการให้บรกิารงานรบัแจ้งเรื่องอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มี
ความพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั ความถูกตอ้งและแม่นย าในการใหบ้รกิารงานซ่อมแซมอยู่ในระดบัด ี
ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั ความถูกต้องและแม่นย าในการให้บรกิารงาน



รบัแจง้เรื่องอยู่ในระดบัด ีผูอ้ยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั ความรวดเรว็ในการ
ใหบ้รกิารงานซ่อมแซมอยู่ในระดบัดเีป็นอนัดบัสุดทา้ย ของปัจจยั 

ในภาพรวม ปัจจยัด้านพนักงานผู้ใหบ้รกิาร ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ
ขายกบั ความเอาใจใส่ดูแลของพนักงานรบัแจ้งเรื่องอยู่ในระดบัด ี ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจใน
บริการหลังการขายกับ บุคลิกภาพของพนักงานรบัแจ้งเรื่องอยู่ในระดบัดี ผู้อยู่อาศัยส่วนใหญ่มคีวามพงึ
พอใจในบรกิารหลงัการขายกบั ความเอาใจใส่ดูแลของพนกังานรบัแจง้เรื่องอยู่ในระดบัด ีผูอ้ยู่อาศยัส่วนใหญ่
มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการขายกบั บุคลกิภาพของพนักงานแจ้งซ่อมเรื่องอยู่ในระดบัด ีเป็นอนัดบั
สุดทา้ยของปัจจยั 

ในภาพรวม ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (สิง่แวดล้อมภายในโครงการ) ผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มี
ความพงึ พอใจในบรกิารหลงัการขายกบั ความสะดวกรวดเรว็ในการใหบ้รกิารอยู่ในระดบัด ี ผูอ้ยู่อาศยัส่วน
ใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั ความสะอาดภายในโครงการอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วน
ใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั ความสะอาดสวนหย่อมภายในโครงการอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่
อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั การตรวจตราภายในโครงการอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่
อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั ระบบแลกบตัรเขา้ออกโครงการอยู่ในระดบัด ีผูอ้ยู่
อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั ระบบการตรวจตราการเขา้ออกโครงการอยู่ใน
ระดบัด ีผูอ้ยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั บุคลกิภาพของ รปภ.อยู่ในระดบัด ีผู้
อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั สภาพสระว่ายน ้าอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วน
ใหญ่มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั สภาพเครื่องออกก าลงักายอยู่ในระดบัด ีผูอ้ยู่อาศยัส่วนใหญ่
มคีวามพงึพอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั ความสะอาดสโมสรอยู่ในระดบัด ีผู้อยู่อาศยัส่วนใหญ่มคีวามพงึ
พอใจในบรกิารหลงัการ ขายกบั สภาพตูเ้กบ็ของ (Locker) อยู่ในระดบัดเีป็นอนัดบัสุดทา้ย ของปัจจยั 
 

อภิปรายผลการวิจยั 

 

 ผลการวจิยัเรื่อง ความพงึพอใจต่อการบรกิารหลงัการขายของผูอ้ยู่อาศยัหมู่บา้นจดัสรรของ 
บรษิทั แลนด ์แอนด ์เฮา้ส ์จ ากดั (มหาชน) สามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดด้ัง้นี้ 
 5.2.1 จากการวจิยัครัง้นี้ พบว่า  ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ในดา้นต่าง 
ๆ ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายไดต้่อเดอืน ระดบักีศ่กึษา และจ านวนสมาชกิในครอบครวั ไม่มผีลต่อความพงึ
พอใจโดยรวมที่ต่อโครงการบ้านจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส์ จ ากดั (มหาชน) โดยพบว่าลูกคา้มี
ระดบัความพงึพอใจมาก ทัง้นี้อาจเนื่องมาจากโครงการบ้านจดัสรรทัง้ 3 โครงการทีน่ ามาใช้ในการวจิยัเป็น
โครงการใหม่ที ่บรษิทัยงัเปิดขายอยู่จงึเป็นโครงการปรบัปรุงพฒันา เนื่องจากบา้นทีส่รา้งเสรจ็โดยส่วนใหญ่
ไดผ้่านการพฒันาปรบัปรุงใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผู้บรโิภคและจะมใีห้เลอืกภายใตค้่าใชจ้่ายที่ต ่า 
เนื่องจากเป็นการสร้างเสรจ็เรยีบรอ้ยตัง้แต่ตน้ ประกอบกบักลุ่มตวัอย่างที่น ามาใช้การวจิยั คอื ลูกค้าทีเ่ป็น



ประเภทบ้านเดีย่ว ซึ่งเป็นกลุ่มทีไ่ม่แตกต่างกนัในเชงิลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล จงึเป็น
ผลให้มีความพงึพอใจต่อโครงการบ้านจดัสรรของบริษัทฯไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกับการศกึษาของ 
ดนัย ศรนคร (2547 : บทคดัย่อ) ซึ่งได้ศกึษาความพงึพอใจของผู้ซื้อบ้านจดัสรรของบรษิทั เอ็ม .ซี.เฮา้สซ์ิง่ 
จ ากัด (มหาชน) พบว่า ผู้ซื้อบ้านจดัสรรที่แตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจ านวนสมาชกิในครอบครวัมคีวามพงึพอใจไม่แตกต่างกนั และไม่
มผีลต่อระดบัความพงึพอใจ 
 5.2.2 จากการวจิยัครัง้นี้ พบว่า ความพงึพอใจของลูกคา้ต่อโครงการบา้นจดัสรรของ บรษิัท แลนด์ 
แอนด์ เฮ้าส์ จ ากัด (มหาชน) ในด้านลักษณะทางกายภาพ (สิ่งแวดล้อมโครงการ) รองลงมาได้แก่ ด้าน
ส านักงานขาย ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ และดา้นส่งเสรมิ
การตลาด ตามล าดบั ซึ่งไม่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ ดวงกมล เทพนากิจ (2547 : บทคดัย่อ) ซึ่งได้
ศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของโครงการบา้นจดัสรร บรษิทั จติต์อารวีลิล์ จ ากดั 
จงัหวดัล าปาง พบว่า ลูกค้ามคีวามพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดส่วนมากอยู่ในระดบักลาง ได้แก่ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านผลติภณัฑ์ ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ อุบลรตัน์ สุวรรณบริบูรณ์ ( 2546 : 
บทคัดย่อ) ซึ่งได้ศึกษาความพึงพอใจของผู้ซื้อที่มีต่อโครงการบ้านจัดสรรของ บริษัท ศุภาลัย จ ากัด 
(มหาชน) พบว่า ผู้ซื้อมคีวามพงึพอใจโดยรวมต่อโครงการบ้านจดัสรรของ บรษิัท ศุภาลยั จ ากดั (มหาชน) 
ส่วนมากอยู่ในระดบัด ีไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นท าเลทีต่ัง้ 
 โดยสามารถสรุปไดด้งันี้ 
 ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจต่อโครงการบา้นจดัสรรดา้นผลติภณัฑใ์น
ปัจจยัย่อยเรื่อง ชื่อเสยีงภาพลกัษณ์ทีด่ขีองโครงการ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ อุบลรตัน์ สุวรรณ
บรบิูรณ์ (2546 : บทคดัย่อ) ซึง่ศกึษาความพงึพอใจของผูซ้ื้อทีม่ตี่อโครงการบา้นจดัสรรของ บรษิทั ศุภาลยั 
จ ากดั (มหาชน) พบว่า ผูซ้ื้อมคีวามพงึพอใจในปัจจยัย่อมเรื่อง ระบบระบายอากาศภายในตวับา้น นอกจากนี้
ยงัไม่สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ดวงกมล เทพนากจิ (2547 : บทคดัย่อ) ศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้
ต่อส่วนประสมการตลาดของโครงการบ้านจดัสรร บริษัท จติต์อารวีลิล์ จ ากดั จงัหวดัล าปาง พบว่า ลูกคา้มี
ความพงึพอใจสงูสุดในปัจจยัย่อยเรื่อง แบบบา้น 
 ดา้นราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจต่อโครงการบา้นจดัสรรดา้นราคาในปัจจยัยอ่ย
เรื่อง ระยะเวลาการผ่อนช าระกบัธนาคาร ซึ่งสอดคล้องกบัผลการศกึษาของ ดวงกมล เทพนากิจ (2547 : 
บทคดัย่อ) ศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของโครงการบา้นจดัสรร บรษิทั จติต์อารี
วลิล์ จ ากดั จงัหวดัล าปาง พบว่า ระยะเวลาการผ่อนช าระ 
 ดา้นท าเลทีต่ัง้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจต่อโครงการบา้นจดัสรรดา้นราคาในปัจจยั
ย่อยเรื่อง โครงการมรีะบบสาธารณูปโภคครบครนั ซึ่งไม่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ อุบลรตัน์ สุวรรณ



บรบิูรณ์ (2546 : บทคดัย่อ) ศกึษาความพงึพอใจของผูซ้ื้อทีม่ผีลต่อโครงการบา้นจดัสรรของ บรษิทั ศุภาลยั 
จ ากดั (มหาชน) พบว่า ผูซ้ื้อมคีวามพงึพอใจในปัจจยัย่อมเรื่อง การเดนิทางเขา้ - ออกสะดวกสบาย 
 ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจต่อโครงการบ้านจดัสรรดา้น
ราคาในปัจจยัย่อยเรื่อง การติดตัง้ปัม๊น ้าภายในบรเิวณบ้าน ซึ่งไม่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ อุบลรตัน์ 
สุวรรณบรบิูรณ์ (2546 : บทคดัย่อ) ศกึษาความพงึพอใจของผู้ซื้อทีม่ผีลต่อโครงการบา้นจดัสรรของ บรษิทั 
ศุภาลยั จ ากดั (มหาชน) พบว่า ผูซ้ื้อมคีวามพงึพอใจในปัจจยัย่อยเรื่อง การมอลส่วนลดพเิศษ นอกจากนี้ยงั
ไม่สอดคล้องกบัการศกึษาของ ดวงกมล เทพนากิจ (2547 : บทคดัย่อ) ศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ต่อ
ส่วนประสมการตลาดของโครงการบ้านจดัสรร บริษัท จิตต์อารีวิลล์ จ ากัด จงัหวดัล าปาง พบว่า ลูกค้ามี
ความพงึพอใจสงูสุดในปัจจยัย่อยเรื่อง ความสะอาดในการเดนิทางไปส านักงานของโครงการ 
 ด้านบรกิารสาธารณูปโภค พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจต่อโครงการบ้านจดัสรรดา้น
ราคาในปัจจยัย่อยเรื่อง การปลอดภยัในโครงการ ซึ่งไม่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ ดวงกมล เทพนากจิ 
(2547 : บทคดัย่อ) ศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมการตลาดของโครงการบา้นจดัสรร บรษิทั 
จติต์อารวีลิล์ จ ากดั จงัหวดัล าปาง พบว่า การศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนปนะสมการตลาดของ
โครงการบา้นจดัสรร บรษิทั จติต์อารวีลิล์ จ ากดั จงัหวดัล าปาง  
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