
บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล   
 
 ผลการวิเคราะหขอมูล จะมี 3 สวน ตามที่ไดกลาวมาในบทที่ 3 ซึ่งแบงเปนผลการวิจัย
ดังนี้ 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิและสรางรูปแบบจําลองผังโครงการ ที่จะนําไปสู
ขนาดของที่ดินที่ตองใชในการทําโครงการนั้น และสรางตารางความสัมพันธในชวงของขนาดหนา
กวางและลึกของที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมในการทําโครงการไดหลายประเภท 
 2. ผลการวิเคราะหวิจัยขอมูลจากแบบสอบถามในดานตาง ๆ ดานปจจัยแวดลอมสู
การกําหนดทําเลที่ตั้งที่หรือยานที่เหมาะสมตอการพัฒนาอสังหาริมทรัพย ดานปจจัยเพิ่มเติมที่ควร
เพิ่มเติมลงไปในตัวบานสูการพัฒนาผลิตภัณฑหรือการจัดเตรียมส่ิงที่ผูบริโภคตองการนั้นในการ
ขาย ดานขอมูลเกี่ยวของกับแผนการตลาด 
 3. ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยที่ทํา
โครงการจัดสรร บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหารองคกร แผนการตลาด 
แผนการกอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ในการทําโครงการ 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิและสรางรูปแบบจําลองผังโครงการ 

ท่ีจะนําไปสูขนาดของท่ีดินท่ีตองใชในการทําโครงการ 
  
 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลจากขอมูลทุติยภูมิในดานขนาดของบานขนาดเล็กที่มี
อยูในตลาดอสังหาริมทรัพยและนําไปสรางแบบจําลองผังโครงการที่มีความเปนไปไดในหลาย
รูปแบบ หลายขนาด ไดผลดังนี้ 
 
1. ขนาด พื้นท่ีใชสอย และฟงกช่ันการใชงาน  
 ผลการเปรียบเทียบขอมูลดาน ขนาด พื้นที่ใชสอย และฟงกชั่นการใชงานของแบบบาน
ของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย 3 บริษัทที่เลือก ในขอบเขตของบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส 
มีรายละเอียดทางขนาดกายภาพและฟงกชั่นการใชงาน ดังแสดงในตารางที่ 4.1 
 

 
51 



 
 

52 

 ตารางที่ 4.1  
แสดงรายละเอียดแบบบานขนาดเล็ก 2 อันดับในแตละประเภท 

 จํานวน
ชั้น 

หนากวาง
(ม.) 

ยาว(ม.) พืน้ที่ใชสอย 
(ตรม.) 

หองนอน 
(หอง) 

หองน้ํา 
(หอง) 

จอดรถ 
(คัน) 

ทาวนเฮาส (t) 3 4 9 115 3 3 1 
ทาวนเฮาส (T) 3 5 8.5 150 3 3 1 
บานแฝด   (d) 3 5 8.5 150 3 3 2 
บานแฝด   (D) 2 6.5 9 115 3 3 2 
บานเดี่ยว  (s) 2 6.5 9 115 3 2 1 
บานเดี่ยว  (S) 2 9 8.5 150 3 3 2 
 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการเปรียบเทียบขอมูลดานขนาด พ้ืนที่ใชสอย และฟงกชั่นการใช
งานของแบบบานของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย 3 บริษัทที่เลือก พบวาแบบบานขนาดเล็กที่สุด 
สองอันดับในตลาดอสังหาริมทรัพยในแตละประเภทจากขอมูลทุติยภูมดัิงแสดงในตาราง และมพ้ืีนที่
ใชสอยอยูในชวง 115-150 ตรม. และสวนใหญมี 3 หองนอน หนากวาง นอยที่สุด 4 ม. และ 
กวางที่สุด 9 ม. จอดรถได 1-2 คัน เปนแบบบานที่มีขนาดเล็กเหมาะสมกับการใชงานของ
ผูบริโภคในตลาดอสังหาริมทรัพย 
 
2. ขนาดของท่ีดินท่ีตองใชในการทําโครงการ  
 ผูวิจัยสรางรูปแบบจําลองผังโครงการที่จะนําไปสูขนาดของที่ดินที่ตองใชทําโครงการ
จากการศึกษากฎหมายอาคารที่สงผลดานกายภาพตออาคารและขนาดที่ดิน พบวาบานใน
ขอบเขตของการวิจัยตองมีระยะรนจากแนวอาคารที่มีชองหนาตางและประตู ถึงเขตที่ดิน 2 
เมตร และ 3 เมตร สวนในดานการแบงแปลงที่ดินหามเกิน 9 แปลง จึงจะไมเขาขาย
พระราชบัญญัติการจัดสรรที่ดิน โดยหากมีถนนภายในถือเปน 1 แปลง โดยที่ดินตองอยูบนถนน
สาธารณะ 1 ดาน ที่มีความกวาง 6 เมตรข้ึนไป และ ไมติดกับแหลงน้ํา 
 จากการจัดเรียงผังโครงการบานบนที่ดินที่ไมเกิน 9 แปลง พบวาการจัดเรียงที่ใชพ้ืน
ที่ดินรวมนอยที่สุดมีดังนี้ อันดับ 1 คือ จัดเรียงบานขนานกับถนนสาธารณะ เปนวิธีที่ใชพ้ืนที่รวม
นอยที่สุด รองลงมาคือ อันดับ 2 คือ จัดเรียงบานขนานกับถนนภายในโครงการ 1 ดาน และ
อันดับ 3 จัดเรียงบานขนานกับถนนภายในโครงการ 2 ดาน ตามลําดับ ดังภาพที่ 4.1 
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ภาพที่ 4.1 
แสดงการจัดเรียงผังโครงการ 3 รูปแบบ 

 
 
 แสดงผลเปนแบบจําลองการจัดเรียงโครงการในลักษณะตาง ๆ เพ่ือเปรียบเทียบ
ขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมตอการทําโครงการ ดังภาพที่  4.2 – 4.7 เชน จากภาพที่ 4.3 
สามารถจัดเรียงโครงการโดยการจัดเรียงบานรูปแบบทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 5 เมตร 
ขนานกับถนนสาธารณะ ได 7 รูปแบบ ใชพ้ืนที่ ตั้งแต 78.4 – 181.5 ตารางวา ตองใชที่ดินหนา
กวาง 19 – 49 เมตร ลึก 16.5 เมตร การจัดเรียงบานรูปแบบทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 
5 เมตร ขนานกับถนนภายในโครงการ 1 ดาน ได 6 รูปแบบ ใชพ้ืนที่ตั้งแต 112.5 – 253.2 
ตารางวา ตองใชที่ดินหนากวาง 22.5 เมตร ลึก 20 – 45 เมตร การจัดเรียงบานรูปแบบ
ทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 5 เมตร ขนานกับถนนภายในโครงการ 2 ดาน ใชพ้ืนที่ตั้งแต 
195.0 – 243.8 ตารางวา ตองใชที่ดินหนากวาง 39 เมตร ลึก 20 – 25 เมตร รวมไดแบบจําลอง
ผังโครงการ 14 รูปแบบ ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตัวอักษรแทนบานแตละขนาดไวดังนี้ 
 1. สัญลักษณตัวอักษร t คือ ทาวนเฮาส 3 ชั้น หนากวาง 4 เมตร ลึก 9 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 115 ตารางเมตร  
 2. สัญลักษณตัวอักษร T คือ ทาวนเฮาส 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร ลึก 8.5 เมตร 
พ้ืนที่ใชสอย 150 ตารางเมตร 
 3. สัญลักษณตัวอักษร d คือ บานแฝด 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร ลึก 8.5 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 150 ตารางเมตร 
 4. สัญลักษณตัวอักษร D คือ บานแฝด 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร ลึก 9 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 115 ตารางเมตร 
 5. สัญลักษณตัวอักษร s คือ บานเด่ียว 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร ลึก 9 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 115 ตารางเมตร 
 6. สัญลักษณตัวอักษร S คือ บานเด่ียว 2 ชั้น หนากวาง 9 เมตร ลึก 8.5 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 150 ตารางเมตร 
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ภาพที่ 4.2  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 4 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.3  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.4  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานแฝด 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร โดยไมเขาขายจดัสรร 
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ภาพที่ 4.5  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานแฝด 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.6  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.6 (ตอ)  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร  
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ภาพที่ 4.7  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 9 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.7 (ตอ)  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 9 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร  
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 จากรูปแบบผังโครงการที่ไมเขาขายโครงการจัดสรรทั้งหมด 87 รูปแบบ นํามาหา
ความสัมพันธของขนาดหนากวางและลึกของที่ดินที่เหมาะสมตอการทําโครงการไดหลายประเภท 
ในขอตอไป 

 
3. ขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็กท่ีเหมาะสมในการทําโครงการไดหลายประเภท 
 จากขนาดที่ดินที่ไดจากแบบผังโครงการจําลอง นํามาสรางตารางแสดงความสัมพันธ
ระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน เพื่อหาขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมตอการ
ทําโครงการไดหลายประเภท ไดดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.2  

แสดงความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน  
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 จากตารางที่ 4.2 ความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน 
แสดงใหเห็นวาขนาดที่ดินที่สามารถทําโครงการไดหลากหลายกระจุกตัวอยูในชวง หนากวาง 15-
40 ม. ลึก 15-45 ม. คิดเปนพื้นที่ ตั้งแต 56.25-450.0 ตารางวา  ซึ่งเปนขนาดของที่ดินขนาดเล็กที่
มีความเหมาะสมตอการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ประเภท บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส 
และสามารถจัดเรียงไดหลากหลายรูปแบบ ซึ่งจะสรุปความสัมพันธเปนขนาดกวางและยาวของ
ที่ดินขนาดเล็กในบทตอไป 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม 
  
 จากการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม ประชากรที่มีแหลงงานในเขตยานธุรกิจ
ใจกลางเมือง กรุงเทพชั้นในและกรุงเทพชั้นกลาง ที่สนใจซื้อบานสําหรับอยูอาศัยในชวงเวลา ไม
เกิน 2 ป (ป พ.ศ. 2552 – 2554) จํานวนประชากรในการวิจัยเปนแบบไมแนนอน โดยใชการสุม
อยางงาย เนื่องจากจํานวนประชากรในการวิจัยเปนแบบไมแนนอนและมีจํานวนมาก เม่ือใชตาราง
กําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ที่ระดับความคลาดเคล่ือน 
±5% จะไดจํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผูวิจัยสามารถรวบรวมแบบสอบถามไดทั้งหมด 405 
ชุด ผลการวิเคราะหแบบสอบถามมีดังนี้   
  
1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลที่พักอาศัยในปจจุบันและโซนของสถานที่ทํางาน ผูวิจัยแบงเขตของพื้นที่ของ
กรุงเทพ ฯ เปน 5 โซน จากชั้นในถึงนอกเขตกรุงเทพบริเวณปริมณฑล ดังแสดงในภาพที่ 4.8 และ
ผลของการวิเคราะหดังแสดงในตารางที่ 4.3  
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ตารางที่ 4.3  
แสดงโซนที่พักปจจุบันและโซนสถานที่ทํางาน 

ที่พักอยูในเขต จํานวน 
(คน) 

รอยละ สถานที่ทํางาน จํานวน
(คน) 

รอยละ 

กรุงเทพโซน 1 102 25.19 กรุงเทพโซน 1 272 67.16 
กรุงเทพโซน 2 146 36.05 กรุงเทพโซน 2 114 28.15 
กรุงเทพโซน 3 47 11.60 กรุงเทพโซน 3 6 1.48 
กรุงเทพโซน 4 13 3.21 กรุงเทพโซน 4 5 1.23 
นอกกรุงเทพโซน 5 97 23.95 นอกกรุงเทพโซน 5 8 1.98 
รวม 405 100.00 รวม 405 100.00 

  
 จากตารางที่ 4.3 พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญมีที่พักอยูในกรุงเทพโซน 2 มาก
ที่สุดเปนอันดับ 1 (รอยละ 36.05) ซึ่งเปนพื้นที่โดยรอบแหลงงานและศูนยกลางธุรกิจ อันดับ 2 มีที่
พักอยูที่กรุงเทพโซน 1 (รอยละ 25.19) ซึ่งมีจํานวนใกลเคียงกับลําดับ 3 คือพักอาศัยอยูในนอก
กรุงเทพ ฯ บริเวณปริมณฑลโซน 5 (รอยละ 23.95) ดังภาพที่ 4.8 
 ในดานสถานที่ทํางานในปจจุบัน พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญมีสถานที่ทํางานอยู
ในกรุงเทพโซน 1 (รอยละ 67.16) เปนอันดับ 1 รองลงมาคือมีสถานที่ทํางานอยูในกรุงเทพชั้นใน
โซน 2 (รอยละ 28.15) ดังภาพที่ 4.8 
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ภาพที่ 4.8  
แสดงการแบงพื้นที่ในการวิจัย 

 
 

ตารางที่ 4.4  
แสดงระยะเวลาในการเดินทางไปและกลับ 

ระยะเวลา คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ฐานนิยม 
(Mode) 

     ระยะเวลาเดินทางไปทํางาน (นาที) 42.77 22.98 30.00 
     ระยะเวลาเดินทางกลับบาน (นาที) 49.89 27.06 60.00 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญใชเวลาเดินทางไปทํางาน 30 ถึง 
42.77 นาที และใชเวลาเดินทางกลับบาน 49.89 ถึง 60.00 นาที 
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ตารางที่ 4.5  
ขอมูลเพศ 

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 
     ชาย 213 52.59 
     หญิง 192 47.41 
     รวม 405 100.00 

 
ตารางที่ 4.6  

ขอมูลสถานภาพ 
สถานภาพ จํานวน(คน) รอยละ 

     โสด 267 65.93 
     สมรส 120 29.63 
     อยูรวมกันโดยไมสมรส 11 2.72 
     หยาราง 7 1.73 
     รวม 405 100.00 

 
ตารางที่ 4.7  
ขอมูลอาย ุ
อาย ุ(ป) 

นอยที่สุด 
(Min.) 

มากที่สุด 
(Max.) 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

23 55 34.22 6.32 
 
 จากตารางที่ 4.5 - 4.7 ผูตองการซื้อบานมีสัดสวนระหวางชาย (รอยละ 52.59)และ
หญิง (รอยละ 47.41) ใกลเคียงกัน มีสถานภาพโสดเปนสวนใหญ (รอยละ 65.93) รองลองมามี
สถานะสมรส (รอยละ 29.63) และมีอายุเฉล่ีย 34.22 ป  
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ตารางที่ 4.8  
แสดงจํานวนสมาชิกครอบครัวและอายุบุตร 

สมาชิกในครอบครัว 
 

จํานวนผูตอบ คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

สมาชิกในครอบครัว 
รวมตัวเอง (คน)    

405 3.94 1.84 

จํานวนผูใหญ (คน)   402 3.53 2.15 
จํานวนบุตร (คน) 128 1.60 0.74 
          อายุบุตรคนที่ 1 (ป) 95 10.05 6.04 
          อายุบุตรคนที่ 2 (ป) 51 8.23 5.67 
          อายุบตุรคนที่ 3 (ป) 10 7.70 5.05 

 
 จากตารางที่ 4.8 ผูตองการซื้อบานสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวประมาณ 4 
คน มีผูใหญ (อายุมากกวา 20 ป) เฉล่ีย 4 คน สวนใหญจะยังไมมีบุตร คือ มี พอ แม พี่นอง แตหาก
มีบุตรจะมีบุตร (อายุนอยกวา 20 ป) เฉล่ีย 2 คน โดยอายุเฉล่ียบุตรคนที่ 1 คือ 10 ป คนที่ 2 คือ 
8.2 ป คนที่ 3 คือ 7.7 ป โดยสวนมากจะมีบุตร 1 คน และ 2 คนตามลําดับ  
 

ตารางที่ 4.9  
ขอมูลระดับการศึกษา อาชีพ  

ระดับการศึกษา จํานวน 
(คน) 

รอยละ อาชีพ  จํานวน
(คน) 

รอยละ 

ประถม/มัธยมตน 5 1.23 รับราชการ  92 22.71 
มัธยมปลาย/ปวช. 20 4.94 พนักงานบริษัทเอกชน 242 59.75 
อนุปริญญา  21 5.19 เจาของกิจการ 17 4.19 
ปริญญาตรี  281 69.38 วิชาชีพอิสระ 24 5.92 
สูงกวาปริญญาโท 78 19.26 อ่ืนๆ  30 7.40 
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ตารางที่ 4.10  
ขอมูลรายไดเฉล่ียของครอบครัว  

รายไดเฉล่ียของครอบครัว จํานวน (คน) รอยละ 
     1. ต่ํากวา 30,000  46 11.36 
     2. 30,001-60,000  152 37.53 
     3. 60,001-90,000  89 21.98 
     4. 90,001-120,000  42 10.37 
     5. 120,001-150,000  27 6.67 
     6. 150,001-180,000  12 2.96 
     7. 180,001-200,000  11 2.72 
     8. 200,001- ข้ึนไป  26 6.42 

 
ตารางที่ 4.11  

แสดงลักษณะที่อยูอาศัยปจจุบัน  
ที่อยูอาศัยปจจุบัน จํานวน(คน) รอยละ 

บานเดี่ยว  163 40.25 
บานแฝด  14 3.46 
ทาวนเฮาส  80 19.75 
ตึกแถว  54 13.33 
คอนโดมิเนียม 48 11.85 
อพารทเมนต 42 10.37 
อ่ืน ๆ  4 0.99 

  
 จากตารางที่ 4.9 และ 4.10 ผูตองการซื้อบานสวนใหญจบการศึกษาปริญญาตรี (รอย
ละ 69.38) สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากเปนอันดับ 1 (รอยละ 59.75) และมีอาชีพ
รับราชการเปนอันดับ 2 (รอยละ 22.71) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานมีรายไดของครอบครัวสวน
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ใหญ อยูในชวง 30,001 - 60000 บาท (รอยละ 37.53) มากที่สุดและรองลงมาคือชวงรายได
ครอบครัว 60,001 – 90,000 บาท (รอยละ 21.98) ตามลําดับ  
 จากตารางที่ 4.11 ลักษณะที่อยูอาศัยของผูที่ตองการซื้อบานสวนใหญอยูบานเดี่ยว
มากที่สุดเปนอันดับ 1 (รอยละ 40.25) และอยูทาวนเฮาสรองลงมาเปนอันดับ 2 (รอยละ 19.75) 
  
2. ทัศนคติตอการซ้ือบานโครงการจัดสรร บานท่ีไมใชโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม  
 จากการวัดคาระดับทัศนคติของผูตองการซื้อบานตอการซื้อบานโครงการจัดสรร บาน
ที่ไมใชโครงการจัดสรร และคอนโดมิเนียม แบงคาระดับทัศนคติเปน 7 ระดับไดดังตารางที่ 4.12 
 

ตารางที่ 4.12  
ระดับทัศนคติในการวิเคราะหขอมูล 

ระดับทัศนคต ิ
1 1.00 ถึง 1.85 นอยที่สุด 
2 1.85 ถึง 2.71 นอย 
3 2.71 ถึง 3.57 นอยถึงปานกลาง 
4 3.57 ถึง 4.42 ปานกลาง 
5 4.43 ถึง 5.28 ปานกลางถึงมาก 
6 5.28 ถึง 6.14 มาก 
7 6.14 ถึง 7.00 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.13  
ทัศนคติดาน ราคาและระยะหางจากที่ทํางาน ของที่พักอาศัยแตละประเภท 

ทัศนคติตอการซื้อบาน 
ราคา ระดับ ระยะหางจากที่ทํางาน ระดับ  

 
ประเภท 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD.) 

 คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD.) 

 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

4.70 1.34 ปาน
กลางถึง

มาก 

4.34 1.87 ปาน
กลาง 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานที่ไมใชโครงการ

จัดสรร 

3.99 1.39 ปาน
กลาง 

3.88 1.55 ปาน
กลาง 

ทัศนคติตอการซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

4.92 1.69 ปาน
กลางถึง

มาก 

2.54 1.68 นอย 

 
 จากตารางที่  4.13 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวา คอนโดมิเนียมราคาแพงที่สุด 
(คาเฉล่ีย 4.92) มากกวาบานโครงการจัดสรร (คาเฉล่ีย 4.70) และบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
(คาเฉล่ีย 3.99) มีทัศนคติเห็น 2 ประเภทนี้วามีราคาในระดับปานกลางถึงมาก ในสวนของบานที่
ไมใชโครงการจัดสรร ผูตองการซื้อบานเห็นวา มีราคาในระดับปานกลาง 
 ในทัศนคติดานระยะหางจากที่ทํางาน ผูตองการซื้อบานเห็นวาคอนโดมิเนียมมี
ระยะหางจากที่ทํางานส้ันที่สุด (คาเฉล่ีย 2.54) โดยมีทัศนคติอยูในระดับ นอย รองลงมาคือบานที่
ไมใชโครงการจัดสรร (คาเฉล่ีย 3.88) และบานโครงการจัดสรร (คาเฉล่ีย 4.34) ตามลําดับ โดยมี
ระดับทัศนคติอยูในระดับ ปานกลาง  
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ตารางที่ 4.14  
ระดับทัศนคติตอการซื้อบานโครงการจัดสรรของผูตองการซื้อบาน 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับทัศนคต ิ

ความสะดวกในการคมนาคม 4.92 1.79 ปานกลางถึงมาก 
การเขาถึงขนสงมวลชน 4.61 1.81 ปานกลางถึงมาก 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 5.78 1.36 มาก 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 5.01 1.45 ปานกลางถึงมาก 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย 5.75 1.17 มาก 
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 6.10 0.98 มาก 
คาใชจายสวนกลาง 4.46 1.43 ปานกลางถึงมาก 
ขนาดของพื้นที่ใชสอย 4.98 1.27 ปานกลางถึงมาก 
ฟงกชั่นการใชงาน 5.26 1.21 ปานกลางถึงมาก 
การออกแบบอาคาร 5.19 1.41 ปานกลางถึงมาก 
ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต 5.38 1.19 มาก 
การบริการหลังการขาย 5.13 1.52 ปานกลางถึงมาก 

 
 จากตารางที่ 4.14 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาบานโครงการจัดสรรมีระดับทัศนคติที่
สําคัญตามลําดับดังนี้ 
 1) สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 6.10) 
 2) ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.78) 
 3) สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.75) 
 4) ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.38) 
 5) ฟงกชั่นการใชงาน อยูในระดับ ปานกลางถึงดีมาก (คาเฉล่ีย 5.26) 
 แสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานจะเลือกซื้อบานโครงการจัดสรรดวยปจจัยที่สําคัญ
เหลานี้  
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ตารางที่ 4.15  
ระดับทัศนคติตอการซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรของผูตองการซื้อบาน 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานที่ไมใชโครงการจัดสรร 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับทัศนคต ิ

ความสะดวกในการคมนาคม 5.02 1.48 ปานกลางถึงมาก 
การเขาถึงขนสงมวลชน 5.02 1.53 ปานกลางถึงมาก 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 4.63 1.84 ปานกลางถึงมาก 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 3.37 1.72 นอยถึงปานกลาง 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย 4.74 1.59 ปานกลางถึงมาก 
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 5.38 1.31 มาก 
คาใชจายสวนกลาง 3.94 1.84 ปานกลาง 
ขนาดของพื้นที่ใชสอย 4.92 1.35 ปานกลางถึงมาก 
ฟงกชั่นการใชงาน 5.00 1.35 ปานกลางถึงมาก 
การออกแบบอาคาร 4.93 1.48 ปานกลางถึงมาก 
ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต 4.30 1.72 ปานกลาง 
การบริการหลังการขาย 4.03 1.90 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 4.15 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาบานที่ไมใชโครงการจัดสรรมีระดับ
ทัศนคติที่สําคัญตามลําดับดังนี้ 
 1) สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.38) 
 2) การเขาถึงขนสงมวลชน (คาเฉล่ีย 5.02)และความสะดวกในการคมนาคม (คาเฉล่ีย 
5.02) อยูในระดับ สะดวกปานกลางถึงมาก  
 3) ฟงกชั่นการใชงาน อยูในระดับ ดีปานกลางถึงมาก (คาเฉล่ีย 5.00) 
 4) การออกแบบอาคารอยูในระดับ ดีปานกลางถึงมาก (คาเฉล่ีย 4.93) 
 แสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานจะเลือกซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรดวยปจจัยที่
สําคัญเหลานี้  
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ตารางที่ 4.16  
ระดับทัศนคติตอการซื้อคอนโดมิเนียมของผูตองการซื้อบาน 

ทัศนคติตอการซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับทัศนคต ิ

ความสะดวกในการคมนาคม 5.93 1.48 มาก 
การเขาถึงขนสงมวลชน 5.89 1.49 มาก 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 5.94 1.22 มาก 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 5.58 1.46 มาก 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย 5.63 1.35 มาก 
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 5.95 1.13 มาก 
คาใชจายสวนกลาง 4.61 1.61 ปานกลางถึงมาก 
ขนาดของพื้นที่ใชสอย 4.10 1.90 ปานกลาง 
ฟงกชัน่การใชงาน 4.81 1.62 ปานกลางถึงมาก 
การออกแบบอาคาร 5.23 1.39 ปานกลางถึงมาก 
ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต 5.66 1.21 มาก 
การบริการหลังการขาย 5.50 1.39 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.16 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาคอนโดมิเนียมมีระดับทัศนคติที่
สําคัญตามลําดับดังนี้ 
 1) สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.95) 
 2) ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.94) 
 3) ความสะดวกในการคมนาคม อยูในระดับ สะดวกมาก (คาเฉล่ีย 5.93) 
 4) การเขาถึงขนสงมวลชน อยูในระดับ สะดวกมาก (คาเฉล่ีย 5.89) 
 5) ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.66) 
 แสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานจะเลือกซื้อคอนโดมิเนียมดวยปจจัยที่สําคัญเหลานี้  
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 การวิจัยไดวัดระดับของการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่ไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนยีม ของผูตองการซื้อบาน โดยใหวัดระดับความสนใจที่จะซื้อบานในแตละ
ประเภทเปน 5 ระดับดังตารางที่ 4.17  
 

ตารางที่ 4.17  
ระดับความสนใจที่จะซื้อบานในแตละประเภท 

ระดับทัศนคต ิ
1 1.00 ถึง 1.80 นอยที่สุด 
2 1.81 ถึง 2.60 นอย 
3 2.61 ถึง 3.40 ปานกลาง 
4 3.41 ถึง 4.20 มาก 
5 4.21 ถึง 5.00 มากที่สุด 

 
ตารางที่ 4.18  

แสดงระดับระดับความสนใจที่จะซื้อบานในแตละประเภทของผูตองการซื้อบาน 
ประเภท คาเฉล่ีย 

(Mean) 
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD.) 
ระดับ 

ระดับความสนใจซื้อบานโครงการจัดสรร 3.75 1.06 มาก 
ระดับความสนใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 3.07 1.13 ปานกลาง 
ระดับความสนใจซื้อคอนโดมิเนียม 3.44 1.22 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.18 พบวาผูตองการซื้อบานสนใจที่จะซื้อบานโครงการจัดสรรมากที่สุด
เปนอันดับ 1 (คาเฉล่ีย 3.75) โดยมีความสนใจซื้อคอนโดมิเนียมรองลงมาเปนอันดับสอง (คาเฉล่ีย 
3.44) ทั้ง 2 ประเภทนี้มีระดับความสนใจซื้อมาก สวนบานที่ไมใชโครงการจัดสรรนั้นมีความสนใจ
ซื้อในระดับ 3 (คาเฉล่ีย 3.07) มีระดับความสนใจซื้ออยูในระดับปานกลาง  
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3. รูปแบบและพื้นท่ีใชสอยของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน  
   

ตารางที่ 4.19  
แสดงรูปแบบและสไตลของบานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

ไทย
ประยุกต 
(รอยละ) 

รีสอรท 
(รอยละ) 

รวมสมัย 
(รอยละ) 

เขตรอน
สมัยใหม 
(รอยละ) 

สมัยใหม 
(รอยละ) 

ตะวันตก 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 16.05 12.84 12.59 11.11 11.36 36.54 
1 นอยที่สุด 20.00 7.65 11.60 10.86 14.57 34.81 
2 นอย 17.28 19.51 18.77 17.53 16.30 10.12 
3 ปานกลาง 11.60 30.12 24.20 20.25 9.88 3.95 
4 มาก 16.05 20.74 18.02 22.47 17.04 5.93 
5 มากที่สุด 19.01 9.14 14.81 17.78 30.86 8.64 

  
 จากตารางที่ 4.19 ผูตองการซื้อบานสวนใหญตัดสินใจซื้อบานที่มีรูปแบบสมัยใหมเปน
อันดับ 1 (รอยละ 30.86) โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ มากที่สุด รูปแบบเขตรอนสมัยใหม
เปนอันดับ 2 (รอยละ 22.47) โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ มาก รูปแบบรีสอรท (รอยละ 
30.12) และรูปแบบรวมสมัยเปนอันดับ 3 (รอยละ 30.12) โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ 
ปานกลาง โดยมีรูปประกอบดังภาพที่ 4.9 

 
ภาพที่ 4.9  

แสดงตัวอยางรูปแบบบาน 
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ตารางที่ 4.20  
พื้นที่ใชสอยของบานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

จํานวนหอง  
หอง 1 2 3 4 5 

จํานวนหองนอน
(รอยละ) 

0.49 11.85 51.85 28.89 6.91 

จํานวนหองน้ํา
(รอยละ) 

0.49 25.93 48.15 16.54 8.89 

จํานวนที่จอดรถ
(รอยละ) 

7.41 60.25 23.95 6.42 1.98 

 
 จากตารางที่ 4.20 พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญตองการบานที่มี 3 หองนอนมาก
ที่สุด (รอยละ 51.85) และรองลงมาตองการ 4 หองนอน (รอยละ 28.89) ตามลําดับ ในดาน
จํานวนหองน้ําสวนใหญตองการ 3 หองน้ํา (รอยละ 48.15) และรองลงมาตองการ 2 หองน้ํา (รอย
ละ 25.93) ตามลําดับ ในดานจํานวนที่จอดรถสวนใหญตองการที่จอดรถ 2 คัน (รอยละ 60.25) 
และรองลงมาตองการที่จอดรถ 3 คัน (รอยละ 23.95) ตามลําดับ  
 ผลการสํารวจแสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานตองการบานที่มี 3 หองนอน 3 หองน้ํา 
และ 1 ที่จอดรถมากที่สุด 
 
4. ทําเลท่ีตั้งของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน  
 เปนการสอบถามขอมูลในดานความสําคัญของปจจัยแวดลอมของที่ดิน อันไดแก 
ปจจัยแวดลอมทางกายภาย ปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคม ปจจัยแวดลอมทางการ
คมนาคม ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน มีผลดังนี้ 
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ตารางที่ 4.21 
ปจจัยแวดลอมทางกายภาพโดยรอบที่อยูอาศัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

การเขาถึง 
ประปา ไฟฟา 

โทรศัพท 
(รอยละ) 

คุณภาพ 
ถนน 

(รอยละ) 

การ
ระบาย 

น้ํา 
(รอยละ) 

ไฟทาง 
สองสวาง 
(รอยละ) 

สภาพ 
อาคาร 

รอบบาน 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 0.00 1.48 1.48 0.49 0.25 96.30 
1 นอยที่สุด 19.01 22.22 16.54 25.68 15.80 0.74 
2 นอย 15.31 23.46 18.27 30.37 12.10 0.25 
3 ปานกลาง 13.33 28.15 25.68 20.74 11.60 0.49 
4 มาก 22.96 17.04 25.43 17.78 16.79 0.00 
5 มากที่สุด 29.38 7.65 12.59 4.94 43.46 2.22 

 
 จากตารางที่ 4.21 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยแวดลอมทางกายภาพโดยรอบที่อยู
อาศัย ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร อันดับ1 คือ สภาพอาคารโดยรอบที่
อยูอาศัย (รอยละ 43.46) และ การเขาถึงประปา ไฟฟา โทรศัพท (รอยละ 29.38) โดยมีระดับการ
สงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อันดับ 2 คือ คุณภาพถนน (รอยละ 28.15) และ การระบายน้ํา 
(รอยละ 25.68) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง    
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ตารางที่ 4.22  
ปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

ใกลหาง 
สรรพสินคา 

(รอยละ) 

ใกลหาง 
คาปลีก 
(รอยละ) 

ใกลตลาด 
(รอยละ) 

ใกลสถาน 
ศึกษา 

(รอยละ) 

ใกลโรง 
พยาบาล 
(รอยละ) 

ใกลสถานที่
ราชการ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 42.72 62.22 35.31 56.30 38.52 85.93 
1 นอยที่สุด 12.10 7.16 11.85 9.88 11.36 4.20 
2 นอย 12.59 10.86 13.58 9.14 15.31 2.96 
3 ปานกลาง 9.88 9.88 16.05 10.12 17.78 4.94 
4 มาก 13.33 6.67 13.09 8.89 12.10 1.48 
5 มากที่สุด 9.38 3.21 10.12 5.68 4.94 0.49 

 
ตารางที่ 4.22 (ตอ)  

ปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
 

ลําดับใน 
การเลือก 

ใกลสนาม
กีฬา 

(รอยละ) 

ใกลสวน 
สาธารณะ 
(รอยละ) 

ใกล
รานอาหาร 
(รอยละ) 

ใกลที่
ทํางาน 

(รอยละ) 

ใกลบาน
ญาต ิ

(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 85.93 56.30 76.54 15.31 47.65 97.04 
1 นอยที่สุด 4.20 11.36 6.17 10.12 11.36 0.00 
2 นอย 3.46 11.11 6.91 7.90 6.67 0.74 
3 ปานกลาง 2.96 7.16 5.93 7.90 7.16 0.49 
4 มาก 2.47 8.40 3.21 13.83 14.57 0.74 
5 มากที่สุด 0.99 5.68 1.23 44.94 12.59 0.99 
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ตารางที่ 4.23  
ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางที่ยอมรับไดสูปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม 

ระยะทางและเวลาในการเดินทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระยะทางปจจัยแวดลอมที่ไกลที่สุดที่ยอมรับได (กม.) 13.29 11.33 
เวลาเดินทางนานที่สุดที่ยอมรับได (นาที) 31.86 18.41 

 
 จากตารางที่ 4.22 และ 4.23 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจ
และสังคม ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ ใกลที่ทํางาน (รอยละ 44.94) โดยมีระดับ
การสงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อันดับ 2 คือ ใกลบานญาติ (รอยละ 14.57) หรือ
หางสรรพสินคา (รอยละ 13.33) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 3 คือ ใกล
ตลาด (รอยละ 16.05) สถานศึกษา (รอยละ 10.12) ใกลโรงพยาบาล (รอยละ 17.78) ใกลสถานที่
ราชการ (รอยละ 4.94) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง โดยมีระยะทางที่ไกล
ที่สุดเฉล่ีย 13.29 กม. หรือใชเวลาเดินทางเฉล่ียไมเกิน 31.86 นาที   
 

ตารางที่ 4.24  
ปจจัยแวดลอมทางการคมนาคมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

ใกลถนน
ใหญที่
สําคัญ 

(รอยละ) 

ใกลจุด
ข้ึนลง

ทางดวน 
(รอยละ) 

ใกลสถานี
รถไฟฟา 
(รอยละ) 

ใกลถนน
ในอนาคต 
(รอยละ) 

ใกลโครงการ
รถไฟฟาใน

อนาคต 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 0.00 0.49 0.00 1.48 0.49 97.53 
1 นอยที่สุด 5.68 17.04 6.42 52.10 17.53 1.23 
2 นอย 13.83 20.00 5.68 26.17 34.57 0.00 
3 ปานกลาง 23.95 27.41 21.48 7.65 18.77 0.49 
4 มาก 23.46 26.67 20.00 7.41 22.22 0.25 
5 มากที่สุด 33.09 8.40 46.42 5.19 6.42 0.49 
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ตารางที่ 4.25  
ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางที่ยอมรับไดสูปจจัยทางการคมนาคม 

ระยะทางและเวลาในการเดินทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระยะทางปจจัยทางการคมนาคมที่ไกลที่สุดที่ยอมรับได (กม.) 11.07 12.02 
เวลาเดินทางนานที่สุดที่ยอมรับได (นาท)ี 26.00 18.69 
 
 จากตารางที่ 4.24 และ 4.25 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยแวดลอมทางการคมนาคม
ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ ใกลสถานีรถไฟฟา (รอยละ 46.42) หรือถนนใหญที่
สําคัญ (รอยละ 33.09) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อันดับ 2 คือ ใกลจุดข้ึน
ลงทางดวน (รอยละ 27.41) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง โดยมีระยะทางที่
ไกลที่สุดเฉล่ีย 11.0 กม.หรือใชเวลาเดินทางไมเกิน 26.0 นาที  
 
5. ปจจัยเพิ่มเติมในตัวบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 เปนการสอบถามขอมูลในดานความสําคัญของปจจัยเพิ่มเติมในตัวบาน อันไดแก 
ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบาน ปจจัยเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสิน ปจจัยเพิ่มเติมดานของแถมเพื่อการตกแตงบาน ไดผลดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.26  

ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบานที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
 ลําดับในการ

เลือก 
เคร่ืองใชไฟฟา 

(รอยละ) 
เคร่ืองปรับอากาศ 

(รอยละ) 
แท็งกน้ํา 
(รอยละ) 

ปมน้ํา 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 39.51 7.41 24.20 31.11 98.02 
1 นอย 19.51 25.43 26.91 26.91 0.99 
2 ปานกลาง 25.93 21.73 29.38 22.72 0.25 
3 มาก 15.06 45.43 19.51 19.26 0.74 
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 จากตารางที่ 4.26 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความ
สะดวกในตัวบาน ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ การใหเคร่ืองปรับอากาศ (รอยละ 
45.43) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 2 คือ การใหแท็งกน้ํา (รอยละ 29.38) 
และการใหเคร่ืองใชไฟฟา (รอยละ 25.93) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง  
 

ตารางที่ 4.27  
ปจจัยเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ระบบ
สัญญาณ 
กันขโมย 
(รอยละ) 

กลอง
วงจรปด 
(รอยละ) 

มุงลวดและ 
เหล็กดัด 
(รอยละ) 

ระบบ 
กําจัด
ปลวก 

(รอยละ) 

เคร่ืองตัด
ไฟฟา 

ลัดวงจร 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 28.15 44.94 43.46 55.80 27.90 0.00 
1 นอย 22.72 12.35 21.23 20.25 23.21 0.00 
2 ปานกลาง 25.93 16.54 19.75 13.83 23.95 0.00 
3 มาก 23.21 26.17 15.56 10.12 24.94 0.00 

 
 จากตารางที่ 4.27 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยเพิ่มดานความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสินที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ การใหกลองวงจรปด (รอยละ 26.17) และ
การใหเคร่ืองตัดไฟฟาลัดวงจร (รอยละ 24.94) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก 
อันดับ 2 คือ การใหระบบสัญญาณกันขโมย (รอยละ 25.93) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อปานกลาง  
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ตารางที่ 4.28  
แสดงปจจัยเพิ่มเติมดานของแถมเพื่อการตกแตงบานที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

แถมชุด 
เฟอรนิเจอร 

(รอยละ) 

แถมการ 
ตกแตงสวน 

(รอยละ) 

แถมการ 
ตกแตงหองน้ํา 

(รอยละ) 

แถมชุด
ครัว 

(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 15.31 39.01 26.17 19.75 0.00 
1 นอย 26.67 22.72 27.90 22.72 0.00 
2 ปานกลาง 21.73 20.74 29.63 27.90 0.00 
3 มาก 36.30 17.53 16.30 29.63 0.00 

 
 จากตารางที่ 4.28 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยเพิ่มเติมดานของแถมเพื่อการตกแตง
บานที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ การแถมชุดเฟอรนิเจอร (รอยละ 36.30) และการ
แถมชุดครัว (รอยละ 29.63) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 2 คือ การแถม
การตกแตงหองน้ํา (รอยละ 29.63) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง  
 

ตารางที่ 4.29  
ปจจัยหลักที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน  

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ปจจัยเพิ่มเติมดาน 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 

ในตัวบาน 
(รอยละ) 

ปจจัยเพิ่มเติม 
ดานความปลอดภัย 
ในชีวิตและทรัพยสิน 

(รอยละ) 

ปจจัยเพิ่มเติม 
ดานของแถม 

เพื่อการตกแตงบาน 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 0.00 0.49 0.25 99.26 
1 นอย 23.46 20.00 56.05 0.49 
2 ปานกลาง 47.90 25.43 26.67 0.00 
3 มาก 28.64 54.07 17.04 0.25 
 
 จากตารางที่ 4.29 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยหลักที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
อันดับ 1 คือ ปจจัยเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน (รอยละ 54.07) โดยมีระดับ
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การสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 2 คือ ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัว
บาน (รอยละ 47.90) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง 
 

ตารางที่ 4.30  
แสดงขอมูลการตัดสินใจเลือกรับของแถม 

ประเด็น จํานวน รอยละ 
รับของแถม  35 8.64 
ไมรับของแถมขอเปนสวนลดราคา 370 91.35 

  
 จากตารางที่ 4.30 ผูตองการซื้อบานสวนใหญไมรับของแถม (รอยละ 91.35) จะขอ
เปนสวนลดราคาในราคาซื้อขายของบาน  
 
6. สื่อและชองทางการสื่อสารท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 เปนการสอบถามขอมูลในดานส่ือและชองทางการส่ือสารที่มีประสิทธิภาพในการ
เขาถึงกลุมเปาหมายของโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็ก ในดานตาง ๆ ดังนี้ 1) ส่ือและชองทาง
การส่ือสารที่สงสามารถสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ  2) ส่ือและ
ชองทางการการส่ือสารที่ทําใหผูตองการซื้อบานอยากขอเขาชมโครงการ 3) แนวทางการใหขอมูล
ที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบที่ควรปรากฏในส่ือและชองทางการการส่ือสาร 4) ส่ือ
และชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตน ดังแสดงในตาราง 4.31 – 4.34 
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ตารางที่ 4.31  
ส่ือและชองทางสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ     

ลําดับใน 
การเลือก 

ทีวี วิทย ุ หนังสือ 
พิมพ 

นิตยสาร 
ขายบาน 

ปาย
โฆษณา 

แจกโบร
ชัวร 

0 ไมเลือก (%) 26.91 80.74 19.01 49.88 15.56 29.88 
1 นอยที่สุด (%) 11.60 6.91 11.11 13.09 8.89 10.37 
2 นอย (%) 9.88 3.70 15.56 8.64 15.06 15.80 
3 ปานกลาง (%) 9.63 3.95 22.72 10.12 13.58 18.52 
4 มาก (%) 17.28 3.70 16.79 10.37 22.96 12.35 
5 มากที่สุด (%) 24.69 0.99 14.81 7.90 23.95 13.09 

 
ตารางที่ 4.31 (ตอ)  

ส่ือและชองทางสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ 
 ลําดับใน 
การเลือก 

เวปไซต 
 

อีเมล 
 

SMS 
 

จดหมาย 
 

ไปชมงาน
อีเวนท 

ขาว
กิจกรรม 

0 ไมเลือก (%) 60.74 90.37 92.84 81.73 66.17 90.37 
1 นอยที่สุด (%) 11.36 3.21 2.96 5.68 7.90 5.68 
2 นอย (%) 10.12 2.22 1.48 5.68 8.89 1.98 
3 ปานกลาง (%) 7.16 1.73 1.73 2.47 6.91 0.74 
4 มาก (%) 6.42 1.98 0.49 1.73 4.94 0.49 
5 มากที่สุด (%) 4.20 0.49 0.49 2.72 5.19 0.74 

 
 จากตารางที่ 4.31 พบวาส่ือและชองทางการการส่ือสารที่สงสามารถสรางการรับรูแกผู
ตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ อันดับ 1 คือทีวี (รอยละ 24.96) และปายโฆษณา (รอยละ 
23.95) โดยสามารถสรางการรับรูไดมากที่สุด อันดับที่ 2 คือหนังสือพิมพ (รอยละ 22.72) และการ
แจกโบรชัวร (รอยละ 18.52) โดยสามารถสรางการรับรูไดปานกลาง  
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ตารางที่ 4.32  
ส่ือและชองทางที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการ 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ทีวี 
(รอยละ) 

วิทย ุ
(รอยละ) 

หนังสือ 
พิมพ 

(รอยละ) 

นิตยสาร 
ขายบาน 
(รอยละ) 

ปาย 
โฆษณา 
(รอยละ) 

แจก 
โบรชัวร 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 35.31 83.95 28.64 45.19 26.42 21.73 
1 นอยที่สุด 12.59 5.43 14.32 8.40 16.30 12.59 
2 นอย 10.37 3.95 17.28 11.11 16.30 13.09 
3 ปาน
กลาง 

10.86 3.95 16.79 13.33 12.59 18.77 

4 มาก 10.37 2.22 16.05 12.10 17.04 16.30 
5 มากที่สุด 20.49 0.49 6.91 9.88 11.36 17.53 

 
ตารางที่ 4.32 (ตอ)  

ส่ือและชองทางที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการ 
 

ลําดับใน 
การเลือก 

เวปไซต 
(รอยละ) 

อีเมล 
(รอยละ) 

SMS 
(รอยละ) 

จดหมาย 
(รอยละ) 

ไปชมงาน 
อีเวนท 

(รอยละ) 

ขาว 
กิจกรรม 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 49.63 84.20 92.10 80.99 60.74 92.84 
1 นอยที่สุด 9.88 3.70 2.22 4.94 7.16 2.47 
2 นอย 7.90 1.98 2.22 6.42 7.16 1.23 
3 ปาน
กลาง 

8.64 1.23 0.74 2.96 8.40 1.73 

4 มาก 9.63 5.19 2.22 2.47 5.93 0.74 
5 มากที่สุด 14.32 3.70 0.49 2.22 10.62 0.99 

 
 จากตารางที่ 4.32 ส่ือและชองทางการการส่ือสารที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชม
โครงการ  อันดับ 1 คือทีวี (รอยละ 20.49) เวปไซต (รอยละ 14.32) และการไปชมงานอีเวนท (รอย
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ละ 10.62) โดยสามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการมากที่สุด อันดับ 2 คือปาย
โฆษณา (รอยละ 17.04) และอีเมล (รอยละ 5.19) โดยสามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชม
โครงการมาก อันดับ 3 คือการแจกโบรชัวร (รอยละ 18.77) และนิตยสารขายบาน (รอยละ 13.33) 
โดยสามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการปานกลาง  
 

ตารางที่ 4.33  
ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏในส่ือและชองทางการการส่ือสาร 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ราคา 
(รอยละ) 

ทําเล 
(รอยละ) 

คุณภาพ 
วัสด ุ

(รอยละ) 

พื้นที่ใช
สอย 

(รอยละ) 

แบบ 
แปลนบาน 
(รอยละ) 

สไตลและ 
รูปแบบบาน 

(รอยละ) 

ของแถม 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 11.36 19.01 70.12 44.69 59.51 38.52 89.88 
1 นอยที่สุด 10.37 6.91 6.67 9.88 6.91 11.60 5.93 
2 นอย 10.37 9.88 6.42 12.59 9.63 14.81 2.96 
3 ปาน
กลาง 

11.60 12.10 10.86 17.28 9.63 13.58 0.99 

4 มาก 19.01 23.95 3.70 13.09 9.38 11.36 0.25 
5 มากที่สุด 37.28 28.15 2.22 2.47 4.94 10.12 0.00 
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ตารางที่ 4.33 (ตอ)  
ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏในส่ือและชองทางการการส่ือสา 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

แบรนด 
ผูผลิต 

(รอยละ) 

บริการ 
หลัง 

การชาย 
(รอยละ) 

การ
รักษา 
ความ 

ปลอดภัย 
(รอยละ) 

สโมสร
และ 

สระวาย
น้ํา 

(รอยละ) 

สภาพ 
แวดลอม 
โครงการ 
(รอยละ) 

แผนที่
โครงการ 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 68.15 83.21 79.26 94.07 63.95 78.02 99.26 
1 นอยที่สุด 10.62 7.90 5.43 2.47 9.14 6.42 0.00 
2 นอย 7.41 2.96 7.16 0.74 10.62 4.20 0.00 
3 ปานกลาง 6.91 1.98 4.20 1.23 6.17 4.20 0.00 
4 มาก 3.21 2.47 1.98 0.99 5.93 4.44 0.49 
5 มากที่สุด 3.70 1.48 1.98 0.49 4.20 2.72 0.25 

 
 จากตารางที่ 4.33 ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏใน
ส่ือและชองทางการการส่ือสาร อันดับ 1 คือ ราคา (รอยละ 37.28) และทําเล (รอยละ 28.15) โดย
มีระดับความตองการทราบมากที่สุด อันดับ 2 คือพื้นที่ใชสอย (รอยละ 17.28) สไตลรูปแบบบาน 
(รอยละ 13.58) คุณภาพวัสดุ (รอยละ 10.86) และแบบแปลนบาน (รอยละ 9.63) โดยมีระดับ
ความตองการทราบปานกลาง  
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ตารางที่ 4.34  
ส่ือและชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตน 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

นิตยสาร 
ขาย 
บาน 

(รอยละ) 

หนังสือ 
พิมพ 

(รอยละ) 

เวปไซต 
(รอยละ) 

ประกาศ 
ของ 

ธนาคาร 
(รอยละ) 

ไปชม
งาน 

อีเวนท 
(รอยละ) 

เดินทาง 
ไปสํารวจ 
(รอยละ) 

ถามผูรูและ 
เพื่อนที่มี 

ประสบการณ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 14.32 40.74 21.23 76.05 15.06 14.57 22.96 
1 นอยที่สุด 12.84 16.05 13.58 5.68 9.38 16.30 22.72 
2 นอย 20.99 17.04 11.85 5.93 13.58 14.32 15.56 
3 ปาน
กลาง 

16.79 14.32 12.84 6.17 23.21 15.56 10.86 

4 มาก 17.53 7.16 13.58 3.70 25.68 17.04 15.56 
5 มากที่สุด 17.53 4.69 26.91 2.47 13.09 22.22 12.35 

 
 จากตารางที่ 4.34 ส่ือและชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตน 
อันดับ 1 คือ เวปไชต (รอยละ 26.91) และเดินทางไปสํารวจในทําเลที่ตองการ (รอยละ 22.22) เปน
วิธีที่ผูซื้อบานเลือกใชมากที่สุด อันดับ 2 คือ ไปชมงานอีเวนท (รอยละ 25.68) และถามผูรูหรือ
เพื่อนที่มีประสบการณ (รอยละ 15.56) เปนวิธีที่ผูซื้อบานเลือกใชมาก อันดับ 3 คือ ดูจากประกาศ
ของธนาคาร (รอยละ 6.17) เปนวิธีที่ผูซื้อบานเลือกใชปานกลาง  
 
7. ชองทางการจัดจําหนายบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 เปนการเก็บขอมูลดานของชองทางการจัดจําหนายบาน ในดานประสบการณในการ
เลือกใชชองทางการจัดจําหนายบาน ชองทางการจัดจําหนายบานที่คาดวาจะใชในอนาคต และวัด
ระดับความเชื่อม่ันกับโอกาสในชองทางการจัดจําหนายแตละประเภท มีผลดังนี ้
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ตารางที่ 4.35  
ประสบการณการซื้อบานในแตละชองทาง 

ประสบการณในการจองและซื้อบาน 
  

ประเด็น 
สํานัก 
งาน 
ขาย 

รอยละ 

งานอีเวนท 
ขายอสังหา 
ริมทรัพย 
รอยละ 

บูธ 
ขนาด 
เล็ก 

รอยละ 

พนัก 
งาน 

ขายตรง 
รอยละ 

เวป 
ไซต 

รอยละ 

การ 
ประมูล 
รอยละ 

นาย 
หนา 

รอยละ 

อ่ืนๆ 
รอยละ 

ไมเคยมี 
ประสบการณ 

45.43 77.78 81.48 80.99 84.44 84.20 83.46 98.02 

จอง 25.93 19.01 18.27 15.31 14.81 12.35 13.09 0.25 
ซื้อ 10.86 2.96 0.25 2.22 0.00 2.47 1.73 1.73 
เคยทั้ง 
จองและซื้อ 

17.78 0.25 0.00 1.48 0.74 0.99 1.73 0.00 

 
ตารางที่ 4.36  

ชองทางที่มีโอกาสซื้อบานในอนาคต 
ชองทางที่มีโอกาสซื้อบาน 

  
ประเด็น 

สํานัก 
งาน 
ขาย 

รอยละ 

งานอีเวนท 
ขายอสังหา 
ริมทรัพย 
รอยละ 

บูธ 
ขนาด 
เล็ก 

รอยละ 

พนัก 
งาน 

ขายตรง 
รอยละ 

เวป 
ไซต 

รอยละ 

การ 
ประมูล 
รอยละ 

นาย 
หนา 

รอยละ 

อ่ืนๆ 
รอยละ 

ไมตัดสินใจ 5.43 37.04 60.74 62.72 63.70 67.65 68.15 97.28 
จอง 21.98 42.47 33.58 22.72 32.10 18.77 19.51 1.23 
ซื้อ 29.88 8.89 3.70 9.38 2.96 11.36 10.12 1.23 
ทั้งจอง 
และซื้อ 

42.72 11.60 1.98 5.19 1.23 2.22 2.22 0.25 
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 จากตารางที่ 4.35 และ 4.36 ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการจอง 
จากชองทางสํานักงานขาย (รอยละ 25.93) งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 19.01) 
และบูธขนาดเล็ก (รอยละ 18.27) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการ
ซื้อจากชองทาง สํานักงานขาย (รอยละ 10.86) งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 2.96) 
และการประมูล (รอยละ 2.47) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการ
จองและซื้อ จากชองทางสํานักงานขาย (รอยละ 17.78) นายหนา (รอยละ 1.73) และพนักงานขาย
ตรง (รอยละ 1.48) ตามลําดับ  
 ในดานชองทางที่มีโอกาสซื้อบานในอนาคต ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการจอง จาก
ชองทางงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 42.47) บูธขนาดเล็ก (รอยละ 33.58) และเวปไซต 
(รอยละ 32.10) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการซื้อ จากชองทางสํานักงานขาย (รอย
ละ 29.88) การประมูล (รอยละ 11.36) และนายหนา (รอยละ 10.12) ตามลําดับ  ผูตองการซื้อ
บานมีโอกาสในการจองและซื้อ จากชองทางสํานักงานขายมากที่สุด (รอยละ 42.72) รองลงมาคือ 
งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 11.60) พนักงานขายตรง (รอยละ 5.19) ตามลําดับ 
 
 ในการวัดระดับความเชื่อม่ันในแตละชองทางและการวัดระดับโอกาสในการเลือกใช
ชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทาง แบงการวัดเปน 5 ระดับดังนี้ ดังตารางที่ 4.37 
 

ตารางที่ 4.37  
การวัดระดับความเชื่อม่ันในแตละชองทางและการวัดระดับโอกาส 

ระดับความเชื่อม่ัน 
1 1.00 ถึง 1.80 นอยที่สุด 
2 1.81 ถึง 2.60 นอย 
3 2.61 ถึง 3.40 ปานกลาง 
4 3.41 ถึง 4.20 มาก 
5 4.21 ถึง 5.00 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.38  
ระดับความเชื่อม่ันในชองทางการจัดจําหนาย 
ระดับความเชื่อม่ันในชองทางการจัดจําหนาย 

ชองทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับ 

สํานักงานขาย 4.33 0.81 มากที่สุด 
งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย 3.44 1.04 มาก 
บูธขนาดเล็ก 2.51 1.06 นอย 
พนักงานขายตรง 2.59 1.15 นอย 
เวปไซต 2.25 1.06 นอย 
การประมูล 2.45 1.08 นอย 
นายหนา 2.05 1.04 นอย 

 
ตารางที่ 4.39  

โอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนาย 
โอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนาย 

ชองทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับ 

สํานักงานขาย 4.54 0.63 มากที่สุด 
งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย 3.67 1.11 มาก 
บูธขนาดเล็ก 2.56 1.01 นอย 
พนักงานขายตรง 2.63 1.13 ปานกลาง 
เวปไซต 2.38 1.14 นอย 
การประมูล 2.35 1.10 นอย 
นายหนา 1.95 0.96 นอย 
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 จากตารางที่ 4.38 และ 4.39 พบวาผูตองการซื้อบานมีระดับความเชื่อม่ันในชองทาง
การจัดจําหนายบาน อันดับ 1 คือ ชองทางสํานักงานขาย (คาเฉล่ีย 4.33) มีระดับความเชื่อม่ันมาก
ที่สุด อันดับ 2 คือ ชองทางงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (คาเฉล่ีย 3.44) มีระดับความเชื่อม่ัน
มาก  
 ในดานโอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนายบาน ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการ
ใชชองทาง อันดับ 1 คือ ชองทางสํานักงานขาย (คาเฉล่ีย 4.54) มีโอกาสมากที่สุด อันดับ 2 คือ 
ชองทางงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (คาเฉล่ีย 3.67) มีโอกาสมาก อันดับ 3 คือ ชองทาง
พนักงานขายตรง (คาเฉล่ีย 2.63) มีโอกาสปานกลาง 
 
8. ความสัมพันธระหวางระดับการตัดสินใจซ้ือและปจจัยสวนบุคคล 
 ผูวิจัยวิเคราะหความสัมพันธของระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่
ไมใชโครงการจัดสรร คอนโดมิเนียมและปจจัยสวนบุคคล โดยใช การวิเคราะหดวยวิธี Pearson 
Correlation และ Spearman's rho ไดผลดังนี้ 
  

ตารางที่ 4.40  
แสดงความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล โดยใช Pearson Correlation 

Pearson Correlation ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานโครงการ

จัดสรร 

ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานที่ไมใช 
โครงการจัดสรร 

ระดับการ 
ตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียม 
ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

1.00 -0.02 -0.14** 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานที่ไมใชโครงการ 
จัดสรร 

-0.02 1.00 -0.14** 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

-0.14** -0.14** 1.00 

ระยะเวลาในการ 
เดินทางไปทํางาน 

0.18** -0.07 -0.04 
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ตารางที่ 4.40 (ตอ)  
แสดงความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล โดยใช Pearson Correlation 

Pearson Correlation ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานโครงการ

จัดสรร 

ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานที่ไมใช 
โครงการจัดสรร 

ระดับการ 
ตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียม 
ระยะเวลาในการเดิน 
ทางกลับจากทํางาน 

0.13** -0.03 0.02 

อาย ุ 0.21** -0.09 -0.16** 
จํานวนสมาชิก 
ในครอบครัว 

0.03 -0.00 -0.02 

จํานวนสมาชิก 
ผูใหญ 

0.04 0.02 -0.02 

จํานวนบุตร 0.09 0.13 -0.02 
อายุบุตรคนที่ 1 0.07 0.07 0.11 
อายุบุตรคนที่ 2 0.02 -0.01 0.20 
อายุบุตรคนที่ 3 0.43 -0.10 0.60 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
 จากตารางที่ 4.40 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่ไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนียม มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลดังนี้ 
 1. ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร  
      1.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางเดียวกัน 
กับระยะเวลาในการเดินทางไปทํางาน ระยะเวลาในการเดินทางกลับจากทํางาน และอายุ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีประสบการณในการเดินทางไปและกลับจากทํางานดวย
เวลาที่มาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะมากข้ึนตามไปดวย 
      หากผูตองการซื้อบานมีอายุที่มากข้ึน ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะ
มากข้ึนตามไปดวย  
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      1.2  ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางตรงกัน
ขามกับ ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
      หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรมาก ระดับ
การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย  
 2. ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
      2.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปใน
ทางตรงขามกับ ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรมาก 
ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย 
 3. ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม  
      3.1 ระดับการตัดสินในซื้อคอนโดมิเนียม มีความสอดคลองไปในทางตรงขามกับ
ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรและระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรและระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอย 
      3.2  ระดับการตัดสินในซื้อคอนโดมิเนียม มีความสอดคลองไปในทางตรงขามกับ
อาย ุ
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับอายุที่นอยลงจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้ อ
คอนโดมิเนียมมากข้ึน 
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ตารางที่ 4.41  
แสดงความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลโดยใช Spearman's rho  

Spearman's rho ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานโครงการ 

จัดสรร 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานที่ไมใช 

โครงการจัดสรร 

ระดับการ 
ตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียม 
ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

1.00 -0.02 -0.11* 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานที่ไมใช 
โครงการจัดสรร 

-0.02 1.00 -0.14** 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

-0.11* -0.14** 1.00 

โซนที่พักอาศัยปจจุบัน 0.18** -0.03 -0.08 
โซนที่ทํางานปจจุบัน 0.08 0.00 -0.09 
เพศ 0.06 -0.01 0.01 
สถานภาพ 0.14** -0.07 -0.14** 
ระดับการศึกษา -0.07 -0.07 0.03 
อาชีพ -0.11* 0.02 0.03 
ระดับรายได 0.09* -0.02 0.08 
ลักษณะที่อยูอาศัย 
ปจจุบัน 

-0.13** 0.01 0.09 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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 จากตารางที่ 4.41 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่ไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนียม มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลดังนี้ 
 1. ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร  
      1.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางเดียวกับ
โซนที่พักอาศัยปจจุบัน สถานภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีที่โซนที่พักอาศัยปจจุบันอยูไกลจากกรุงเทพชั้นในมากข้ึน 
จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
      หากผูตองการซื้อบานเคยผานการสมรส จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการ
จัดสรรที่มาก 
      1.2 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางเดียวกับ 
ระดับรายได อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติที่ 95% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับรายไดที่มากข้ึน จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบาน
โครงการจัดสรรที่มาก 
      1.3 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางตรงขาม
กับลักษณะที่อยูอาศัยปจจุบัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีที่อยูอาศัยปจจุบัน เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส จะ
มีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
      1.4 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางตรงขาม
กับระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม และอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 95% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย 
      หากผูตองการซื้อบานมีอาชีพรับราชการ และพนักงานบริษัทเอกชน จะมีระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก  
 2. ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
      2.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปใน
ทางตรงขามกับระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรมาก ระดับ
การการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย 
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 3. ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม  
      3.1 ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม มีความสอดคลองไปในทางตรงขามกับ
ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร และสถานภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอย 
      หากผูตองการซื้อบานมีสถานะโสด  จะมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก  

 
ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 

 
 เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยเก็บขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ
อสังหาริมทรัพยที่ทําโครงการจัดสรร บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหาร
องคกร แผนการตลาด แผนการกอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ที่ใชในการดําเนินงาน ที่
เกี่ยวของกับการเขียนแผนธุรกิจ จากบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยที่มีสวนแบงการตลาด ใน 10 
อันดับแรก โดยเลือกผูใหสัมภาษณจํานวน 3 คน จาก 3 บริษัทที่ทําการตอบรับในการใหขอมูล 
และสัมภาษณจากผูเชี่ยวชาญที่ผานการบริหารโครงการอสังหาริมทรัพย ที่ทํางานในบริษัทที่
ปรึกษาโครงการอสังหาริมทรัพย 1 ทาน 
 ซึ่งผูที่ใหขอมูลมีดังนี้ 
      1. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ก.  
      2. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ข. 
      3. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ค.  
      4. ผูเชี่ยวชาญ จากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย  
 ผลการสัมภาษณไดขอมูลดังนี้ 
 
1. แผนการบริหารโครงการ 
 1. แนวคิดการจัดผังองคกร 
 บริษัทอสังหาริมทรัพยทั้ง  3 บริษัทใชการบริหารองคกรแบบ SBU (strategic 
business unit) คือ หนวยธุรกิจ แยกกันเปนอิสระ มีผูบริหารจัดการโครงการอยางอิสระแตตองทํา
ใหไดตามนโยบาย แผนและยอดที่ผูบริหารจากสวนกลางตั้งเปาไวใหแตละหนวย บุคลากรในแต
ละหนวยธุรกิจจะถูกสงมาจากสวนกลาง เชน ฝายการตลาด ฝายขาย วิศวกร เปนตน 
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 ซึ่งในความเห็นของผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย  
ระบุวาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดใหญขององคกรขนาดใหญมักเลือกใชแนวการบริหารจัดการ
องคกรแนวลึก คือ มีฝายสรรหาที่ดิน ฝายการตลาด ฝายออกแบบ ฝายกอสราง เปนตน ทํางาน
รวมกันและมีบุคลากรในแตละฝายของตนเอง แตในโครงการขนาดเล็กเหมาะกับการจัดการ
องคกรแนวกวาง คือ ใชบุคลากรใหนอยและทํางานไดหลายหนาที่ เชน สถาปนิก ตองออกแบบ 
ติดตอราชการ และคุมงานกอสรางได พนักงานขายดูแลการตลาด และการโอนดวย เปนตน 
 2. ฝายงานหลักในการบริหารโครงการ 
 ในการบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยทั่วไป จะมีแผนการบริหารและผังองคกรดังนี้ 
ฝายสรรหาที่ดิน ฝายวิเคราะหและประเมินความเปนไปไดของโครงการที่จะพัฒนา ฝายวิจัยตลาด
จะใหขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะหความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ฝายออกแบบ ฝายติดตอ
ประสานงานราชการ ฝายบริหารงานกอสราง ฝายควบคุมคุณภาพ ฝายจัดการความเรียบรอยใน
โครงการ ฝายขาย ฝายการตลาด ฝายบัญชี ฝายดูแลหลังการขาย สวนคาใชจายพนักงานตาม
เงินเดือนมาตรฐานในตลาดแรงงาน  
 ในดานบุคลากรหลักในโครงการที่กําลังดําเนินการ ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค.ได
ใหใหขอมูลรายเดียวดังนี้ ในโครงการประกอบดวย ผูจัดการโครงการ 1 คน วิศวกรควบคุมงาน 2 
คน โฟรแมนคุมงาน 2 คน ฝายขาย 3 คน และการตลาด 1 คน ฝายบัญชี 1 คน สวนอ่ืน ๆ จะเปน
การจางผูรับผิดชอบตอ เชน งานรักษาความปลอดภัย งานความสะอาด งานกอสรางหรือเปนการ
ประสานงานกับสวนกลาง เชน ฝายขอมูล ฝายออกแบบ ฝายตรวจสอบคุณภาพ 
 3. หนาที่ความรับผิดชอบในแตละฝายในโครงการ 
     3.1 ฝายจัดหาที่ดินของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่เสนอที่ดินที่มี
ศักยภาพ ทํางานรวมกับฝายขอมูล ฝายการตลาด และฝายออกแบบ เพื่อประเมินความเปนไปได
ข้ันตนของการทําโครงการ 
     3.2 ฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทํา
หนาที่วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการในทางการเงิน (financial project feasibility) โดย
อาศัยขอมูลจากฝายขอมูล ฝายการตลาด ฝายออกแบบ ฝายกอสราง เพื่อนําขอมูลตนทุน 
คาใชจาย และการประมาณการขาย มาสรางสมมติฐานทางการเงินใหมีความใกลเคียงสภาวะที่
เปนจริงมากที่สุด เพื่อลดความเส่ียงของการทําโครงการ และเปนตัวกําหนดแผนงานในการ
ดําเนินการโครงการ ที่จะใหผูบริหารโครงการใชเปนแนวทางในการดําเนินงานใหไดตามเปาหมาย 
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     3.3 ฝายวิจัยตลาดของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่ใหขอมูลที่เก็บ
รวบรวมมาจากทั้งโครงการที่ผานมาของบริษัท และคูแขงในพื้นที่นั้น ๆ เพื่อสรางสมมติฐานในดาน
ปริมาณการขาย และกลุมลูกคาเปาหมาย และการพัฒนาผลิตภัณฑ 
     3.4 ฝายออกแบบของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง จะเขามาตรวจความเรียบรอย
และทําการตัดสินใจเร่ืองแบบในบางคร้ัง ทําหนาที่ออกแบบผังโครงการ ออกแบบบานใหตรงตาม
ความตองการของกลุมเปาหมายที่ผานการวิเคราะหมาทั้งในเร่ืองพื้นที่ใชสอยและความสวยงาม
เชิงสถาปตยกรรม ออกแบบใหอยูในตนทุนที่สามารถสรางไดเร็วและดําเนินการโครงการไดซึ่งมัก
ไดรับขอจํากัดมาจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ และดําเนินการทําแบบเพื่อขอ
อนุญาตตาง ๆ กับทางราชการ  
     3.5 ฝายติดตอประสานงานกับทางราชการของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทํา
หนาที่ติดตอเดินเร่ืองใหเกิดความรวดเร็วในการทําโครงการ ในทุกข้ันตอนที่ตองมีการขออนุญาต 
เชน การขออนญุาตจัดสรรที่ดิน ขออนุญาตกอสรางอาคาร ขออนุญาตใชน้ํา ไฟฟา เปนตน 
     3.6 ฝายบริหารงานกอสราง จะอยูที่โครงการ ทําหนาที่ควบคุมการกอสรางของ
ผูรับเหมาในโครงการใหไดตรงตามแบบและมีคุณภาพ ดําเนินการกอสรางใหไดตามเวลาที่กําหนด 
และสอดคลองกับปริมาณการขายที่เกิดข้ึน แกปญหาที่เกิดข้ึนระหวางการกอสราง จัดทํารายงาน
ความคืบหนาของโครงการที่มีผลตอการเบิกจายเงินของผูรับเหมา 
     3.7 ฝายควบคุมคุณภาพของทั้ง 3 โครงการ จะมาจากสวนกลาง ทําหนาที่
ตรวจสอบคุณภาพของบานที่สรางตามชวงของการกอสรางที่สําคัญเชน งานโครงสราง การกอฉาบ 
งานระดับ งานหลังคา เปนตน และตรวจสอบบานที่สรางเสร็จเรียบรอยพรอมที่จะสงมอบใหลูกคา 
     3.8 ฝายจัดการความเรียบรอยในโครงการ จะใชการจัดจางจากภายนอกเพื่อทํา
หนาที่รักษาความปลอดภัย ดูแลความสะอาด ดูแลสวน เปนตน เพื่อลดตนทุนพนักงาน 
     3.9 ฝายขาย จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ใหขอมูลและใชความสามารถใน
การปดการขายกับผูที่เขาชมโครงการ และยังทําหนาที่สงขอมูลโปรโมชันของหรือเงื่อนไขพิเศษของ
โครงการถึงลูกคาโดยการ โทรศัพท สงขอความ หรืออีเมล โดยตองทํายอดขายใหไดตามเปาที่
สวนกลางกําหนด 
     3.10 ฝายการตลาด จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ทําใหกลุมลูกคา
เปาหมายทราบขอมูลการเปดตัว ขอมูลโปรโมชันหรือเงื่อนไขใหมที่เกิดข้ึน ใชงบประมาณสวน
การตลาดใหเกิดประสิทธิภาพ ทําใหลูกคาเขาชมโครงการใหไดมากที่สุด มักทํางานรวมกับฝาย
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ขาย ตองวิเคราะหสถานการณที่เกิดข้ึนตลอดเวลาในโครงการที่ทําอยูและโครงการคูแขง ตองมี
การออกไปสํารวจปริมาณการขายหรือขอมูลจากคูแขง เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดตลอดเวลา 
     3.11 ฝายบัญชีและธุรการ ทําหนาที่ดูแลเร่ืองการเงินในขณะทําโครงการ การเบิก
จายเงินไปในสวนตาง ๆ ของโครงการ เชนงานกอสราง การจัดงานสงเสริมการขาย สราง
ความสัมพันธกับลูกคา  
     3.12 ฝายดูแลลูกคา จะทําหนาที่ดูแลลูกคาในการตรวจสอบบานสรางเสร็จและ
ข้ันตอนในการโอน 
     3.13 ฝายดูแลหลังการขาย จะเขามาหลังจากโครงการขายหมดและจะดูแลขอ
รองเรียนตาง ๆ ของลูกบานเพื่อแกไข หรืออํานวยความสะดวกตาง ๆ  
 4. วิสัยทัศนและพันธะกิจ 
 ผูบริหารโครงการทั้ง 3 ทานไดรับวิสัยทัศนและพันธะกิจ จากสวนกลางดังนี้ 
     4.1 บริษัท ก. มีวิสัยทัศนดังนี้ คือ มุงม่ันพัฒนาแนวความคิด ทิศทางและรูปแบบ
การดําเนินงานที่ไมยึดติดกับรูปแบบเดิมๆ หากแตยังคงยึดม่ันในการสรางสรรคคุณภาพระดับ
สูงสุด เพื่อมอบความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา พันธะกิจ คือ มุงม่ันที่จะสรรคสรางมูลคาเพิ่ม
ใหกับอสังหาริมทรัพย โดยมีจุดมุงหมายที่จะยกระดับมาตรฐานการดําเนินชีวิต รวมถึงสงเสริมการ
ดําเนินภายใตสภาวะแวดลอมคุณภาพ โดยในขณะเดียวกัน บริษัท ก. ก็ยังใหความสําคัญตอการ
สรางมูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจโดยคํานึงถึงการสรางอรรถประโยชนใหกับผูมีสวนเกี่ยวของทุกทาน  
     4.2 บริษัท ข. มีวิสัยทัศนดังนี้ คือ มุงเนน การเปนผูนําในธุรกิจอสังหาริมทรัพยแบบ
ครบวงจร โดยบริษัทฯ ไดลงทุนพัฒนาบริหาร  และฟนฟูโครงการตางๆ  ทั้งอาคารสํานักงานบาน
เดี่ยว  ทาวนโฮม และอาคารชุดพักอาศัย เพื่อใหสินคาและบริการมีความโดดเดนและมีมาตรฐาน 
บริษัทฯไดเนนการนํานวัตกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศเทคโนโลยีประหยัดพลังงาน  มาผสมผสาน
เพื่อใหลูกคามีสภาพแวดลอมในการทํางานและการอยูอาศัยที่ดีข้ึน 
     4.3 บริษัท ค. มีวิสัยทัศนดังนี้ คือ เปนบริษัทฯ พัฒนาอสังหาริมทรัพยชั้นนํา 1 ใน 
10 ของเอเชีย ที่มุงเนนคุณภาพในการจัดการระดับชั้นนําของโลก โดยใหความสําคัญในดานความ
เจริญเติบโตอยางม่ันคง ดานความประทับใจ และความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา พนักงาน คูคา 
และผูถือหุน ตลอดจน ดําเนินธุรกิจดวยจิตสํานึกและความรับผิดชอบที่จะตอบแทนตอสังคม ใน
ทุกประเทศที่เราดําเนินธุรกิจ พันธะกิจ คือ เปนผูนําธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่มีรายไดสูงสุดของ
ประเทศไทยในป 2553 ยึดลูกคาเปนศูนยกลางการพัฒนา เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
และความพึงพอใจของลูกคา 
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 5. เปาหมายของโครงการ 
 เปาหมายที่สําคัญที่สุดของโครงการคือยอดขาย ที่ทีมงานของโครงการตองดําเนินการ
ใหไดตามเปาหมาย ซึ่งสวนใหญมาจากงบกระแสการเงิน (cash flow) ที่อยูในการวิเคราะหความ
เปนไปไดของโครงการตั้งแตแรก ซึ่งจะสงผลถึงการกอสรางและความเร็วในการปดโครงการ ซึ่ง
เปาหมายจะถูกกําหนดไปในทุกฝายงาน เชน ฝายการตลาดตองวางแผนเพื่อที่จะดึงกลุมเปาหมาย
เขามาชมโครงการใหมาก ฝายขายตองทําการปดการขายใหไดตามยอดขายที่ประมาณการไวตอ
เดือน ฝายกอสรางจะตองสรางบานใหเสร็จในเวลาและจํานวนที่สัมพันธกัน เปนตน ซึ่งเปาหมาย
ในระยะส้ัน คือการทําใหไดตามยอดขายที่ไดประมาณการไวตอเดือน ระยะกลางคือ ยอดขายราย
ไตรมาส และระยะยาวคือยอดขายรายป 
 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็นวา 
นอกจากยอดขายและผลตอบแทนในกําไรที่นาพอใจของโครงการแลว เสียงตอบรับจากลูกคาที่ดี
ในภายหลังนับวาเปนเปาหมายที่สําคัญในการทําโครงการตอเนื่อง   
 6. ปจจัยแหงความสําเร็จของโครงการ 
 นอกจากการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการและการบริหารจัดการโครงการให
ไดตามแผนงานที่ไดวางไวแลว แตละโครงการได ใหความเห็นเกี่ยวกับปจจัยแหงความสําเร็จไว
ดังนี้ 
     6.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก.ใหความเห็นวา โครงการบานของบริษัท ก.
ตองการใหผูที่ เขามาชมโครงการรูสึกวา โครงการสามารถสรางความประทับใจแกลูกคา 
ปรับเปล่ียนหนาตาของบานในแตละโครงการใหมีความสวยงามแตกตางกัน สรางภาพลักษณ
โครงการใหเปนที่จดจําไดในกลุมลูกคาที่มีรสนิยม  
     6.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการเนนการบริการลูกคาให
ไดความพึงพอใจสูงสุด เพื่อใหเกิดความประทับใจและบอกตอ 
     6.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา บริษัทเนนการลดตนทุน และ
ความเร็วในการทํางาน ทําใหโครงการสามารถสรางบานและโอนใหลูกคาไดในเวลาที่รวดเร็ว ทํา
ใหเกิดสภาพคลองทางการเงินของโครงการ 
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2. แผนการตลาดโครงการ 
 1. เปาหมายทางการตลาด 
 แตละโครงการตางมีเปาหมายการตลาดที่แตกตางกันดังนี้ 
     1.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา แบรนดของบริษัท ก.มีศักยภาพ
ที่จะทําราคาไดสูงกวาคูแขงทั่วไป ไมใชที่อยูในแนวเดียวกัน และยังมีเร่ืองของภาพลักษณที่ผูซื้อ
สามารถรับรูไดจากโฆษณา จากสังคมที่พูดถึง อันนี้คือภายนอก ภายในก็คือเขามาในโครงการแลว
ประทับใจ อยากจะซื้อและอยากอยู อันนี้คือตนทุนที่ลงไปในฝายการตลาด และเปนการกําหนด
กลุมลูกคาเปาหมายโดยปริยาย เปาหมายจึงตองมองกอนวาจะเปนระดับไหน ขายใคร จึงเกิดชื่อ
ยอยโครงการตาง ๆ หลายชื่อ เพื่อลงไปสูในตลาดที่ราคาต่ํากวา เพื่อรักษาชื่อใหจดจําในระดับนั้น 
และรักษาแบรนดใหญไว 
     1.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข.ใหความเห็นวา เปาหมายทางการตลาดถูก
กําหนดมาจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ และเวลานี้มักใชการตลาดแบบปากตอ
ปาก โครงการจึงพยายามดูแลลูกคาใหรูสึกดี ไมถูกโครงการเอาเปรียบ ลูกคามาซ้ํา 2 -3 คร้ังมักจะ
ขายได และถาพาครอบครัวมาดวยหากชอบมักจะขายได การตลาดตองตอบไดหากมีลูกคาเขา
โครงการนอยหรือขายไดนอยลง  
     1.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวาโครงการนี้ตองการใหเปน
โครงการ premium townhouse at street price คือ เปนทาวนเฮาสที่คุณภาพดีในราคาที่สามารถ
จับตองได 
     1.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ใหความเห็น 
บางทีตองทําการวิจัยตลาด (market survey) ในบริเวณนั้นกอนวาผลิตภัณฑ (product) ที่ลูกคา
ตองการ ณ ทําเลนี้คืออะไร สามารถตอบโจทยลูกคา สามารถทราบตําแหนงทางการตลาด 
(positioning) ระดับราคา 
 2. การกําหนดลูกคาเปาหมาย 
 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายนั้นผูบริหารโครงการใหความเห็นวาข้ึนอยูกับทําเล
ของโครงการและราคาหรือประเภทของบานที่ผานการวิเคราะหมาจากฝายการตลาด โดยมี
รายละเอียดเพิ่มเติมดังนี้ 
     2.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวากลุมลูกคาเปาหมายของ
โครงการถูกกําหนดดวยภาพลักษณของบริษัท ก. ที่เนนกลุมลูกคาที่มีรสนิยม 
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     2.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวาแผนกวิจัยตองทําสรุปมาให ฝาย
การตลาด และการตลาดจะดูความนาจะเปน วาสมควรหรือไม เชน โครงการพระราม 5 จะข้ึนบาน
เดี่ยว 2 ชั้น ราคาตั้งแต 6 ลาน ถึง 30 ลาน ซึ่งจะมีการวิจัยมาแลววาตลาดบริเวณนี้ยังขาดแคลน
บานตรงไหนอยู  
     2.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ฝายวิเคราะหการลงทุนจะ
ทําการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ วิเคราะหมาวาตนทุนจะอยูที่เทาไร กลุมลูกคาเปาหมาย
คือใคร มีผังโครงการคราว ๆ ซึ่งจะตองทํางานรวมกับฝายการตลาด คาดการณกําลังซื้อจาก
โครงการที่บริษัท ค. ที่เคยทํามากอนในบริเวณใกลเคียง 
 3. กลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
     3.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก.ใหความเห็นวา โครงการที่อยูตางทําเล
รายละเอียดวัสดุจะไมเหมือนกัน เหตุผลจากราคาที่ดินแพงถูกไมเทากัน ที่นี่ราคาที่ดินถูกกวาแตก็
ตัดสินใจใสวัสดุที่ดีข้ึนเพื่อทําราคาใหอยูในชวงภาพลักษณของตราสินคา และไมลงไปแขงขันกับ
ผูประกอบการรายอ่ืนที่ทํากันในราคาทั่วไป จึงไมทําบานในราคาที่ต่ําเกินไป ไมใหเสียภาพลักษณ
ของตราสินคา 
     3.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการนี้วางเปาหมายไวที่
เฉล่ียหลังละ 6 - 12 ลานบาท เพราะฝายวิเคราะหมองวาทําเลตรงนี้มีความตองการระดับนี้อยู แต
เฟสสุดทายอยากทดลองตลาดดวยบานราคา 17-30 ลานบาท จึงขอจัดสรรที่ดินใหม ทําใหบาน
ขนาดใหญข้ึน เพื่อดูผลตอบรับจากตลาดเพื่อเปนขอมูล ในการทําโครงการตอไปวาสามารถขายได
ในระดับราคาที่แพงข้ึนหรือไม 
     3.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการนี้ตองการใหผูซื้อรูสึก
วาเปนทาวนเฮาสที่คุณภาพดีในราคาที่สามารถจับตองได 
 4. กลยุทธทางการตลาดดานราคา 
 ดานราคาผูบริหารโครงการทั้ง 3 โครงการใหความเห็นวา ราคาจะถูกกําหนดจากฝาย
วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการตั้งแตเร่ิมแรก และมีการเพิ่มราคาตามแตทําเลของบานใน
โครงการนั้น เชน ติดสวนหรือดานหนาโครงการจะมีราคาที่มากกวา  
 ในสวนของผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหขอมูลวา ฝายการตลาดโครงการจะมีการ
บวกเพิ่มราคาอีกเล็กนอยเพื่อเปนการรองรับการเจรจาตอรองที่อาจจะลดราคาในบางกรณ ี
 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็นวา ใน
ดานกลยุทธของโครงการก็จะออกมาตอบรับกับ กลุมลูกคาเปาหมาย รายได จะทราบวา ควรตั้ง
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ราคาเทาไรที่เขาสามารถซื้อได ผอนได และถาตั้งราคาต่ําไวกอนสามารถเพิ่มราคาข้ึนมาไดงาย แต
ถาทําราคาแพงและลดราคาลงจะขายยากกวา และการปรับราคาอยูที่ผลตอบรับ หากผลตอบรับดี 
จองกันเยอะก็จากจะปรับราคาข้ึน หลังจากการพรีเซล เปนตน 
 5. กลยุทธทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย 
 แตละโครงการมีแนวคิดที่ใกลเคียงกัน ในการมีพนักงานขายอยูทีสํานักงานขาย แตมี
รายละเอียดในการใชส่ือตาง ๆ ดังนี ้
     5.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา โครงการใชพนักงานขายเอง 
และจัดงานมหกรรมการขายเอง ไมไปจัดรวมกับรายอ่ืน ๆ เพราะตั้งภาพลักษณของตราสินคาไว
คนละระดับ เนนการจัดอีเวนทภายในโครงการ และตอนนี้การใชอินเตอรเนท คอนขางไดรับการ
ตอบรับดีมาก มีลูกคามาซื้อโครงการจากอินเตอรเนทกวา 20 % เพราะคนที่ซื้อบานระดับ 5 – 6 
ลานบาทคอนขางมีการศึกษาพอสมควร และไมมีเวลาในการไปตามที่ตาง การใชอินเตอรเนทจึง
งายสําหรับเขา เขาสามารถเขาไปดูขอมูลของแบรนดตาง ๆ และสามารถเปรียบเทียบไดเลย เวลา
มาที่โครงการเขาพรอมจะซื้อไดเลย มีการ อีเมล ใชการสง SMS บอกขาววาจัดอีเวนท จึงตองมีการ
เชิญแขก จากลูกคาที่มีรายชื่ออยูแลว ลูกคาเกา หรือขอซื้อรายชื่อผูที่ มีเงินฝากที่เขาขาย
กลุมเปาหมายจากธนาคาร และตองใหเขารูสึกวาไดอะไรจากเรา เชน กินฟรี ดูฟรี และเราสามารถ
ดึงลูกคาและขายของจากการจัดผังของงาน ใหลูกคาเห็นรายละเอียดของโครงการและใหฝายขาย
ทําการขาย และดูคนที่มีศักยภาพ  
     5.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา การตลาดจะดูส่ือที่เหมาะกับ
โครงการ สวนใหญจะไดจากปาย ปายที่อยูริมถนนเล็ก ๆ สวนใหญติดตั้งวันพฤหัสและวันเสาร
ตอนเย็นเพื่อตรวจสอบวาหายไปหรือไม การตลาดจะดูวาเราจะดึงลูกคาจากโซนไหน แลวเนนการ
ติดปายในเสนทางนั้น ๆ โดยการข้ึนปายใหญ แลวก็ลงมาเปนปายเล็ก และก็ปายริมทาง มีปายดัก
ทุกมุม ตองมองวาลูกคาจะเดินทางมาจากทางไหน แตเวลาที่ลูกคามาซื้อ จะมีแบบสอบถาม 
อาจจะพบวาลูกคามาจากโซนอ่ืน เปนสัดสวนที่มากข้ึน แสดงวาลูกคากําลังมาจากโซนใหมนั้น 
การตลาดจึงตองไปหาปายที่ใหญข้ึน เพื่อใหเกิดจุดเดนในโซนนั้น   
     5.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการใชการดึงลูกคาจาก 
ปาย การสงไดเรกเมล มีการจัดอีเวนทในโครงการ โดยมีการวางแผนการจัดอีเวนทอยางตอเนื่อง 
ซึ่งปายสามารถดึงลูกคามาเขาโครงการไดมาก และมาจากลูกคาเกาแนะนําเยอะ  
     5.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา ดานชองทางการส่ือสารข้ึนอยูกับขนาดของโครงการ หากขนาดเล็กคงไมคุมในการออกส่ือ
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เพราะมีราคาแพง และไมทราบวาจะตรงถึงกลุมเปาหมายหรือไม แตปายนับวามีความสําคัญ 
โครงการขนาดเล็กนาจะตองเร่ิมจากปายที่เห็นชัดเจน ซึ่งมีราคาถูกที่สุดและจําเปนที่สุด  
 6. กลยุทธทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด  
     6.1 ผูจัดการโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ในเร่ืองการสงเสริมการตลาด
ตองทําตลอดเวลา ของแถมที่ให หรือสวนลดตองทําไมใหกระทบตนทุนบานที่มีอยูแลว ซึ่งของแถม
สามารถไปตกลงกับผูขาย เชน เฟอรนิเจอร ใหไดราคาที่ถูกกวาราคาที่เขาสามารถไปซื้อไดเอง 
หากลูกคาขอเปนสวนลด กอลดใหเพียงราคาที่ไปตกลงกับผูขายเฟอรนิเจอรมา ซึ่งคนไทยชอบของ
แถมที่คุม และถูกกวาการที่ซื้อเอง 
     6.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา ในแงการสงเสริมการขายตอง
ทําทุกเดือนใหเกิดความตื่นเตน และเปนราคาที่ตองบวกข้ึนอยูแลว เชน การแถมแอร เฟอรนิเจอร 
ไปตกลงราคาไดถูกกวาที่ลูกคาไปซื้อเอง แตถาขอเปนสวนลดจะลดไดแคราคาที่สามารถไปตกลง
มาได แตจะบวกข้ึนโดยไมรวมกําไร แตอาจจะรวมคาดําเนินการ แตสวนใหญลูกคาขอเปนสวนลด 
แตแอรสวนใหญลูกคาจะเอา เพราะเขาซื้อราคานี้ไมได 
     6.3 ผูบริหารจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ฝายขายและฝายการตลาดจะจัดงานอี
เวนทข้ึนมา แตของแถมในโครงการมีไมมาก อาจจะเปนเฟอรนิเจอรในบานตัวอยาง 
     6.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา ในดานการสงเสริมการตลาด เบื้องตนตองดูคูแขงดวย เนื่องจากบางคร้ังแถมของแถมกันทุก
ราย จนถือเปนมาตรฐาน จึงกลายเปนตองมีการเสนอของแถมอยูแลว จึงตองสรางความพิเศษให
รูสึกวาไดมากกวานั้น เสนอขอเสนอที่ตางจากคูแขง กิจกรรมดานการตลาดสวนใหญที่ทํากันคือ
การออกอีเวนท แตไมเหมาะกับโครงการขนาดเล็ก 
 
3. แผนการกอสรางโครงการ 
 1. การจัดการสถานที่ทําโครงการ 
     1.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา การจัดเฟสกอสรางในปจจุบัน
จะขายจากขางหนากอนเพราะขายจากขางใน เหมือนโครงการไมเสร็จลูกคาจะไมซื้อเพราะแสดง
ถึงความไมพรอมในการอยูอาศัย จึงตองขายโซนหนากอน และตองขายแพงกอน และไปขายถูก
กวาดานในแทน แตก็ตองลงทุนมากกวาเพราะตองทําโซนดานหนาใหสวยกอน 
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     1.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการจัดสรรตอนนี้แบงเปน
ลอต แทนการแบงเฟส หากโครงการใหญมาก ๆ เปน 100 ไร จึงจะแบงเฟสและดูการแบงลอตตาม
ผังโครงการ ดูความนาจะเปนในการปดการขายแตละลอต และดูเปาในการขายเปนหลัก 
     1.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา การแบงเฟสดูจากจํานวนหลัง 
โดยเร่ิมจากหนาโครงการเขามากอน 
     1.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา ในดานแผนการกอสราง การแบงเฟส การสรางกอนหลัง ตองดูตามแผนวิเคราะหความเปนไป
ไดของโครงการ ดวย บางคร้ังตองทําราคาหรือวางแผนสรางและขายในทําเลที่คิดจะขายไดยาก
กอน และยังเกี่ยวของกับการจัดการการกอสรางในเร่ืองทางเขาออกของทางกอสราง ไมใหกระทบ
ตอลูกคาที่ซื้อไปแลว การแบงเฟสข้ึนอยูกับการประมาณการขายและบานสํารองที่เผ่ือไว แลว
วางแผนการกอสรางใหพอดีกับการขายและการโอน 
 2. เคร่ืองจักร อุปกรณ และเคร่ืองมือในการสราง 
 โครงการอสังหาริมทรัพยทั้ง 3 โครงการใชการจางผูรับเหมา และใหเปนผูจัดหา
เคร่ืองมือหรืออุปกรณในการกอสรางในการทํางานดวย ทางฝายกอสรางของโครงการมีหนาที่
ตรวจสอบและควบคุม 
 3. ขอมูลการกอสราง 
     3.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ในเร่ืองแผนการกอสราง การ
กําหนดจํานวนหลังตอเฟส ขนาดของเฟสมาจากยอดขาย ตอเดือน ตอป ใชเวลาสรางประมาณ 6 
เดือนตอหลัง ใชเวลาขายและโอนประมาณ 2 เดือน ซึ่งตองพิจารณาจากปริมาณการขาย และเผ่ือ
ยูนิตสํารองไวเล็กนอยเผ่ือขายดี โครงการนี้แบงเปนสองเฟส เฟสละ 90 หลัง ปริมาณการขาย 5 – 
6 หลัง ซึ่งสวนที่เกินมาสํารองไวเผ่ือขายดี และเราตองเตรียมผูรับเหมาเทาไร ก็มาจากยอดขาย 
ปริมาณการขาย และข้ึนอยูกับศักยภาพในการรับงานของผูรับเหมา การจดัเฟสตองดูใหจบเปน
ซอย ๆ จะไมกระทบลูกคา ซึ่งการจัดเฟสกอสรางในปจจุบันจะขายจากขางหนากอนเพราะขาย
จากขางใน และตองขายแพงกอน และไปขายถูกกวาดานในแทน แตก็ตองลงทุนมากกวาเพราะ
ตองทําโซนดานหนาใหสวย ซึ่งจะมีคาดูแลรักษาตามมา ชวงแรกโครงการตองเสียคาใชจายเอง 
เพราะผูเขาอยูยังมีจํานวนนอย ระยะเวลาสรางบาน 90 – 150 ตารางเมตร ประมาณ 6 เดือน 
ขนาด 200 -300 ตารางเมตร ประมาณ 8 เดือน ใหญกวานั้นประมาณ 1 ป  
     3.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา สวนใหญโครงการใชระยะเวลา
ในการกอสรางบาน 6 เดือน  



 
 

107 

     3.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ระบบการกอสรางที่ใชเปน
ระบบอุตสาหกรรมเทคอนกรีตในที่ มีชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) บางสวน ไมไดเปน
ชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) ทั้งหมด คือ พื้นชั้น 1 เปนพื้นปูนเทในที่ (flat slab) ผนัง
ชั้น 1 และ 2 เปนการหลอคอนกรีตตามแมแบบทั้งผนังและโครงสราง สวนที่เปนชิ้นสวนคอนกรีต
หลอสําเร็จรูป (precast) คือ ร้ัวหนาบาน ร้ัวหลังบาน และสวนหนาตาอาคาร (facade) ของบาน
เหมือนเปนหนากากมาติด บาน 1หลังจะถูกกําหนดมาแลววาใชวัสดุเทาไร งบเทาไร ซึ่งการ
กอสรางแบบนี้เหมาะกับทาวนเฮาส สวนสาธารณูปโภค ถนน สรางไปตามเฟส ยกเวนทอระบาย
น้ําสรางไปกอนทั้งโครงการ บานที่สรางในโครงการนี้เปาหมายคือ 45 วัน บานเสร็จเรียบรอยพรอม
เขาอยู โดยมีระยะเวลาจองถึงโอนที่ 60 วัน ใน 45 วันนี้เปนเร่ืองของการกอสราง อีก 15 วันเปน
เร่ืองของการตรวจรับมอบบาน การคุมเร่ืองตนทุนไดจากการที่แบงงานกอสรางออกเปนงาน ๆ 
ไมไดใหผูรับเหมารับทั้งหลัง แตบริษัท ค. แบงหมวดงาน บาน 1 หลังจะมี 30 งาน ใหรับเหมาตาม
งานและใหผูที่ชํานาญงานนั้นมาทําเลยไมตองโดนคาหัวคิว แตวาจะมีกลุมงานอยู เชน งานพื้น
จะตองทําหมวดงานประปาไปดวย หรือกลุมที่ทําผนัง ทําหลังคาดวย  
     3.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา การกอสรางบานสวนใหญ ระบบเสาคานปกติ อยูที่ 6 เดือน เก็บงานเสร็จพรอมโอน แรงงานที่
ใชในการกอสรางข้ึนอยูกับผูรับเหมา สวนมากแบงเปนชุด ๆ เชนชุดกอสรางฐานราก ชุดงานเสา
คาน ผูรับเหมาแตละเจามีศักยภาพตางกันการรับงานสรางบานในโครงการ จํานวนมากหรือนอย 
ข้ึนอยูกับความเหมาะสม และโครงการขนาดเล็กเหมาะกับการใหผูรับเหมาทําทั้งหมด มากกวา
การตัดสวนงาน 
 4. แนวคิดในการเลือกวัสด ุ
     4.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ในดานแนวคิดในการเลือกใช
วัสดุข้ึนอยูกับกลุมลูกคา ราคาขาย และการเปรียบเทียบคูแขง วัสดุที่จัดซื้อเองมีประมาณ 25 – 35 
% สวนใหญเปนของที่นับชิ้นได 
     4.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการนี้จะแบงเหล็กเสนซื้อ
เอง เสาเข็ม เหล็กรูปพรรณ หลังคา กระเบื้อง สุขภัณฑ เปนตน ซึ่งโครงการมีอํานาจการตอรองได
เยอะกวา 
     4.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา การจัดซื้อวัสดุ จะซื้อเหล็ก 
คอนกรีต พื้นลามิเนต กระเบื้องเอง  เพราะบริษัท ค. สามารถเจรจาตอรองไดมากกวาผูรับเหมา
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รายยอย เพราะซื้อใชทุกโครงการ ซึ่งบริษัท ค. สามารถคุมรายการวัสดุได โดยส่ังซื้อละใหสงเปน
ระบบตามระยะเวลางานกอสราง  
     4.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา วัสดุกอสรางของโครงการข้ึนอยูกับสเปก มีแนวคิดการเลือกจากระดับราคาและคูแขง ควรมี
การออกแบบใหใชวัสดุที่ราคาถูกกวาแตสรางความรูสึกวาสวยกวาซึ่งเปนหนาที่ของสถาปนิก วัสดุ
ที่มักจัดซื้อเอง คือ ของที่สามารถนับเปนชิน้ได เลน กระเบื้อง สุขภัณฑ หรือแลวแตตกลง  
  5. ข้ันตอนการกอสราง 
 โครงการของบริษัท ก. และโครงการของบริษัท ข. ใชการกอสรางระบบเสาคานที่ใชกัน
อยูทั่วไป และมีแบบแผนการกอสรางทั่วไปตามที่ทํากันอยู แตใชการควบคุมงานใหสรางเสร็จใน
เวลาที่ตั้งไวคือ 6 เดือน 
 สวนโครงการของบริษัท ค. ใชการกอสรางระบบเทคอนกรีตในที่มีชิ้นสวนคอนกรีตหลอ
สําเร็จรูป (precast) บางสวน ไมไดเปนชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) ทั้งหมด คือ พื้น
ชั้น 1 เปนพื้นคอนกรีตเทในที่ (flat slab) ผนังชั้น 1 และ 2 เปนการหลอคอนกรีตตามแมแบบทั้ง
ผนังและโครงสราง สวนที่เปนชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (พรีแคสต) คือ ร้ัวหนาบาน ร้ัวหลัง
บาน และสวนหนาตาอาคาร (facade) ของบานเหมือนเปนหนากากมาติด ทําใหสามารถสรางได
รวดเร็ว ซึ่งจะเหมาะกับโครงการขนาดใหญ 
        
4. แผนการเงินโครงการ 
 1. การประมาณการในการลงทุน 
 โครงการทั้ง 3 โครงการใชการลงทุนและกูเงินดวยเงื่อนไขมาตรฐานจากธนาคาร
แลวแตการเจรจาหรือตกลงกัน ทางดานผูเชี่ยวชาญใหความเห็นวา ในดานแผนการเงิน จะกูตาม
สัดสวนที่ธนาคารปลอยกู ซึ่งธนาคารจะพิจารณาการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของ
โครงการ (financial project feasibility) และจะปลอยเงินตามคากอสราง หรือบางคร้ังอาจจะให
เงินกูคาที่ดิน โดยมีสัดสวนแลวแตละธนาคารจะกําหนด สมมติฐานทางการเงินที่ใชในการทําการ
วิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการมาจากการ สํารวจขอมูลทางการตลาดที่อัพเดท
ตลอดเวลา และการวางแผนที่เปล่ียนไปตามชวงเวลา โดยใชขอมูลที่ประเมินมาระดับหนึ่งแลว มี
การเผ่ือเหลือเผ่ือขาด  
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 2. การประมาณการในการขายรายเดือน 
 การประมาณการขายของโครงการ ข้ึนอยูกับทํา เลของแตละโครงการและ
กลุมเปาหมายที่ผานการเก็บขอมูลและการวิเคราะหความตองการ รวมถึงการวิเคราะหคูแขง ซึ่ง
แตละโครงการมีการประมาณการขายดังนี ้
     2.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา โครงการนี้แบงเปนสองเฟส เฟส
ละ 90 หลัง ปริมาณการขาย 5 – 6 หลัง ซึ่งสวนที่เกินมาสํารองไวเผ่ือขายดี ซึ่งสวนนี้สามารถ
ยืดหยุนได  
     2.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการมีการประมาณการขาย
ที่ 8 หลังแตหลังจากเฟสสุดทายที่ปรับแบบบานใหญข้ึนและราคาแพงข้ึนจึงประมาณการขายที่ 4 
หลังตอเดือน แตยอดขายยังคงประมาณการไวเทาเดิม 
     2.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการนี้คาดการณกําลังซื้อ
จากโครงการพฤกษาที่เคยทํามากอนในบริเวณใกลเคียง ซึ่งสามารถขายไดประมาณเดือนละ 40 
หลัง และตองมีการศึกษาคูแขง วิเคราะหตําแหนงและโอกาสทางการตลาด 
 3. ประมาณการตนทุนการกอสราง 
     3.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา โครงการนี้เร่ิมที่ราคา 4 ลาน
กวาบาท ตนทุนการกอสราง 12,000 บาทตอตารางเมตร ตนทุนที่ดินโครงการนี้อยูที่ 11,000 บาท
ตอตารางวา  
     3.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา คากอสรางของโครงการเฟสแรก 
ๆ อยูที่ประมาณ 14,000 -15,000 บาทตอตารางเมตร แตถาเฟสสุดทายที่ทําราคาขายข้ึนมา อยูที่ 
18,000 บาทตอตารางเมตร แตถาทาวนเฮาสอยูที่ 9,000 – 12,000 บาทตอตารางเมตร ซึ่งมี
รายละเอียดดานวัสดุดวย ความแตกตางที่แพงข้ึนเพราะวัสดุตกแตง  
     3.3 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา ราคาคากอสรางบานทั่วไป แลวแตเกรดบาน เกรดปกตินาจะอยูที่ 14,000 บาท ตอตารางเมตร 
บานราคาถูกอาจจะได 11,000 บาทตอตารางเมตร หากดีข้ึนกวาปกติก็อาจจะอยูที่ 18,000 บาท
ตอตารางเมตร ตนทุนพัฒนาที่ดินก็ไมแนนอนแลวแตโครงการและสภาพที่ดิน  
     อนึ่งผูบริหารโครงกาจากบริษัท ค. ไมไดใหขอมูลในสวนนี ้
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 4. ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 
 ผูจัดการโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา อัตราการใหเงินเดือนพนักงานตาม
มาตรฐานเงินเดือนตามตําแหนงทั่วไป คาใชจายพนักงาน โบนัส ของโครงการจะประมาณ 3 % 
ของยอดขายในแตละป ตนทุนทางการตลาดของโครงการนี้ใชมาก ที่โครงการใช 10%  
 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. และผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ไมไดใหขอมูลใน
สวนนี้  
 ผูเชี่ยวชาญไดใหความเห็นวา คาการตลาดโครงการจะอยูในชวง 3 – 5 % 
 5. รายละเอียดของตนทุนที่สําคัญและสงผลตอการเงินโครงการ 
     5.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา ตนทุนหลักที่กระทบ คือคา
สาธารณูปโภค และการถมดิน หรืออาจจะมีร้ัวเข่ือนหากเปนที่ดินติดน้ํา ถาถมดินเมตรกวา ๆ 
กําลังดี ถมมากวานี้จะตนทุนที่ดินสูงมาก ทําใหราคาบานสูงตามไปดวย ซึ่งตองเขาไปตรวจสอบ 
ไปทําระดับหาวาตองเตรียมพื้นที่ยังไง เทาไร 
     5.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ตนทุนหลักที่สงผลคือตนทุนการ
กอสราง ระบบการกอสรางที่ใชเปนระบบอุตสาหกรรม โดยใชชิ้นสวนคอนกรีตสําเร็จรูป  
     5.3 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา ตนทุนที่สําคัญนอกจากที่ดิน คากอสราง ที่สงผลตอแผนการเงินคือ คากอสรางสาธารณูปโภค 
คาการตลาดมากนอยตามขนาดโครงการ คาบริหารโครงการ ภาษี เปนตน ซึ่งภาษีควรจะบริหาร
ภาษีดี ๆ    
     ผูจัดการโครงการจากบริษัท ก. ไมไดใหขอมูลในสวนนี ้
 6. นโยบายการจายเงินในโครงการ 
     โครงการทั้ง 3 โครงการใชงบการเงินที่ถูกวิเคราะหมาเปนหลัก แตตางกันใน
รายละเอียด เชน โครงการบางกอกจากบริษัท ข. จายเงินทุกวันที่ 15 ของเดือน และการจายเงินจะ
แบงการจายเงินเปนงวดตามงานกอสราง จากการวางแผนตั้งแตแรกแลว ซึ่งจะเปนการลด
ดอกเบี้ย สวนโครงการจากบริษัท ค. คือเร่ืองความเร็วและเร่ืองตนทุน เพราะถาลูกคาจองและโอน
ไดเร็วสามารถนําเงินนี้ไปจายผูจัดจําหนายวัสดุกอสราง เปนการดึงรายไดเขามากอนที่จะจาย ทํา
ใหเสียดอกเบี้ยต่ํามาก ผูประกอบการรายใหญมักใชเครดิตและการตอรองเพื่อจัดซื้อและจายเงินที
ละมาก ๆ จัดเก็บสินคาเอง แตโครงการขนาดเล็กอาจจะตองวางแผนการซื้อของใหเหมาะกับการ
ใชงาน ยืดหยุนได   
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 7. การวิเคราะหทางการเงิน 
     7.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา การทําโครงการใชงบกระแส
การเงินเปนหลักในการทําโครงการ และสวนมากจะดูที่ กําไรข้ันตน (gross profit) และ กําไรสุทธิ 
(net profit) ซึ่งตนทุนทั่วไป เชน ที่ดิน ราคาคากอสราง ไมตางกันมาก ตางกันที่ ดอกเบี้ย รอบของ
การสรางและขาย กําไรจึงดีกวา ในดานการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ 
(financial project feasibility) จากฝายพัฒนาธุรกิจคือแนวทาง แตฝายการเงิน คือคนที่ดูเม่ือ
กอสรางโครงการ ตามงบจริง ๆ ที่เกิดข้ึน 3 สวนใหญ คาที่ดิน คากอสรางโครงการ คาบริหารการ
ขายซึ่งประกอบไปดวย คาการตลาด คอมมิชชั่นการขาย คาน้ํา คาไฟ ออกมาเปน กําไรข้ันตน 
(gross profit)  ซึ่งเปนรายละเอียดที่ใชเหมือนกัน 
     7.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา งบกระแสการเงินที่วางไวตองดู
ตามการดําเนินการจริงอีกคร้ัง และบริหารจัดการใหได ซึ่งจะวางเงินสวนหนึ่งไวเผ่ือเหลือเผ่ือขาด
ในการดําเนินงานจริง และดึงเงินสวนที่ไมไดใชมาใชกอนและนําไปทดแทนทีหลัง 
     7.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ในดานแผนการเงินถูกกําหนด
มาจากฝายวิเคราะหโครงการและตองดําเนินการใหไดตามแผน 
     7.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา ในดานแผนการเงิน จะกูตามสัดสวนที่ธนาคารปลอยกู ซึ่งธนาคารจะพิจารณาความเปนไปได
ทางการเงินของโครงการ (financial project feasibility) และจะปลอยเงินตามคากอสรางในแตละ
งวด หรือบางคร้ังอาจจะใหเงินกูคาที่ดิน โดยมีสัดสวนแลวแตละธนาคารจะกําหนด สมมุติฐาน
ทางการเงินที่ใชในการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ (financial project 
feasibility) มาจากการสํารวจทางการตลาดที่อัพเดทตลอดเวลา และการวางแผนที่เปล่ียนไปตาม
ชวงเวลา โดยใชขอมูลที่ประเมินมาระดับหนึ่งแลว มีการเผ่ือเหลือเผ่ือขาด การวิเคราะหความ
เปนไปไดทางการเงินของโครงการเสมือนเปาหมายหลัก โครงการจะทํางบตรวจการดําเนินการวา
เปนไปตามแผนหรือไมทุกเดือน และมีการทําบัญชีรวมโครงการเม่ือจบโครงการ และควรจะมีการ
ตั้งสํารองเงินสด เพื่อปองกันความเส่ียง ใชการวิเคราะหงบกระแสการเงิน (cash flow) ในการ
ตรวจสอบรายรับจายและวางแผนในการจายเงิน และผูประกอบการมักดอัูตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) กอนหักภาษีควรจะได 25 % และหลังหักภาษี 20 % ในดานโครงการอสังหาริมทรัพยสวน
ใหญดูงบกระแสเงินสดเปนหลัก  
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5. แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยงโครงการ 
 1. ลักษณะปญหาหรือความเส่ียง ผลกระทบ และแนวทางการแกไข  
     1.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ไดใหความเห็นวา อาจจะมีความเส่ียงในดาน
เศรษฐกิจ หากขายไมไดตามประมาณการ ซึ่งจะสงผลกระทบตอยอดขาย การแกปญหา คือ ตอง
วิเคราะหกันทุกเดือน สูกับคูแขงกันทุกเดือน ออกโปรโมชั่น ข้ึนปาย และจะใหฝายขายโทรตาม
ลูกคาที่มีในรายชื่อที่นาจะกําลังตัดสินใจอยูทั้งหมด เพื่อดูเสียงตอบรับของลูกคาตอแผนที่คิด
ข้ึนมา และจะประชุมทุกฝายในการแกปญหาตาง ๆ  
     1.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการมีความเส่ียงเร่ืองการ
คาดการณการถมดินที่นอยกวาความเปนจริง และคาสาธารณูปโภคที่เพิ่มข้ึนจากหนางานจริง ทํา
ใหตนทุนที่ดินมากข้ึน ราคาบานจึงแพงข้ึน การแกปญหา คือ สํารวจพื้นที่ใหละเอียดและ
คาดการณปริมาณถมดินใหใกลเคียงที่สุดและดูความยากงายในการทําการกอสรางระบบ
โครงสรางพื้นฐานและสาธารณูปโภค กอนที่จะซื้อที่ดินทําโครงการ 
     1.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนคือ การ
ชะลอการตัดสินใจของลูกคา นโยบายสนับสนุนจากรัฐบาล มาตรการลดหยอนที่จะใหตอไป
หรือไม และจะมีวัฏจักรของลูกคาอยู เดือนที่ลูกคาไมคอยใชเงินคือ เมษายน ยอดขายจะลดลง 
หรือชวงตนปมักรอการตัดสินใจ  ทําใหโครงการทํางานไดชาลง การแกปญหา คือ ฝายขายจะมี
วิธีการเพิ่มการตัดสินใจดวย การออกแคมเปนญตาง ข้ึนอยูกับสถานการณ ไมมีตายตัว  ซึ่งมีแผน
สงเสริมการขายอยูแลว โครงการมักจะแถม มิเตอร น้ําไฟ เคร่ืองใชไฟฟา 
     1.4 ผูเชี่ยวชาญไดใหความเห็นวา ความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึนไดในการทําโครงการ 
คือ กอสรางบานไมเสร็จลูกคาไมยอมโอน ยิ่งมีงานแกไขเยอะการตามชางมาเก็บงานจะเสียเวลา 
คุณภาพการกอสรางจึงสําคัญ ในดานแผนฉุกเฉินที่เตรียมไวรองรับ ข้ึนอยูกับการทําการวิเคราะห
ความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ (financial project feasibility) หากมีกําไรพอสมควร 
เวลาเกิดเหตุการณที่ทําใหขายไมดี ยังมีพื้นที่ใหถอย คือการลดราคายังสามารถทําได เราตองรูให
ไดวาจะถอยไดเต็มที่เทาไร ตองเผ่ือชวงนั้นสําหรับการตั้งราคา เปนการปองกันความเส่ียงในมุม
หนึ่ง ในแงของการออกแบบก็มีผลเพราะความยืดหยุนในการออกแบบสามารถทําใหเกิดการ
ปรับเปล่ียนกลุมเปาหมายและเกิดทางเลือกมากข้ึน 
 2. ในกรณีที่โครงการมียอดขายที่ดีมาก 
 เหตุการณที่สามารถเกิดข้ึนได คือ การที่โครงการสามารถขายบานไดมาก ผูบริหาร
โครงการไดใหความเห็นไวดังนี้ 
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     2.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ถาโครงการขายดีมาก ก็ตอง
เพิ่มราคาข้ึน เพิ่มการผลิต  
     2.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. หากโครงการขายดีไดเกิน 30 % ตองข้ึนราคา 
หากขายไมดีตองลดราคา   
     2.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการยึดราคาที่ตั้งไวแลว
เปนหลัก หากขายไดเร็วก็จะทําใหปดโครงการเร็วข้ึน 
 

สรุป 
 
 ในบทนี้ผูวิจัยไดผลการวิจัยในดานขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมในการทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขายโครงการจัดสรรไดหลายรูปแบบ ผลการวิจัยจาก
แบบสอบถาม ในประเด็นส่ิงเพิ่มเติมในตัวบานและอ่ืน ๆ ผลการวิจัยจากการสัมภาษณผูบริหาร
โครงการอสังหาริมทรัพย  
 ผูวิจัยจะนําผลการวิจัยที่ไดทั้ง 3 สวนไปสรุปผลในบทตอไป และนําไปเปนแนวทางใน
การเขียนแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพื่อการอยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพ
ชั้นและชั้นกลางตอไป  


