
ภาคผนวก จ 
 

ขอมูลเชงิคุณภาพจากการสัมภาษณเชิงลึกกับนกัพัฒนาโครงการ 
 

รายช่ือนกัพัฒนาโครงการท่ีสัมภาษณเชิงลึก (in - depth interview) 

บริษัท - โครงการ ชื่อ - นามสกลุ - ตําแหนง วัน - เวลา 

บริษัท เฉลิมนคร จํากัด 

(บานสถาพร) 

คุณสุนทร สถาพร 

กรรมการผูจัดการ 

4 มีนาคม 2553 

13:00 - 14:30น. 

บริษัท พร็อพเพอรต้ี เพอรเฟค จํากัด 

(มหาชน) (PF) 

คุณสันติพงษ สวางเล่ือง 

ผูจัดการอาวโุส - สถาปตย 

5 มีนาคม 2553 

11:00 - 11:30น. 

บริษัท แมกโนเลีย ควอลิต้ี ดีเวล็อป

เมนต คอรปอเรชั่น จาํกัด (MQDC) 

คุณรังสิมันต กาญจนระพ ี

ผูจัดการทัว่ไป 

5 มีนาคม 2553 

13:00 - 14:30น. 

 
คําถามนํา 

ขอ 1. จากประสบการณที่ผานมาของทาน การจัดการดานพลังงานที่ประยุกตใชในโครงการ

หมูบาน แลวประสบความสําเร็จ มทีี่ใดบาง เปนอยางไร 

 

บานสถาพร MQDC 

บานประหยัดพลังงาน ตัวอยาง ม.สถาพร เทยีบกบั

บานทั่วไป คาไฟฟาประมาณ 6,000 บาท / เดือน 

ของบานสถาพรประมาณ 5,000 บาท / เดือน 

ประหยัด 10 - 15% สําหรับพื้นที่สวนกลางโครงการ

ประมาณ 35% (ใหมากกวาทัว่ไป) คาไฟฟา

สวนกลางประมาณ ปละเกือบ 1 ลานบาท บาน 

1,000 หลัง ๆ ละ 5,000 บาท / เดือน = 5 ลาน

บาท / เดือน = 60 ลานบาท / ป 

ลักษณะบาน hybrid หากนาํนวัตกรรมการจัด

การพลังงานมาประยุกตใชในโครงการหมูบาน 

การเร่ิมตน ตองเร่ิมจากตัวบานทีก่อนเลย ไมใชเร่ิม

จากสวนกลาง เนื่องจากถึงผูบริโภคโดยตรง 

ตางประเทศ หลายทีม่ากเร่ิมจากงานวิจยั 

นักวชิาการ อาจารย ที่เห็นความสําคัญเร่ือง

ส่ิงแวดลอมและภาวะโลกรอน 

ในเมืองไทย มแีตบานเปนหลัง ๆ แตยงัไมมีระดับ

โครงการ 

การเร่ิมตน ตลาดบานแนวนี้เร่ิมจากผูประกอบการ 

อยากคิดอะไรเพื่อสังคม โดยเฉพาะวิสัยทัศน

ของผูนําเพื่อสังคม แตอยางไรก็ตามกลไกตลาด

ในไทยไมไดกดดันเรา 
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ขอ 2. จากประสบการณที่ผานมาของทาน นวัตกรรมระบบการจัดการพลังงานทดแทน ของเซลเลนเนียม

ที่นาํเสนอ นาจะมีความเปนไปไดทางการตลาด หรือไม อยางไร 

 

บานสถาพร MQDC 

 ความเปนไปไดข้ึนอยูกับหลายปจจัย แตปจจัย

หลัก  ๆเชน เทคโนโลยีอะไร เหมาะสมเปนไปได

จริงหรือไม ผูประกอบการตองการทําจริง ๆ  หรือไม 

เทคโนโลยเีมืองนอกพัฒนาไปเยอะแลว เร่ืองนี้ไม

นาหวง อยูที่เราเลือกมาใชเหมาะสม เลือกใชให

มีความยั่งยืน most cost efficient, most 

maintenance efficient 

 

 

 
คําถามหลกัเขาวัตถุประสงค 1,2 

ขอ 1.จากสภาพแวดลอมภายนอกของธุรกจิระดับมหภาค (macro - environment) ทานพิจารณา

กําหนดความเปนไปไดทางการตลาด ผานปจจัยใด 

 

บานสถาพร MQDC 

1ST Economic Factors 

- รายไดประชากร เงินเดือนมากนอย 

- อัตราดอกเบ้ียตํ่า กระตุนการซ้ือบาน 

2ND Technological Factors ควรคืนทนุภายใน 5 - 6 ป จะนาสนใจ 

- การซื้อบานเปนการตัดสินใจแบบ rational เยอะ emotional นอย 

3RD Political Factors 

- มาตรการรัฐ ควรจูงใจผูประกอบการ / ผูซื้อดวย 

- มาตรการดานการเงนิ เชน อัตราดอกเบ้ียดานลูกคา หักลดหยอน

ภาษีดานผูประกอบการ 

- เนนแบบ soft law เพื่อจูงใจ ไมใช hard law บังคับแบบ EIA 

ปจจัยคือ ทุกดานสําคัญ ลืม

ไมไดเลย 

1ST Political Factors การเมอืง

และกฎหมายไปดวยกนั 

โดยเฉพาะเมืองนอก 

เปล่ียนแปลงรัฐบาล นโยบาย

ดี ๆ ก็ยงัดําเนนิตอไป 

- incentive (soft law) มากอน 

- บังคับ (hard law)  ไมเหมาะ 

2ND Economic Factors 
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trend 

- ป 2548 กรมพฒันาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน (พพ.)

จัดโครงการบานจัดสรรอนุรักษพลังงาน ผูประกอบการเขารวม 40 

ราย ไดรางวัล 10 ราย พอมาป 2551 ผูประกอบการรวม 100 ราย

แลว สะทอนใหเหน็วา ความเปนผูประกอบการ / พอคา ถาไม

ไดผลเขาไมทําหรอก เพราะมนัไดผล แตก็ยงัไมถือวาแพรหลาย 

เพราะเมื่อเทยีบกับ 2 - 3 พนัโครงการหมูบาน 

- ความคุมคา - ทําเล - ราคา - สาธาณูปโภค เปนปจจัยอันดับ 1 ใน 

5 ในการตัดสินใจของผูบริโภค สวนปจจัยประหยัดพลังงานเปน

ปจจัยที ่6 - 7 

- trend ผูประกอบการเดิมสรางบาน brand image เชน L&H มี

ระดับ ตอมา แสนสิริ คนรุนใหม yippy แตสําหรับบาน eco 

concept 

- trend บานเกิดจากผูประกอบการทัง้นัน้เลย ผูประกอบการควร

เปนฝายเร่ิม สราง trend eco concept มิฉะนั้นเกิดไมได 

- ตางประเทศโบรชัวรเนนขายชู eco กันทั้งนั้น เชน USA 

- บานสถาพร เนนสรางจิตสํานกึส่ิงแวดลอมสูลูกบานดวยการแยก
ขยะ มีโรงขยะในหมูบาน ปจจบัุนมีลูกบานรวมมือ 25 - 30% แลว 

- กระแสผูบริโภคกดดันตลาดได เชน เคร่ืองใชไฟฟาเบอร 5 เปน

มาตรการภาครัฐและการไฟฟา ที่ไดผลมาก 

- แตในตลาดบานจัดสรรยังไมเคยเจอแรงกดดันจากผูบริโภค นาจะ

มาจากองคประกอบที่เกี่ยวของเร่ืองบานมมีาก เชน วัสดุ สไตล 

รายละเอียดมาก 

- นวัตกรรมนี้+หมูบาน  EIA ชอบเลย นาจะผานงายข้ึน 

- สถิติลูกคาบานสถาพร 4 - 5 ปที่ผานมา ปละ 400 - 500 คน มี

เพียง 2 - 3 รายที่ถามตรง ๆ เปนประเด็นแรกที่สําคัญเร่ือง

ประหยัดพลังงาน 

3RD Sociocultural Factors 

- Consumer Attitude ไมใชไมมี

การศึกษา ไมมีความรู แตยัง

ไมตระหนัก (aware) 

- ตางประเทศ ทัง้ทัง้ทีก่ารไดมา

ซึ่งพลังงานทดแทนมีคาใชจาย

สูงกวา แตเพื่อสังคมเพื่อ

ลูกหลานของเขาในอนาคต 

เขาก็ลงทุน 

4TH Technological Factors 
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ขอ 2.จากสภาพแวดลอมภายนอกของธุรกจิระดับจุลภาค (micro - environment) ทานพิจาณา

กําหนดความเปนไปไดทางการตลาด ผานปจจัยใด 

 

บานสถาพร MQDC 

Supply คูแขงที่ประกวดโครงการบานจัดสรรอนุรักษพลังงานดวยกนั 

ประมาณ 25 ราย แตไมใชแรงกดดันที่ทาํใหเราตองทาํบาน

ประหยัดพลังงานเชนนี้ (ไมถงึข้ันนัน้) 

- เปนขอไดเปรียบในการแขงขันได เมื่อเทียบกับโครงการหมูบานที่
ไมมี เพราะปจจัยหลัก  ๆที่ลูกคาพิจารณา เปรียบเทียบโครงการมี

การแขงขันกันอยูแลว แตเรามีปจจัยที่ 6 - 7 เร่ืองประหยัดพลังงาน  

เปนการเพิ่มขอไดเปรียบในการแขงขันได มีโอกาสเลือกซื้อเพิ่มข้ึน 

Banker สถาบันการเงิน ประเมินบานตามเกณฑของกระทรวง

พาณิชย 

- เกณฑ A ( > 12,000 บาท / ตรม.) 

- เกณฑ B (8 - 9 พนั - 12,000 บาท / ตรม.) 

- เกณฑ C (< 7 - 8 พนับาท / ตรม.) 

- ไมมีปจจัยที่เปนเกณฑประหยัดพลังงานเลย แตอยางไรก็ตามเปน

เร่ืองสําคัญมากสําหรับผูบริโภค เพราะเร่ืองเงินในกระเปา เขาถาม

bank 

- หากมีอะไรพิเศษ ชวยใหความเปนไปไดในการกูมากข้ึน หรือ

ดึงดูดใหซื้อมากข้ึนจะดีมาก 

1ST Supplier จัดหาอุปกรณ วสัดุ 

เทคโนโลยี ก็สําคัญ ควร

สนับสนนุใหประสิทธิภาพ

สูงสุด เหมาะสมสุด 

Supply ยังไมมีคูแขง 

Banker สถาบันการเงิน การ

สนับสนนุจากธนาคารมักจะ

เปนไปตามนโยบายของ

ภาครัฐ เชน พพ. 
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ขอ 3.ในการประยุกตนวัตกรรมระบบการจดัการพลังงานทดแทนเขาไปใชในโครงการบานจัดสรร 

ควรกําหนดกลยุทธการแบงสวนตลาด กําหนดตลาดเปาหมาย และวางตําแหนงผลิตภัณฑ (STP) 

อยางไรตามทศันะของทาน และทานคิดวามีความเหมาะสมหรือไม อยางไร 

 

บานสถาพร PF MQDC 

Targeting 

educate group และคนตางชาติ เชน แพทยตาม

โรงพยาบาล อาจารยมหาวิทยาลัยตาม

สถาบันการศึกษา ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ เปน

ตน ....จัดเปนโจทยที่ยากเหมือนกัน 

สภาพแวดลอม: หมูบานจัดสรรทั่วไป พืน้ที่

สวนกลาง 20 - 30% แตบานสถาพร 35% 

(ตนทนุเพิ่มข้ึน) 

ตัวบาน: ชายคายาวกวา ความสูงพืน้ - เพดาน     

2.75 ม. (ทั่วไป 2.5 ม.) การใชอุปกรณประหยัด

น้ําไฟ ทาํใหตนทนุเพิ่มข้ึน 2 - 3 % เพราะฉะนั้น 

สภาพแวดลอม+ตัวบาน ทาํใหตนทนุเพิม่ข้ึน 7 - 8% 

การขาย ถาเพิม่ราคาเทียบตลาด เชน 3 ลาน กับ 

3.2 ลาน Sale ตองพูดเยอะเลย ถงึจะขาย 3.2 

ลานได แตตลาดโซนรังสิต ราคามีผลเยอะมาก 

เพราะฉะนัน้ตองคงราคาขายเทา ๆ กับหมูบาน

อ่ืน และยอมลดกําไรเพราะเราตนทนุสูงกวา แต

จะใหลดราคาไป 2.8 - 2.9 ลาน คงไมทํา แต

ผูประกอบการที่ลดราคาเขาขายไดเยอะข้ึน 

- ตลาด 3 - 5 ลาน มีความยืดหยุนราคาถอืวาสูง

อยูสําหรับลูกคาทั่วไป แตหากเจาะลูกคากลุม 

high educate จะลดปญหาตรงนี้ลงไป 

- นอกจากนี ้หากไปจับกลุมราคาบน ๆ เชน ระดับ

ราคา 10 ลาน จะลดปญหานีล้งไป 

Targeting 

กําหนดตลาด

เปาหมาย 

วัยทาํงาน อาย ุ

30 ปข้ึนไป (วัย

ทํางานตน ๆ  

มักจะเปนกลุม

คอนโดกลาง

เมือง) 

Positioning 

concept นี้

นาจะเปนบาน

ระดับ 10 ลาน

ข้ึนไป และเมื่อ

พิจารณา

ตนทนุบาน 

16,000 - 

19,000 บาท / 

ตรม. นาจะ

เปนระดับ 5 

ลานข้ึนไป  

Segmentation 

- ตลาด mid-end มี awareness 

- ตลาด high-end มี 

awareness แตยังไมมีใหซื้อ 

และจะมีมุมมองเปนธุรกิจมาก 

- ตลาด low-end คอนขางมี

awareness นอย 

Targeting 

- โครงการ Eco Village ของ 

MQDC ระดับราคา 5 ลาน

กวา ถาตํ่ากวา 5 ลาน จะ

คอนขาง sensitive 

Positioning 

- ถาจับกลุม  high-end จะยาก

ตรงที่ เขามีเงนิเขาจะซ้ืออะไร 

ยังไง มาติดต้ังเองก็ได 

- แตถาจับกลุม mid-end เขาจะ

ทําไมไดเหมือน high-end 

และถาตลาดมทีางเลือกใหเขา

แบบพรอมสรรพ 

- Eco Village มเีทคโนโลยีสราง

พลังงานใหเขาพรอม นาจะ

เปนทางเลือกที่เหมาะกวา 
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ขอ 4.เมื่อประยุกตใชนวัตกรรมฯ นี ้จะสามารถกําหนด SWOT จุดแข็ง (Strength) จุดออน 

(Weakness) โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) ไดอยางไร 

 

บานสถาพร MQDC 

Strength 

- ยังไมสามารถเพิ่มเปนจุดขายที่โดดเดนมากพอ 

เพราะอยูในอันดับที่ 6 - 7 ในการตัดสินใจ อาจ

ชวยเพิ่ม Strength ไดไมมาก 

Weakness 

Opportunity 

- trend เร่ิมม ี

Threat 

- แตคนไทยบริโภคแฟช่ันเร็ว สวนเทคโนโลยีและ
วิทยาศาสตรบริโภคชากวาตางประเทศเปน 10 - 

20 ป 

Strength 

- จุดขาย Eco Village ที่โดดเดน 

Weakness 

Opportunity 

- สรางช่ือเสียงในเมืองไทย หากประสบ

ความสําเร็จ 

Threat 

- เสียช่ือเสียงถาลมเหลว 

 

 

ขอ 5.นวัตกรรมฯ นี้สามารถเปนจุดขาย (Unique Selling Point) ใหกับโครงการหมูบานไดหรือไม 

อยางไร 

 

บานสถาพร MQDC 

- ตางประเทศ เร่ือง eco ใชพืน้ที่โฆษณาประมาณ 

50 - 60% 

- บานสถาพร เร่ือง eco ใชพืน้ที่ประมาณ 30 % 

ในโบรชัวร 

- ถาอีก 10 - 15 ป นาจะเปนจดุขายในไทยได 

- Eco Village เปนจุดขายที่โดดเดนได 

- แตถาถึงขนาดที่เคยลงขาวไววา ไมตองจายคา
ไฟเลย และเหลือจายดอกเบ้ียบานดวย นาจะ

ลําบาก แตเปนโจทยที่ทาทายดี (เพราะเปน

ธรรมชาติกําหนด แดดออก / ไมออก ฝนตก / ไมตก 

ลมมี / ไมม ีกําหนดพลังงานทีไ่ด) 
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ขอ 6.นวัตกรรมฯ นี้ สามารถกําหนดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix 4Ps) เพิม่เติมจาก

โครงการหมูบานทั่วไปไดอยางไร 

 

บานสถาพร MQDC 

ราคา 5 ลานกวา และทาํเลไกลกวาบานสถาพร 

สวนตนทนุ 16,000 - 19,000 บาท / ตรม.นาจะ

เหมาะกับบาน 6 - 7 ลาน 

ทําเล เทยีบเทาบานสถาพร แตตองขายราคา 6 - 7 

ลานบาท 

Place เจาะที่กลุม high educate เขาถงึใหได 

Promotion 

- ดอกเบ้ียพิเศษ 

- กู 100% 

- มาตรการคลายบาน BOI เชน ยกเวนภาษีเงินได

นิติบุคคล 

Product โดดเดน  

ทําเล ชานเมือง เชน โซนรามอินทรา ม ีgrid ไฟฟา

พรอมอยูแลว ขายคืนได 

Place 

- special campaign 

- เปดตัวที่ fair 

- ให knowledge  awareness  decision 

เชน AIDA Model 

- ฐานลูกคา เชิญสัมมนาและไดเสริมความรูคน
ไทยดวย 

 
 
คําถามหลกัเขาวัตถุประสงค 3 

ขอ 1. หลังจากพูดคุยปจจยัที่กําหนดความเปนไปไดดานการตลาดมาพอสมควร ทานมีขอเสนอ

แนวทางปฏิบัติทางการตลาด ที่สงผลใหโครงการบานจัดสรรประสบความสําเร็จในการขายเมื่อ

ออกสูตลาดไดอยางไร 

 

บานสถาพร PF MQDC 

- theme ฉลากประหยัดไฟเบอร 5 คํานึงกระเปา

ของผูซื้อและประหยัดไฟชวยชาติ ประสบ

ความสําเร็จ นาจะทาํใหสําเร็จได 

พันธมิตร Supplier เชน อุปกรณเคร่ืองใชไฟฟา 

PANASONIC (green) 

- design + ออก event ใช theme ประหยัด

พลังงาน และใชสีเขียว 

เสนอ

ผูประกอบการ

เร่ิมกอน 

mass media โทรทัศน วทิย ุ

หนงัสือพมิพ ไมนาจะ OK ไม

นาจะคุม 

bill board OK 

direct marketing OK มาก 
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ขอ 2 การประยุกตใชนวัตกรรมฯ นี ้กับโครงการหมูบาน ควรบริหารจัดการอยางไร ควร outsource 

หรือไม อยางไร 

 

บานสถาพร PF MQDC 

- อยาก outsourcing ชวงนงึกอน หลังจากนัน้

เรียนรูแลวทาํเอง 

- outsourcing เนนสัญญาแบบ firm fixed price 

เมื่อมองดานความรับผิดชอบ ให outsourcing 

รับประกันตามที่ commit กับลูกคาไวทัง้หมด 

- เมื่อเราขายบานในราคาสูงกวา เชน ทัว่ไป 3 

ลาน เราขาย 3.5 ลาน หากระบบมีปญหาหรือ

สรางไฟฟาไดไมถึงเกณฑที่กาํหนด 

outsourcing ตองรับผิดชอบทัง้หมด 

- outsourcing 

เนนสัญญา

แบบ firm 

fixed price 

- ระบบและเทคโนโลยีตองใช 

specialist 

- เปนพนัธมิตรกันดูแลกันไป
ยาว ๆ เลย ไมใชเรียนรูระบบ

แลวทําเอง แลวเลิก 

outsourcing 

- ควรเปนสัญญาแบบ fixed 

price incentives 

- outsourcing เขามาชวย set 

up และ maintenance ให

ประสิทธิภาพสูงสุด ทาํให

ลูกคาพงึพอใจสูงสุด ดูแล

ลูกคาใหดีที่สุด 

 


