
บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล   
 
 ผลการวิเคราะหขอมูล จะมี 3 สวน ตามที่ไดกลาวมาในบทที่ 3 ซึ่งแบงเปนผลการวิจัย
ดังนี้ 
 1. ผลการวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิและสรางรูปแบบจําลองผังโครงการ ที่จะนําไปสู
ขนาดของที่ดินที่ตองใชในการทําโครงการนั้น และสรางตารางความสัมพันธในชวงของขนาดหนา
กวางและลึกของที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมในการทําโครงการไดหลายประเภท 
 2. ผลการวิเคราะหวิจัยขอมูลจากแบบสอบถามในดานตาง ๆ ดานปจจัยแวดลอมสู
การกําหนดทําเลที่ตั้งที่หรือยานที่เหมาะสมตอการพัฒนาอสังหาริมทรัพย ดานปจจัยเพิ่มเติมที่ควร
เพิ่มเติมลงไปในตัวบานสูการพัฒนาผลิตภัณฑหรือการจัดเตรียมส่ิงที่ผูบริโภคตองการนั้นในการ
ขาย ดานขอมูลเกี่ยวของกับแผนการตลาด 
 3. ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยที่ทํา
โครงการจัดสรร บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหารองคกร แผนการตลาด 
แผนการกอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ในการทําโครงการ 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิและสรางรูปแบบจําลองผังโครงการ 

ท่ีจะนําไปสูขนาดของท่ีดินท่ีตองใชในการทําโครงการ 
  
 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลจากขอมูลทุติยภูมิในดานขนาดของบานขนาดเล็กที่มี
อยูในตลาดอสังหาริมทรัพยและนําไปสรางแบบจําลองผังโครงการที่มีความเปนไปไดในหลาย
รูปแบบ หลายขนาด ไดผลดังนี้ 
 
1. ขนาด พื้นท่ีใชสอย และฟงกช่ันการใชงาน  
 ผลการเปรียบเทียบขอมูลดาน ขนาด พื้นที่ใชสอย และฟงกชั่นการใชงานของแบบบาน
ของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย 3 บริษัทที่เลือก ในขอบเขตของบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส 
มีรายละเอียดทางขนาดกายภาพและฟงกชั่นการใชงาน ดังแสดงในตารางที่ 4.1 
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 ตารางที่ 4.1  
แสดงรายละเอียดแบบบานขนาดเล็ก 2 อันดับในแตละประเภท 

 จํานวน
ชั้น 

หนากวาง
(ม.) 

ยาว(ม.) พืน้ที่ใชสอย 
(ตรม.) 

หองนอน 
(หอง) 

หองน้ํา 
(หอง) 

จอดรถ 
(คัน) 

ทาวนเฮาส (t) 3 4 9 115 3 3 1 
ทาวนเฮาส (T) 3 5 8.5 150 3 3 1 
บานแฝด   (d) 3 5 8.5 150 3 3 2 
บานแฝด   (D) 2 6.5 9 115 3 3 2 
บานเดี่ยว  (s) 2 6.5 9 115 3 2 1 
บานเดี่ยว  (S) 2 9 8.5 150 3 3 2 
 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการเปรียบเทียบขอมูลดานขนาด พ้ืนที่ใชสอย และฟงกชั่นการใช
งานของแบบบานของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย 3 บริษัทที่เลือก พบวาแบบบานขนาดเล็กที่สุด 
สองอันดับในตลาดอสังหาริมทรัพยในแตละประเภทจากขอมูลทุติยภูมดัิงแสดงในตาราง และมพ้ืีนที่
ใชสอยอยูในชวง 115-150 ตรม. และสวนใหญมี 3 หองนอน หนากวาง นอยที่สุด 4 ม. และ 
กวางที่สุด 9 ม. จอดรถได 1-2 คัน เปนแบบบานที่มีขนาดเล็กเหมาะสมกับการใชงานของ
ผูบริโภคในตลาดอสังหาริมทรัพย 
 
2. ขนาดของท่ีดินท่ีตองใชในการทําโครงการ  
 ผูวิจัยสรางรูปแบบจําลองผังโครงการที่จะนําไปสูขนาดของที่ดินที่ตองใชทําโครงการ
จากการศึกษากฎหมายอาคารที่สงผลดานกายภาพตออาคารและขนาดที่ดิน พบวาบานใน
ขอบเขตของการวิจัยตองมีระยะรนจากแนวอาคารที่มีชองหนาตางและประตู ถึงเขตที่ดิน 2 
เมตร และ 3 เมตร สวนในดานการแบงแปลงที่ดินหามเกิน 9 แปลง จึงจะไมเขาขาย
พระราชบัญญัติการจัดสรรที่ดิน โดยหากมีถนนภายในถือเปน 1 แปลง โดยที่ดินตองอยูบนถนน
สาธารณะ 1 ดาน ที่มีความกวาง 6 เมตรข้ึนไป และ ไมติดกับแหลงน้ํา 
 จากการจัดเรียงผังโครงการบานบนที่ดินที่ไมเกิน 9 แปลง พบวาการจัดเรียงที่ใชพ้ืน
ที่ดินรวมนอยที่สุดมีดังนี้ อันดับ 1 คือ จัดเรียงบานขนานกับถนนสาธารณะ เปนวิธีที่ใชพ้ืนที่รวม
นอยที่สุด รองลงมาคือ อันดับ 2 คือ จัดเรียงบานขนานกับถนนภายในโครงการ 1 ดาน และ
อันดับ 3 จัดเรียงบานขนานกับถนนภายในโครงการ 2 ดาน ตามลําดับ ดังภาพที่ 4.1 
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ภาพที่ 4.1 
แสดงการจัดเรียงผังโครงการ 3 รูปแบบ 

 
 
 แสดงผลเปนแบบจําลองการจัดเรียงโครงการในลักษณะตาง ๆ เพ่ือเปรียบเทียบ
ขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมตอการทําโครงการ ดังภาพที่  4.2 – 4.7 เชน จากภาพที่ 4.3 
สามารถจัดเรียงโครงการโดยการจัดเรียงบานรูปแบบทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 5 เมตร 
ขนานกับถนนสาธารณะ ได 7 รูปแบบ ใชพ้ืนที่ ตั้งแต 78.4 – 181.5 ตารางวา ตองใชที่ดินหนา
กวาง 19 – 49 เมตร ลึก 16.5 เมตร การจัดเรียงบานรูปแบบทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 
5 เมตร ขนานกับถนนภายในโครงการ 1 ดาน ได 6 รูปแบบ ใชพ้ืนที่ตั้งแต 112.5 – 253.2 
ตารางวา ตองใชที่ดินหนากวาง 22.5 เมตร ลึก 20 – 45 เมตร การจัดเรียงบานรูปแบบ
ทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 5 เมตร ขนานกับถนนภายในโครงการ 2 ดาน ใชพ้ืนที่ตั้งแต 
195.0 – 243.8 ตารางวา ตองใชที่ดินหนากวาง 39 เมตร ลึก 20 – 25 เมตร รวมไดแบบจําลอง
ผังโครงการ 14 รูปแบบ ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตัวอักษรแทนบานแตละขนาดไวดังนี้ 
 1. สัญลักษณตัวอักษร t คือ ทาวนเฮาส 3 ชั้น หนากวาง 4 เมตร ลึก 9 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 115 ตารางเมตร  
 2. สัญลักษณตัวอักษร T คือ ทาวนเฮาส 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร ลึก 8.5 เมตร 
พ้ืนที่ใชสอย 150 ตารางเมตร 
 3. สัญลักษณตัวอักษร d คือ บานแฝด 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร ลึก 8.5 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 150 ตารางเมตร 
 4. สัญลักษณตัวอักษร D คือ บานแฝด 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร ลึก 9 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 115 ตารางเมตร 
 5. สัญลักษณตัวอักษร s คือ บานเด่ียว 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร ลึก 9 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 115 ตารางเมตร 
 6. สัญลักษณตัวอักษร S คือ บานเด่ียว 2 ชั้น หนากวาง 9 เมตร ลึก 8.5 เมตร พ้ืนที่
ใชสอย 150 ตารางเมตร 
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ภาพที่ 4.2  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 4 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.3  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการทาวนเฮาส 3 ชั้น ขนาดหนากวาง 5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.4  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานแฝด 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร โดยไมเขาขายจดัสรร 
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ภาพที่ 4.5  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานแฝด 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.6  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.6 (ตอ)  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 6.5 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร  
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ภาพที่ 4.7  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 9 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร 
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ภาพที่ 4.7 (ตอ)  
แสดงรูปแบบการจัดผังโครงการบานเดี่ยว 2 ชั้น หนากวาง 9 เมตร โดยไมเขาขายจัดสรร  
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 จากรูปแบบผังโครงการที่ไมเขาขายโครงการจัดสรรทั้งหมด 87 รูปแบบ นํามาหา
ความสัมพันธของขนาดหนากวางและลึกของที่ดินที่เหมาะสมตอการทําโครงการไดหลายประเภท 
ในขอตอไป 

 
3. ขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็กท่ีเหมาะสมในการทําโครงการไดหลายประเภท 
 จากขนาดที่ดินที่ไดจากแบบผังโครงการจําลอง นํามาสรางตารางแสดงความสัมพันธ
ระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน เพื่อหาขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมตอการ
ทําโครงการไดหลายประเภท ไดดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.2  

แสดงความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน  
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 จากตารางที่ 4.2 ความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน 
แสดงใหเห็นวาขนาดที่ดินที่สามารถทําโครงการไดหลากหลายกระจุกตัวอยูในชวง หนากวาง 15-
40 ม. ลึก 15-45 ม. คิดเปนพื้นที่ ตั้งแต 56.25-450.0 ตารางวา  ซึ่งเปนขนาดของที่ดินขนาดเล็กที่
มีความเหมาะสมตอการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ประเภท บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส 
และสามารถจัดเรียงไดหลากหลายรูปแบบ ซึ่งจะสรุปความสัมพันธเปนขนาดกวางและยาวของ
ที่ดินขนาดเล็กในบทตอไป 
 

ผลการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม 
  
 จากการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม ประชากรที่มีแหลงงานในเขตยานธุรกิจ
ใจกลางเมือง กรุงเทพชั้นในและกรุงเทพชั้นกลาง ที่สนใจซื้อบานสําหรับอยูอาศัยในชวงเวลา ไม
เกิน 2 ป (ป พ.ศ. 2552 – 2554) จํานวนประชากรในการวิจัยเปนแบบไมแนนอน โดยใชการสุม
อยางงาย เนื่องจากจํานวนประชากรในการวิจัยเปนแบบไมแนนอนและมีจํานวนมาก เม่ือใชตาราง
กําหนดขนาดตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ที่ระดับความคลาดเคล่ือน 
±5% จะไดจํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผูวิจัยสามารถรวบรวมแบบสอบถามไดทั้งหมด 405 
ชุด ผลการวิเคราะหแบบสอบถามมีดังนี้   
  
1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลที่พักอาศัยในปจจุบันและโซนของสถานที่ทํางาน ผูวิจัยแบงเขตของพื้นที่ของ
กรุงเทพ ฯ เปน 5 โซน จากชั้นในถึงนอกเขตกรุงเทพบริเวณปริมณฑล ดังแสดงในภาพที่ 4.8 และ
ผลของการวิเคราะหดังแสดงในตารางที่ 4.3  
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ตารางที่ 4.3  
แสดงโซนที่พักปจจุบันและโซนสถานที่ทํางาน 

ที่พักอยูในเขต จํานวน 
(คน) 

รอยละ สถานที่ทํางาน จํานวน
(คน) 

รอยละ 

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 พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญมีที่พักอยูในกรุงเทพโซน 2 มาก
ที่สุดเปนอันดับ 1 (รอยละ 36.05) ซึ่งเปนพื้นที่โดยรอบแหลงงานและศูนยกลางธุรกิจ อันดับ 2 มีที่
พักอยูที่กรุงเทพโซน 1 (รอยละ 25.19) ซึ่งมีจํานวนใกลเคียงกับลําดับ 3 คือพักอาศัยอยูในนอก
กรุงเทพ ฯ บริเวณปริมณฑลโซน 5 (รอยละ 23.95) ดังภาพที่ 4.8 
 ในดานสถานที่ทํางานในปจจุบัน พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญมีสถานที่ทํางานอยู
ในกรุงเทพโซน 1 (รอยละ 67.16) เปนอันดับ 1 รองลงมาคือมีสถานที่ทํางานอยูในกรุงเทพชั้นใน
โซน 2 (รอยละ 28.15) ดังภาพที่ 4.8 
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ภาพที่ 4.8  
แสดงการแบงพื้นที่ในการวิจัย 

 
 

ตารางที่ 4.4  
แสดงระยะเวลาในการเดินทางไปและกลับ 

ระยะเวลา คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ฐานนิยม 
(Mode) 

     ระยะเวลาเดินทางไปทํางาน (นาที) 42.77 22.98 30.00 
     ระยะเวลาเดินทางกลับบาน (นาที) 49.89 27.06 60.00 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญใชเวลาเดินทางไปทํางาน 30 ถึง 
42.77 นาที และใชเวลาเดินทางกลับบาน 49.89 ถึง 60.00 นาที 
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ตารางที่ 4.5  
ขอมูลเพศ 

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 
     ชาย 213 52.59 
     หญิง 192 47.41 
     รวม 405 100.00 

 
ตารางที่ 4.6  

ขอมูลสถานภาพ 
สถานภาพ จํานวน(คน) รอยละ 

     โสด 267 65.93 
     สมรส 120 29.63 
     อยูรวมกันโดยไมสมรส 11 2.72 
     หยาราง 7 1.73 
     รวม 405 100.00 

 
ตารางที่ 4.7  
ขอมูลอาย ุ
อาย ุ(ป) 

นอยที่สุด 
(Min.) 

มากที่สุด 
(Max.) 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

23 55 34.22 6.32 
 
 จากตารางที่ 4.5 - 4.7 ผูตองการซื้อบานมีสัดสวนระหวางชาย (รอยละ 52.59)และ
หญิง (รอยละ 47.41) ใกลเคียงกัน มีสถานภาพโสดเปนสวนใหญ (รอยละ 65.93) รองลองมามี
สถานะสมรส (รอยละ 29.63) และมีอายุเฉล่ีย 34.22 ป  
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ตารางที่ 4.8  
แสดงจํานวนสมาชิกครอบครัวและอายุบุตร 

สมาชิกในครอบครัว 
 

จํานวนผูตอบ คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

สมาชิกในครอบครัว 
รวมตัวเอง (คน)    

405 3.94 1.84 

จํานวนผูใหญ (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 ผูตองการซื้อบานสวนใหญมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวประมาณ 4 
คน มีผูใหญ (อายุมากกวา 20 ป) เฉล่ีย 4 คน สวนใหญจะยังไมมีบุตร คือ มี พอ แม พี่นอง แตหาก
มีบุตรจะมีบุตร (อายุนอยกวา 20 ป) เฉล่ีย 2 คน โดยอายุเฉล่ียบุตรคนที่ 1 คือ 10 ป คนที่ 2 คือ 
8.2 ป คนที่ 3 คือ 7.7 ป โดยสวนมากจะมีบุตร 1 คน และ 2 คนตามลําดับ  
 

ตารางที่ 4.9  
ขอมูลระดับการศึกษา อาชีพ  

ระดับการศึกษา จํานวน 
(คน) 

รอยละ อาชีพ  จํานวน
(คน) 

รอยละ 

ประถม/มัธยมตน 5 1.23 รับราชการ  92 22.71 
มัธยมปลาย/ปวช. 20 4.94 พนักงานบริษัทเอกชน 242 59.75 
อนุปริญญา  21 5.19 เจาของกิจการ 17 4.19 
ปริญญาตรี  281 69.38 วิชาชีพอิสระ 24 5.92 
สูงกวาปริญญาโท 78 19.26 อ่ืนๆ  30 7.40 
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ตารางที่ 4.10  
ขอมูลรายไดเฉล่ียของครอบครัว  

รายไดเฉล่ียของครอบครัว จํานวน (คน) รอยละ 
     1. ต่ํากวา 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  

แสดงลักษณะที่อยูอาศัยปจจุบัน  
ที่อยูอาศัยปจจุบัน จํานวน(คน) รอยละ 

บานเดี่ยว  163 40.25 
บานแฝด  14 3.46 
ทาวนเฮาส  80 19.75 
ตึกแถว  54 13.33 
คอนโดมิเนียม 48 11.85 
อพารทเมนต 42 10.37 
อ่ืน ๆ  4 0.99 

  
 จากตารางที่ 4.9 และ 4.10 ผูตองการซื้อบานสวนใหญจบการศึกษาปริญญาตรี (รอย
ละ 69.38) สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากเปนอันดับ 1 (รอยละ 59.75) และมีอาชีพ
รับราชการเปนอันดับ 2 (รอยละ 22.71) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานมีรายไดของครอบครัวสวน
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ใหญ อยูในชวง 30,001 - 60000 บาท (รอยละ 37.53) มากที่สุดและรองลงมาคือชวงรายได
ครอบครัว 60,001 – 90,000 บาท (รอยละ 21.98) ตามลําดับ  
 จากตารางที่ 4.11 ลักษณะที่อยูอาศัยของผูที่ตองการซื้อบานสวนใหญอยูบานเดี่ยว
มากที่สุดเปนอันดับ 1 (รอยละ 40.25) และอยูทาวนเฮาสรองลงมาเปนอันดับ 2 (รอยละ 19.75) 
  
2. ทัศนคติตอการซ้ือบานโครงการจัดสรร บานท่ีไมใชโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม  
 จากการวัดคาระดับทัศนคติของผูตองการซื้อบานตอการซื้อบานโครงการจัดสรร บาน
ที่ไมใชโครงการจัดสรร และคอนโดมิเนียม แบงคาระดับทัศนคติเปน 7 ระดับไดดังตารางที่ 4.12 
 

ตารางที่ 4.12  
ระดับทัศนคติในการวิเคราะหขอมูล 

ระดับทัศนคต ิ
1 1.00 ถึง 1.85 นอยที่สุด 
2 1.85 ถึง 2.71 นอย 
3 2.71 ถึง 3.57 นอยถึงปานกลาง 
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  
ทัศนคติดาน ราคาและระยะหางจากที่ทํางาน ของที่พักอาศัยแตละประเภท 

ทัศนคติตอการซื้อบาน 
ราคา ระดับ ระยะหางจากที่ทํางาน ระดับ  

 
ประเภท 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD.) 

 คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(SD.) 

 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

4.70 1.34 ปาน
กลางถึง

มาก 

4.34 1.87 ปาน
กลาง 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานที่ไมใชโครงการ

จัดสรร 

3.99 1.39 ปาน
กลาง 

3.88 1.55 ปาน
กลาง 

ทัศนคติตอการซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

4.92 1.69 ปาน
กลางถึง

มาก 

2.54 1.68 นอย 

 
 จากตารางที่  4.13 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวา คอนโดมิเนียมราคาแพงที่สุด 
(คาเฉล่ีย 4.92) มากกวาบานโครงการจัดสรร (คาเฉล่ีย 4.70) และบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
(คาเฉล่ีย 3.99) มีทัศนคติเห็น 2 ประเภทนี้วามีราคาในระดับปานกลางถึงมาก ในสวนของบานที่
ไมใชโครงการจัดสรร ผูตองการซื้อบานเห็นวา มีราคาในระดับปานกลาง 
 ในทัศนคติดานระยะหางจากที่ทํางาน ผูตองการซื้อบานเห็นวาคอนโดมิเนียมมี
ระยะหางจากที่ทํางานส้ันที่สุด (คาเฉล่ีย 2.54) โดยมีทัศนคติอยูในระดับ นอย รองลงมาคือบานที่
ไมใชโครงการจัดสรร (คาเฉล่ีย 3.88) และบานโครงการจัดสรร (คาเฉล่ีย 4.34) ตามลําดับ โดยมี
ระดับทัศนคติอยูในระดับ ปานกลาง  
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ตารางที่ 4.14  
ระดับทัศนคติตอการซื้อบานโครงการจัดสรรของผูตองการซื้อบาน 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับทัศนคต ิ

ความสะดวกในการคมนาคม 4.92 1.79 ปานกลางถึงมาก 
การเขาถึงขนสงมวลชน 4.61 1.81 ปานกลางถึงมาก 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 5.78 1.36 มาก 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 5.01 1.45 ปานกลางถึงมาก 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย 5.75 1.17 มาก 
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 6.10 0.98 มาก 
คาใชจายสวนกลาง 4.46 1.43 ปานกลางถึงมาก 
ขนาดของพื้นที่ใชสอย 4.98 1.27 ปานกลางถึงมาก 
ฟงกชั่นการใชงาน 5.26 1.21 ปานกลางถึงมาก 
การออกแบบอาคาร 5.19 1.41 ปานกลางถึงมาก 
ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต 5.38 1.19 มาก 
การบริการหลังการขาย 5.13 1.52 ปานกลางถึงมาก 

 
 จากตารางที่ 4.14 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาบานโครงการจัดสรรมีระดับทัศนคติที่
สําคัญตามลําดับดังนี้ 
 1) สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 6.10) 
 2) ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.78) 
 3) สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.75) 
 4) ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.38) 
 5) ฟงกชั่นการใชงาน อยูในระดับ ปานกลางถึงดีมาก (คาเฉล่ีย 5.26) 
 แสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานจะเลือกซื้อบานโครงการจัดสรรดวยปจจัยที่สําคัญ
เหลานี้  

 
 



 
 

72 

ตารางที่ 4.15  
ระดับทัศนคติตอการซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรของผูตองการซื้อบาน 

ทัศนคติตอการซื้อ 
บานที่ไมใชโครงการจัดสรร 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับทัศนคต ิ

ความสะดวกในการคมนาคม 5.02 1.48 ปานกลางถึงมาก 
การเขาถึงขนสงมวลชน 5.02 1.53 ปานกลางถึงมาก 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 4.63 1.84 ปานกลางถึงมาก 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 3.37 1.72 นอยถึงปานกลาง 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย 4.74 1.59 ปานกลางถึงมาก 
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 5.38 1.31 มาก 
คาใชจายสวนกลาง 3.94 1.84 ปานกลาง 
ขนาดของพื้นที่ใชสอย 4.92 1.35 ปานกลางถึงมาก 
ฟงกชั่นการใชงาน 5.00 1.35 ปานกลางถึงมาก 
การออกแบบอาคาร 4.93 1.48 ปานกลางถึงมาก 
ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต 4.30 1.72 ปานกลาง 
การบริการหลังการขาย 4.03 1.90 ปานกลาง 

 
 จากตารางที่ 4.15 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาบานที่ไมใชโครงการจัดสรรมีระดับ
ทัศนคติที่สําคัญตามลําดับดังนี้ 
 1) สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.38) 
 2) การเขาถึงขนสงมวลชน (คาเฉล่ีย 5.02)และความสะดวกในการคมนาคม (คาเฉล่ีย 
5.02) อยูในระดับ สะดวกปานกลางถึงมาก  
 3) ฟงกชั่นการใชงาน อยูในระดับ ดีปานกลางถึงมาก (คาเฉล่ีย 5.00) 
 4) การออกแบบอาคารอยูในระดับ ดีปานกลางถึงมาก (คาเฉล่ีย 4.93) 
 แสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานจะเลือกซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรดวยปจจัยที่
สําคัญเหลานี้  
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ตารางที่ 4.16  
ระดับทัศนคติตอการซื้อคอนโดมิเนียมของผูตองการซื้อบาน 

ทัศนคติตอการซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับทัศนคต ิ

ความสะดวกในการคมนาคม 5.93 1.48 มาก 
การเขาถึงขนสงมวลชน 5.89 1.49 มาก 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 5.94 1.22 มาก 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 5.58 1.46 มาก 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย 5.63 1.35 มาก 
สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 5.95 1.13 มาก 
คาใชจายสวนกลาง 4.61 1.61 ปานกลางถึงมาก 
ขนาดของพื้นที่ใชสอย 4.10 1.90 ปานกลาง 
ฟงกชัน่การใชงาน 4.81 1.62 ปานกลางถึงมาก 
การออกแบบอาคาร 5.23 1.39 ปานกลางถึงมาก 
ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต 5.66 1.21 มาก 
การบริการหลังการขาย 5.50 1.39 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.16 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาคอนโดมิเนียมมีระดับทัศนคติที่
สําคัญตามลําดับดังนี้ 
 1) สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.95) 
 2) ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.94) 
 3) ความสะดวกในการคมนาคม อยูในระดับ สะดวกมาก (คาเฉล่ีย 5.93) 
 4) การเขาถึงขนสงมวลชน อยูในระดับ สะดวกมาก (คาเฉล่ีย 5.89) 
 5) ความนาเชื่อถือของแบรนดผูผลิต อยูในระดับ ดีมาก (คาเฉล่ีย 5.66) 
 แสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานจะเลือกซื้อคอนโดมิเนียมดวยปจจัยที่สําคัญเหลานี้  
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 การวิจัยไดวัดระดับของการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่ไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนยีม ของผูตองการซื้อบาน โดยใหวัดระดับความสนใจที่จะซื้อบานในแตละ
ประเภทเปน 5 ระดับดังตารางที่ 4.17  
 

ตารางที่ 4.17  
ระดับความสนใจที่จะซื้อบานในแตละประเภท 

ระดับทัศนคต ิ
1 1.00 ถึง 1.80 นอยที่สุด 
2 1.81 ถึง 2.60 นอย 
3 2.61 ถึง 3.40 ปานกลาง 
4 3.41 ถึง 4.20 มาก 
5 4.21 ถึง 5.00 มากที่สุด 

 
ตารางที่ 4.18  

แสดงระดับระดับความสนใจที่จะซื้อบานในแตละประเภทของผูตองการซื้อบาน 
ประเภท คาเฉล่ีย 

(Mean) 
สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (SD.) 
ระดับ 

ระดับความสนใจซื้อบานโครงการจัดสรร 3.75 1.06 มาก 
ระดับความสนใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 3.07 1.13 ปานกลาง 
ระดับความสนใจซื้อคอนโดมิเนียม 3.44 1.22 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.18 พบวาผูตองการซื้อบานสนใจที่จะซื้อบานโครงการจัดสรรมากที่สุด
เปนอันดับ 1 (คาเฉล่ีย 3.75) โดยมีความสนใจซื้อคอนโดมิเนียมรองลงมาเปนอันดับสอง (คาเฉล่ีย 
3.44) ทั้ง 2 ประเภทนี้มีระดับความสนใจซื้อมาก สวนบานที่ไมใชโครงการจัดสรรนั้นมีความสนใจ
ซื้อในระดับ 3 (คาเฉล่ีย 3.07) มีระดับความสนใจซื้ออยูในระดับปานกลาง  
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3. รูปแบบและพื้นท่ีใชสอยของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน  
   

ตารางที่ 4.19  
แสดงรูปแบบและสไตลของบานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

ไทย
ประยุกต 
(รอยละ) 

รีสอรท 
(รอยละ) 

รวมสมัย 
(รอยละ) 

เขตรอน
สมัยใหม 
(รอยละ) 

สมัยใหม 
(รอยละ) 

ตะวันตก 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 16.05 12.84 12.59 11.11 11.36 36.54 
1 นอยที่สุด 20.00 7.65 11.60 10.86 14.57 34.81 
2 นอย 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 ผูตองการซื้อบานสวนใหญตัดสินใจซื้อบานที่มีรูปแบบสมัยใหมเปน
อันดับ 1 (รอยละ 30.86) โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ มากที่สุด รูปแบบเขตรอนสมัยใหม
เปนอันดับ 2 (รอยละ 22.47) โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ มาก รูปแบบรีสอรท (รอยละ 
30.12) และรูปแบบรวมสมัยเปนอันดับ 3 (รอยละ 30.12) โดยมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับ 
ปานกลาง โดยมีรูปประกอบดังภาพที่ 4.9 

 
ภาพที่ 4.9  

แสดงตัวอยางรูปแบบบาน 
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ตารางที่ 4.20  
พื้นที่ใชสอยของบานที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

จํานวนหอง  
หอง 1 2 3 4 5 

จํานวนหองนอน
(รอยละ) 

0.49 11.85 51.85 28.89 6.91 

จํานวนหองน้ํา
(รอยละ) 

0.49 25.93 48.15 16.54 8.89 

จํานวนที่จอดรถ
(รอยละ) 

7.41 60.25 23.95 6.42 1.98 

 
 จากตารางที่ 4.20 พบวาผูตองการซื้อบานสวนใหญตองการบานที่มี 3 หองนอนมาก
ที่สุด (รอยละ 51.85) และรองลงมาตองการ 4 หองนอน (รอยละ 28.89) ตามลําดับ ในดาน
จํานวนหองน้ําสวนใหญตองการ 3 หองน้ํา (รอยละ 48.15) และรองลงมาตองการ 2 หองน้ํา (รอย
ละ 25.93) ตามลําดับ ในดานจํานวนที่จอดรถสวนใหญตองการที่จอดรถ 2 คัน (รอยละ 60.25) 
และรองลงมาตองการที่จอดรถ 3 คัน (รอยละ 23.95) ตามลําดับ  
 ผลการสํารวจแสดงใหเห็นวาผูตองการซื้อบานตองการบานที่มี 3 หองนอน 3 หองน้ํา 
และ 1 ที่จอดรถมากที่สุด 
 
4. ทําเลท่ีตั้งของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน  
 เปนการสอบถามขอมูลในดานความสําคัญของปจจัยแวดลอมของที่ดิน อันไดแก 
ปจจัยแวดลอมทางกายภาย ปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคม ปจจัยแวดลอมทางการ
คมนาคม ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบาน มีผลดังนี้ 
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ตารางที่ 4.21 
ปจจัยแวดลอมทางกายภาพโดยรอบที่อยูอาศัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

การเขาถึง 
ประปา ไฟฟา 

โทรศัพท 
(รอยละ) 

คุณภาพ 
ถนน 

(รอยละ) 

การ
ระบาย 

น้ํา 
(รอยละ) 

ไฟทาง 
สองสวาง 
(รอยละ) 

สภาพ 
อาคาร 

รอบบาน 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 0.00 1.48 1.48 0.49 0.25 96.30 
1 นอยที่สุด 19.01 22.22 16.54 25.68 15.80 0.74 
2 นอย 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 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยแวดลอมทางกายภาพโดยรอบที่อยู
อาศัย ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร อันดับ1 คือ สภาพอาคารโดยรอบที่
อยูอาศัย (รอยละ 43.46) และ การเขาถึงประปา ไฟฟา โทรศัพท (รอยละ 29.38) โดยมีระดับการ
สงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อันดับ 2 คือ คุณภาพถนน (รอยละ 28.15) และ การระบายน้ํา 
(รอยละ 25.68) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง    
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ตารางที่ 4.22  
ปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

ใกลหาง 
สรรพสินคา 

(รอยละ) 

ใกลหาง 
คาปลีก 
(รอยละ) 

ใกลตลาด 
(รอยละ) 

ใกลสถาน 
ศึกษา 

(รอยละ) 

ใกลโรง 
พยาบาล 
(รอยละ) 

ใกลสถานที่
ราชการ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 42.72 62.22 35.31 56.30 38.52 85.93 
1 นอยที่สุด 12.10 7.16 11.85 9.88 11.36 4.20 
2 นอย 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 (ตอ)  

ปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจและสังคมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
 

ลําดับใน 
การเลือก 

ใกลสนาม
กีฬา 

(รอยละ) 

ใกลสวน 
สาธารณะ 
(รอยละ) 

ใกล
รานอาหาร 
(รอยละ) 

ใกลที่
ทํางาน 

(รอยละ) 

ใกลบาน
ญาต ิ

(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 85.93 56.30 76.54 15.31 47.65 97.04 
1 นอยที่สุด 4.20 11.36 6.17 10.12 11.36 0.00 
2 นอย 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  
ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางที่ยอมรับไดสูปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม 

ระยะทางและเวลาในการเดินทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระยะทางปจจัยแวดลอมที่ไกลที่สุดที่ยอมรับได (กม.) 13.29 11.33 
เวลาเดินทางนานที่สุดที่ยอมรับได (นาที) 31.86 18.41 

 
 จากตารางที่ 4.22 และ 4.23 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยแวดลอมทางเศรษฐกิจ
และสังคม ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ ใกลที่ทํางาน (รอยละ 44.94) โดยมีระดับ
การสงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อันดับ 2 คือ ใกลบานญาติ (รอยละ 14.57) หรือ
หางสรรพสินคา (รอยละ 13.33) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 3 คือ ใกล
ตลาด (รอยละ 16.05) สถานศึกษา (รอยละ 10.12) ใกลโรงพยาบาล (รอยละ 17.78) ใกลสถานที่
ราชการ (รอยละ 4.94) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง โดยมีระยะทางที่ไกล
ที่สุดเฉล่ีย 13.29 กม. หรือใชเวลาเดินทางเฉล่ียไมเกิน 31.86 นาที   
 

ตารางที่ 4.24  
ปจจัยแวดลอมทางการคมนาคมที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

ใกลถนน
ใหญที่
สําคัญ 

(รอยละ) 

ใกลจุด
ข้ึนลง

ทางดวน 
(รอยละ) 

ใกลสถานี
รถไฟฟา 
(รอยละ) 

ใกลถนน
ในอนาคต 
(รอยละ) 

ใกลโครงการ
รถไฟฟาใน

อนาคต 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 0.00 0.49 0.00 1.48 0.49 97.53 
1 นอยที่สุด 5.68 17.04 6.42 52.10 17.53 1.23 
2 นอย 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  
ระยะทางและระยะเวลาในการเดินทางที่ยอมรับไดสูปจจัยทางการคมนาคม 

ระยะทางและเวลาในการเดินทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระยะทางปจจัยทางการคมนาคมที่ไกลที่สุดที่ยอมรับได (กม.) 11.07 12.02 
เวลาเดินทางนานที่สุดที่ยอมรับได (นาท)ี 26.00 18.69 
 
 จากตารางที่ 4.24 และ 4.25 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยแวดลอมทางการคมนาคม
ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ ใกลสถานีรถไฟฟา (รอยละ 46.42) หรือถนนใหญที่
สําคัญ (รอยละ 33.09) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อันดับ 2 คือ ใกลจุดข้ึน
ลงทางดวน (รอยละ 27.41) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง โดยมีระยะทางที่
ไกลที่สุดเฉล่ีย 11.0 กม.หรือใชเวลาเดินทางไมเกิน 26.0 นาที  
 
5. ปจจัยเพิ่มเติมในตัวบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 เปนการสอบถามขอมูลในดานความสําคัญของปจจัยเพิ่มเติมในตัวบาน อันไดแก 
ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบาน ปจจัยเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสิน ปจจัยเพิ่มเติมดานของแถมเพื่อการตกแตงบาน ไดผลดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.26  

ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบานที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
 ลําดับในการ

เลือก 
เคร่ืองใชไฟฟา 

(รอยละ) 
เคร่ืองปรับอากาศ 

(รอยละ) 
แท็งกน้ํา 
(รอยละ) 

ปมน้ํา 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 39.51 7.41 24.20 31.11 98.02 
1 นอย 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 พบวาผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความ
สะดวกในตัวบาน ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ การใหเคร่ืองปรับอากาศ (รอยละ 
45.43) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 2 คือ การใหแท็งกน้ํา (รอยละ 29.38) 
และการใหเคร่ืองใชไฟฟา (รอยละ 25.93) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง  
 

ตารางที่ 4.27  
ปจจัยเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ระบบ
สัญญาณ 
กันขโมย 
(รอยละ) 

กลอง
วงจรปด 
(รอยละ) 

มุงลวดและ 
เหล็กดัด 
(รอยละ) 

ระบบ 
กําจัด
ปลวก 

(รอยละ) 

เคร่ืองตัด
ไฟฟา 

ลัดวงจร 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 28.15 44.94 43.46 55.80 27.90 0.00 
1 นอย 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 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยเพิ่มดานความปลอดภัยในชีวิตและ
ทรัพยสินที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ การใหกลองวงจรปด (รอยละ 26.17) และ
การใหเคร่ืองตัดไฟฟาลัดวงจร (รอยละ 24.94) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก 
อันดับ 2 คือ การใหระบบสัญญาณกันขโมย (รอยละ 25.93) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจ
ซื้อปานกลาง  
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ตารางที่ 4.28  
แสดงปจจัยเพิ่มเติมดานของแถมเพื่อการตกแตงบานที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

แถมชุด 
เฟอรนิเจอร 

(รอยละ) 

แถมการ 
ตกแตงสวน 

(รอยละ) 

แถมการ 
ตกแตงหองน้ํา 

(รอยละ) 

แถมชุด
ครัว 

(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 15.31 39.01 26.17 19.75 0.00 
1 นอย 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 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยเพิ่มเติมดานของแถมเพื่อการตกแตง
บานที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน อันดับ 1 คือ การแถมชุดเฟอรนิเจอร (รอยละ 36.30) และการ
แถมชุดครัว (รอยละ 29.63) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 2 คือ การแถม
การตกแตงหองน้ํา (รอยละ 29.63) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง  
 

ตารางที่ 4.29  
ปจจัยหลักที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน  

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ปจจัยเพิ่มเติมดาน 
ส่ิงอํานวยความสะดวก 

ในตัวบาน 
(รอยละ) 

ปจจัยเพิ่มเติม 
ดานความปลอดภัย 
ในชีวิตและทรัพยสิน 

(รอยละ) 

ปจจัยเพิ่มเติม 
ดานของแถม 

เพื่อการตกแตงบาน 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 0.00 0.49 0.25 99.26 
1 นอย 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 ผูตองการซื้อบานเห็นวาปจจัยหลักที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบาน 
อันดับ 1 คือ ปจจัยเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน (รอยละ 54.07) โดยมีระดับ
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การสงผลตอการตัดสินใจซื้อมาก อันดับ 2 คือ ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัว
บาน (รอยละ 47.90) โดยมีระดับการสงผลตอการตัดสินใจซื้อปานกลาง 
 

ตารางที่ 4.30  
แสดงขอมูลการตัดสินใจเลือกรับของแถม 

ประเด็น จํานวน รอยละ 
รับของแถม  35 8.64 
ไมรับของแถมขอเปนสวนลดราคา 370 91.35 

  
 จากตารางที่ 4.30 ผูตองการซื้อบานสวนใหญไมรับของแถม (รอยละ 91.35) จะขอ
เปนสวนลดราคาในราคาซื้อขายของบาน  
 
6. สื่อและชองทางการสื่อสารท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 เปนการสอบถามขอมูลในดานส่ือและชองทางการส่ือสารที่มีประสิทธิภาพในการ
เขาถึงกลุมเปาหมายของโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็ก ในดานตาง ๆ ดังนี้ 1) ส่ือและชองทาง
การส่ือสารที่สงสามารถสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ  2) ส่ือและ
ชองทางการการส่ือสารที่ทําใหผูตองการซื้อบานอยากขอเขาชมโครงการ 3) แนวทางการใหขอมูล
ที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบที่ควรปรากฏในส่ือและชองทางการการส่ือสาร 4) ส่ือ
และชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตน ดังแสดงในตาราง 4.31 – 4.34 
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ตารางที่ 4.31  
ส่ือและชองทางสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ     

ลําดับใน 
การเลือก 

ทีวี วิทย ุ หนังสือ 
พิมพ 

นิตยสาร 
ขายบาน 

ปาย
โฆษณา 

แจกโบร
ชัวร 

0 ไมเลือก (%) 26.91 80.74 19.01 49.88 15.56 29.88 
1 นอยที่สุด (%) 11.60 6.91 11.11 13.09 8.89 10.37 
2 นอย (%) 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 (ตอ)  

ส่ือและชองทางสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ 
 ลําดับใน 
การเลือก 

เวปไซต 
 

อีเมล 
 

SMS 
 

จดหมาย 
 

ไปชมงาน
อีเวนท 

ขาว
กิจกรรม 

0 ไมเลือก (%) 60.74 90.37 92.84 81.73 66.17 90.37 
1 นอยที่สุด (%) 11.36 3.21 2.96 5.68 7.90 5.68 
2 นอย (%) 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 พบวาส่ือและชองทางการการส่ือสารที่สงสามารถสรางการรับรูแกผู
ตองการซื้อบานในการเปดตัวโครงการ อันดับ 1 คือทีวี (รอยละ 24.96) และปายโฆษณา (รอยละ 
23.95) โดยสามารถสรางการรับรูไดมากที่สุด อันดับที่ 2 คือหนังสือพิมพ (รอยละ 22.72) และการ
แจกโบรชัวร (รอยละ 18.52) โดยสามารถสรางการรับรูไดปานกลาง  
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ตารางที่ 4.32  
ส่ือและชองทางที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการ 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ทีวี 
(รอยละ) 

วิทย ุ
(รอยละ) 

หนังสือ 
พิมพ 

(รอยละ) 

นิตยสาร 
ขายบาน 
(รอยละ) 

ปาย 
โฆษณา 
(รอยละ) 

แจก 
โบรชัวร 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 35.31 83.95 28.64 45.19 26.42 21.73 
1 นอยที่สุด 12.59 5.43 14.32 8.40 16.30 12.59 
2 นอย 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 (ตอ)  

ส่ือและชองทางที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการ 
 

ลําดับใน 
การเลือก 

เวปไซต 
(รอยละ) 

อีเมล 
(รอยละ) 

SMS 
(รอยละ) 

จดหมาย 
(รอยละ) 

ไปชมงาน 
อีเวนท 

(รอยละ) 

ขาว 
กิจกรรม 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 49.63 84.20 92.10 80.99 60.74 92.84 
1 นอยที่สุด 9.88 3.70 2.22 4.94 7.16 2.47 
2 นอย 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 ส่ือและชองทางการการส่ือสารที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชม
โครงการ  อันดับ 1 คือทีวี (รอยละ 20.49) เวปไซต (รอยละ 14.32) และการไปชมงานอีเวนท (รอย
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ละ 10.62) โดยสามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการมากที่สุด อันดับ 2 คือปาย
โฆษณา (รอยละ 17.04) และอีเมล (รอยละ 5.19) โดยสามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชม
โครงการมาก อันดับ 3 คือการแจกโบรชัวร (รอยละ 18.77) และนิตยสารขายบาน (รอยละ 13.33) 
โดยสามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการปานกลาง  
 

ตารางที่ 4.33  
ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏในส่ือและชองทางการการส่ือสาร 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

ราคา 
(รอยละ) 

ทําเล 
(รอยละ) 

คุณภาพ 
วัสด ุ

(รอยละ) 

พื้นที่ใช
สอย 

(รอยละ) 

แบบ 
แปลนบาน 
(รอยละ) 

สไตลและ 
รูปแบบบาน 

(รอยละ) 

ของแถม 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 11.36 19.01 70.12 44.69 59.51 38.52 89.88 
1 นอยที่สุด 10.37 6.91 6.67 9.88 6.91 11.60 5.93 
2 นอย 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 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

87 

ตารางที่ 4.33 (ตอ)  
ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏในส่ือและชองทางการการส่ือสา 

 
ลําดับใน 
การเลือก 

แบรนด 
ผูผลิต 

(รอยละ) 

บริการ 
หลัง 

การชาย 
(รอยละ) 

การ
รักษา 
ความ 

ปลอดภัย 
(รอยละ) 

สโมสร
และ 

สระวาย
น้ํา 

(รอยละ) 

สภาพ 
แวดลอม 
โครงการ 
(รอยละ) 

แผนที่
โครงการ 
(รอยละ) 

อ่ืนๆ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 68.15 83.21 79.26 94.07 63.95 78.02 99.26 
1 นอยที่สุด 10.62 7.90 5.43 2.47 9.14 6.42 0.00 
2 นอย 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 ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏใน
ส่ือและชองทางการการส่ือสาร อันดับ 1 คือ ราคา (รอยละ 37.28) และทําเล (รอยละ 28.15) โดย
มีระดับความตองการทราบมากที่สุด อันดับ 2 คือพื้นที่ใชสอย (รอยละ 17.28) สไตลรูปแบบบาน 
(รอยละ 13.58) คุณภาพวัสดุ (รอยละ 10.86) และแบบแปลนบาน (รอยละ 9.63) โดยมีระดับ
ความตองการทราบปานกลาง  
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ตารางที่ 4.34  
ส่ือและชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตน 

  
ลําดับใน 
การเลือก 

นิตยสาร 
ขาย 
บาน 

(รอยละ) 

หนังสือ 
พิมพ 

(รอยละ) 

เวปไซต 
(รอยละ) 

ประกาศ 
ของ 

ธนาคาร 
(รอยละ) 

ไปชม
งาน 

อีเวนท 
(รอยละ) 

เดินทาง 
ไปสํารวจ 
(รอยละ) 

ถามผูรูและ 
เพื่อนที่มี 

ประสบการณ 
(รอยละ) 

0 ไมเลือก 14.32 40.74 21.23 76.05 15.06 14.57 22.96 
1 นอยที่สุด 12.84 16.05 13.58 5.68 9.38 16.30 22.72 
2 นอย 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 ส่ือและชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตน 
อันดับ 1 คือ เวปไชต (รอยละ 26.91) และเดินทางไปสํารวจในทําเลที่ตองการ (รอยละ 22.22) เปน
วิธีที่ผูซื้อบานเลือกใชมากที่สุด อันดับ 2 คือ ไปชมงานอีเวนท (รอยละ 25.68) และถามผูรูหรือ
เพื่อนที่มีประสบการณ (รอยละ 15.56) เปนวิธีที่ผูซื้อบานเลือกใชมาก อันดับ 3 คือ ดูจากประกาศ
ของธนาคาร (รอยละ 6.17) เปนวิธีที่ผูซื้อบานเลือกใชปานกลาง  
 
7. ชองทางการจัดจําหนายบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 เปนการเก็บขอมูลดานของชองทางการจัดจําหนายบาน ในดานประสบการณในการ
เลือกใชชองทางการจัดจําหนายบาน ชองทางการจัดจําหนายบานที่คาดวาจะใชในอนาคต และวัด
ระดับความเชื่อม่ันกับโอกาสในชองทางการจัดจําหนายแตละประเภท มีผลดังนี ้
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ตารางที่ 4.35  
ประสบการณการซื้อบานในแตละชองทาง 

ประสบการณในการจองและซื้อบาน 
  

ประเด็น 
สํานัก 
งาน 
ขาย 

รอยละ 

งานอีเวนท 
ขายอสังหา 
ริมทรัพย 
รอยละ 

บูธ 
ขนาด 
เล็ก 

รอยละ 

พนัก 
งาน 

ขายตรง 
รอยละ 

เวป 
ไซต 

รอยละ 

การ 
ประมูล 
รอยละ 

นาย 
หนา 

รอยละ 

อ่ืนๆ 
รอยละ 

ไมเคยมี 
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  

ชองทางที่มีโอกาสซื้อบานในอนาคต 
ชองทางที่มีโอกาสซื้อบาน 

  
ประเด็น 

สํานัก 
งาน 
ขาย 

รอยละ 

งานอีเวนท 
ขายอสังหา 
ริมทรัพย 
รอยละ 

บูธ 
ขนาด 
เล็ก 

รอยละ 

พนัก 
งาน 

ขายตรง 
รอยละ 

เวป 
ไซต 

รอยละ 

การ 
ประมูล 
รอยละ 

นาย 
หนา 

รอยละ 

อ่ืนๆ 
รอยละ 

ไมตัดสินใจ 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 ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการจอง 
จากชองทางสํานักงานขาย (รอยละ 25.93) งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 19.01) 
และบูธขนาดเล็ก (รอยละ 18.27) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการ
ซื้อจากชองทาง สํานักงานขาย (รอยละ 10.86) งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 2.96) 
และการประมูล (รอยละ 2.47) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการ
จองและซื้อ จากชองทางสํานักงานขาย (รอยละ 17.78) นายหนา (รอยละ 1.73) และพนักงานขาย
ตรง (รอยละ 1.48) ตามลําดับ  
 ในดานชองทางที่มีโอกาสซื้อบานในอนาคต ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการจอง จาก
ชองทางงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 42.47) บูธขนาดเล็ก (รอยละ 33.58) และเวปไซต 
(รอยละ 32.10) ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการซื้อ จากชองทางสํานักงานขาย (รอย
ละ 29.88) การประมูล (รอยละ 11.36) และนายหนา (รอยละ 10.12) ตามลําดับ  ผูตองการซื้อ
บานมีโอกาสในการจองและซื้อ จากชองทางสํานักงานขายมากที่สุด (รอยละ 42.72) รองลงมาคือ 
งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (รอยละ 11.60) พนักงานขายตรง (รอยละ 5.19) ตามลําดับ 
 
 ในการวัดระดับความเชื่อม่ันในแตละชองทางและการวัดระดับโอกาสในการเลือกใช
ชองทางการจัดจําหนายในแตละชองทาง แบงการวัดเปน 5 ระดับดังนี้ ดังตารางที่ 4.37 
 

ตารางที่ 4.37  
การวัดระดับความเชื่อม่ันในแตละชองทางและการวัดระดับโอกาส 

ระดับความเชื่อม่ัน 
1 1.00 ถึง 1.80 นอยที่สุด 
2 1.81 ถึง 2.60 นอย 
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  
ระดับความเชื่อม่ันในชองทางการจัดจําหนาย 
ระดับความเชื่อม่ันในชองทางการจัดจําหนาย 

ชองทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับ 

สํานักงานขาย 4.33 0.81 มากที่สุด 
งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย 3.44 1.04 มาก 
บูธขนาดเล็ก 2.51 1.06 นอย 
พนักงานขายตรง 2.59 1.15 นอย 
เวปไซต 2.25 1.06 นอย 
การประมูล 2.45 1.08 นอย 
นายหนา 2.05 1.04 นอย 

 
ตารางที่ 4.39  

โอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนาย 
โอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนาย 

ชองทาง คาเฉล่ีย 
(Mean) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD.) 

ระดับ 

สํานักงานขาย 4.54 0.63 มากที่สุด 
งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย 3.67 1.11 มาก 
บูธขนาดเล็ก 2.56 1.01 นอย 
พนักงานขายตรง 2.63 1.13 ปานกลาง 
เวปไซต 2.38 1.14 นอย 
การประมูล 2.35 1.10 นอย 
นายหนา 1.95 0.96 นอย 
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 จากตารางที่ 4.38 และ 4.39 พบวาผูตองการซื้อบานมีระดับความเชื่อม่ันในชองทาง
การจัดจําหนายบาน อันดับ 1 คือ ชองทางสํานักงานขาย (คาเฉล่ีย 4.33) มีระดับความเชื่อม่ันมาก
ที่สุด อันดับ 2 คือ ชองทางงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (คาเฉล่ีย 3.44) มีระดับความเชื่อม่ัน
มาก  
 ในดานโอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนายบาน ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการ
ใชชองทาง อันดับ 1 คือ ชองทางสํานักงานขาย (คาเฉล่ีย 4.54) มีโอกาสมากที่สุด อันดับ 2 คือ 
ชองทางงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย (คาเฉล่ีย 3.67) มีโอกาสมาก อันดับ 3 คือ ชองทาง
พนักงานขายตรง (คาเฉล่ีย 2.63) มีโอกาสปานกลาง 
 
8. ความสัมพันธระหวางระดับการตัดสินใจซ้ือและปจจัยสวนบุคคล 
 ผูวิจัยวิเคราะหความสัมพันธของระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่
ไมใชโครงการจัดสรร คอนโดมิเนียมและปจจัยสวนบุคคล โดยใช การวิเคราะหดวยวิธี Pearson 
Correlation และ Spearman's rho ไดผลดังนี้ 
  

ตารางที่ 4.40  
แสดงความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล โดยใช Pearson Correlation 

Pearson Correlation ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานโครงการ

จัดสรร 

ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานที่ไมใช 
โครงการจัดสรร 

ระดับการ 
ตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียม 
ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

1.00 -0.02 -0.14** 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานที่ไมใชโครงการ 
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 (ตอ)  
แสดงความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล โดยใช Pearson Correlation 

Pearson Correlation ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานโครงการ

จัดสรร 

ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานที่ไมใช 
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 
ผูใหญ 

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 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่ไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนียม มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลดังนี้ 
 1. ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร  
      1.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางเดียวกัน 
กับระยะเวลาในการเดินทางไปทํางาน ระยะเวลาในการเดินทางกลับจากทํางาน และอายุ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีประสบการณในการเดินทางไปและกลับจากทํางานดวย
เวลาที่มาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะมากข้ึนตามไปดวย 
      หากผูตองการซื้อบานมีอายุที่มากข้ึน ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะ
มากข้ึนตามไปดวย  



 
 

94 

      1.2  ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางตรงกัน
ขามกับ ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม 
      หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรมาก ระดับ
การตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย  
 2. ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
      2.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปใน
ทางตรงขามกับ ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรมาก 
ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย 
 3. ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม  
      3.1 ระดับการตัดสินในซื้อคอนโดมิเนียม มีความสอดคลองไปในทางตรงขามกับ
ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรและระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรและระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอย 
      3.2  ระดับการตัดสินในซื้อคอนโดมิเนียม มีความสอดคลองไปในทางตรงขามกับ
อาย ุ
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับอายุที่นอยลงจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้ อ
คอนโดมิเนียมมากข้ึน 
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ตารางที่ 4.41  
แสดงความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลโดยใช Spearman's rho  

Spearman's rho ระดับการตัดสินใจ 
ซื้อบานโครงการ 

จัดสรร 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานที่ไมใช 

โครงการจัดสรร 

ระดับการ 
ตัดสินใจซื้อ

คอนโดมิเนียม 
ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานโครงการจัดสรร 

1.00 -0.02 -0.11* 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
บานที่ไมใช 
โครงการจัดสรร 

-0.02 1.00 -0.14** 

ระดับการตัดสินใจซื้อ 
คอนโดมิเนียม 

-0.11* -0.14** 1.00 

โซนที่พักอาศัยปจจุบัน 0.18** -0.03 -0.08 
โซนที่ทํางานปจจุบัน 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 
ลักษณะที่อยูอาศัย 
ปจจุบัน 

-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 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร บานที่ไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนียม มีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคลดังนี้ 
 1. ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร  
      1.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางเดียวกับ
โซนที่พักอาศัยปจจุบัน สถานภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีที่โซนที่พักอาศัยปจจุบันอยูไกลจากกรุงเทพชั้นในมากข้ึน 
จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
      หากผูตองการซื้อบานเคยผานการสมรส จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการ
จัดสรรที่มาก 
      1.2 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางเดียวกับ 
ระดับรายได อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติที่ 95% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับรายไดที่มากข้ึน จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบาน
โครงการจัดสรรที่มาก 
      1.3 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางตรงขาม
กับลักษณะที่อยูอาศัยปจจุบัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีที่อยูอาศัยปจจุบัน เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส จะ
มีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
      1.4 ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปในทางตรงขาม
กับระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม และอาชีพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 95% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย 
      หากผูตองการซื้อบานมีอาชีพรับราชการ และพนักงานบริษัทเอกชน จะมีระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก  
 2. ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
      2.1 ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร มีความสอดคลองไปใน
ทางตรงขามกับระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรมาก ระดับ
การการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย 
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 3. ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม  
      3.1 ระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม มีความสอดคลองไปในทางตรงขามกับ
ระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรร และสถานภาพ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 99% 
      หากผูตองการซื้อบานมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอย 
      หากผูตองการซื้อบานมีสถานะโสด  จะมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก  

 
ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสัมภาษณ 

 
 เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยเก็บขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ
อสังหาริมทรัพยที่ทําโครงการจัดสรร บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหาร
องคกร แผนการตลาด แผนการกอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ที่ใชในการดําเนินงาน ที่
เกี่ยวของกับการเขียนแผนธุรกิจ จากบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยที่มีสวนแบงการตลาด ใน 10 
อันดับแรก โดยเลือกผูใหสัมภาษณจํานวน 3 คน จาก 3 บริษัทที่ทําการตอบรับในการใหขอมูล 
และสัมภาษณจากผูเชี่ยวชาญที่ผานการบริหารโครงการอสังหาริมทรัพย ที่ทํางานในบริษัทที่
ปรึกษาโครงการอสังหาริมทรัพย 1 ทาน 
 ซึ่งผูที่ใหขอมูลมีดังนี้ 
      1. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ก.  
      2. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ข. 
      3. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ค.  
      4. ผูเชี่ยวชาญ จากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย  
 ผลการสัมภาษณไดขอมูลดังนี้ 
 
1. แผนการบริหารโครงการ 
 1. แนวคิดการจัดผังองคกร 
 บริษัทอสังหาริมทรัพยทั้ง  3 บริษัทใชการบริหารองคกรแบบ SBU (strategic 
business unit) คือ หนวยธุรกิจ แยกกันเปนอิสระ มีผูบริหารจัดการโครงการอยางอิสระแตตองทํา
ใหไดตามนโยบาย แผนและยอดที่ผูบริหารจากสวนกลางตั้งเปาไวใหแตละหนวย บุคลากรในแต
ละหนวยธุรกิจจะถูกสงมาจากสวนกลาง เชน ฝายการตลาด ฝายขาย วิศวกร เปนตน 
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 ซึ่งในความเห็นของผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย  
ระบุวาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดใหญขององคกรขนาดใหญมักเลือกใชแนวการบริหารจัดการ
องคกรแนวลึก คือ มีฝายสรรหาที่ดิน ฝายการตลาด ฝายออกแบบ ฝายกอสราง เปนตน ทํางาน
รวมกันและมีบุคลากรในแตละฝายของตนเอง แตในโครงการขนาดเล็กเหมาะกับการจัดการ
องคกรแนวกวาง คือ ใชบุคลากรใหนอยและทํางานไดหลายหนาที่ เชน สถาปนิก ตองออกแบบ 
ติดตอราชการ และคุมงานกอสรางได พนักงานขายดูแลการตลาด และการโอนดวย เปนตน 
 2. ฝายงานหลักในการบริหารโครงการ 
 ในการบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยทั่วไป จะมีแผนการบริหารและผังองคกรดังนี้ 
ฝายสรรหาที่ดิน ฝายวิเคราะหและประเมินความเปนไปไดของโครงการที่จะพัฒนา ฝายวิจัยตลาด
จะใหขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะหความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ฝายออกแบบ ฝายติดตอ
ประสานงานราชการ ฝายบริหารงานกอสราง ฝายควบคุมคุณภาพ ฝายจัดการความเรียบรอยใน
โครงการ ฝายขาย ฝายการตลาด ฝายบัญชี ฝายดูแลหลังการขาย สวนคาใชจายพนักงานตาม
เงินเดือนมาตรฐานในตลาดแรงงาน  
 ในดานบุคลากรหลักในโครงการที่กําลังดําเนินการ ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค.ได
ใหใหขอมูลรายเดียวดังนี้ ในโครงการประกอบดวย ผูจัดการโครงการ 1 คน วิศวกรควบคุมงาน 2 
คน โฟรแมนคุมงาน 2 คน ฝายขาย 3 คน และการตลาด 1 คน ฝายบัญชี 1 คน สวนอ่ืน ๆ จะเปน
การจางผูรับผิดชอบตอ เชน งานรักษาความปลอดภัย งานความสะอาด งานกอสรางหรือเปนการ
ประสานงานกับสวนกลาง เชน ฝายขอมูล ฝายออกแบบ ฝายตรวจสอบคุณภาพ 
 3. หนาที่ความรับผิดชอบในแตละฝายในโครงการ 
     3.1 ฝายจัดหาที่ดินของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่เสนอที่ดินที่มี
ศักยภาพ ทํางานรวมกับฝายขอมูล ฝายการตลาด และฝายออกแบบ เพื่อประเมินความเปนไปได
ข้ันตนของการทําโครงการ 
     3.2 ฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทํา
หนาที่วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการในทางการเงิน (financial project feasibility) โดย
อาศัยขอมูลจากฝายขอมูล ฝายการตลาด ฝายออกแบบ ฝายกอสราง เพื่อนําขอมูลตนทุน 
คาใชจาย และการประมาณการขาย มาสรางสมมติฐานทางการเงินใหมีความใกลเคียงสภาวะที่
เปนจริงมากที่สุด เพื่อลดความเส่ียงของการทําโครงการ และเปนตัวกําหนดแผนงานในการ
ดําเนินการโครงการ ที่จะใหผูบริหารโครงการใชเปนแนวทางในการดําเนินงานใหไดตามเปาหมาย 
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     3.3 ฝายวิจัยตลาดของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่ใหขอมูลที่เก็บ
รวบรวมมาจากทั้งโครงการที่ผานมาของบริษัท และคูแขงในพื้นที่นั้น ๆ เพื่อสรางสมมติฐานในดาน
ปริมาณการขาย และกลุมลูกคาเปาหมาย และการพัฒนาผลิตภัณฑ 
     3.4 ฝายออกแบบของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง จะเขามาตรวจความเรียบรอย
และทําการตัดสินใจเร่ืองแบบในบางคร้ัง ทําหนาที่ออกแบบผังโครงการ ออกแบบบานใหตรงตาม
ความตองการของกลุมเปาหมายที่ผานการวิเคราะหมาทั้งในเร่ืองพื้นที่ใชสอยและความสวยงาม
เชิงสถาปตยกรรม ออกแบบใหอยูในตนทุนที่สามารถสรางไดเร็วและดําเนินการโครงการไดซึ่งมัก
ไดรับขอจํากัดมาจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ และดําเนินการทําแบบเพื่อขอ
อนุญาตตาง ๆ กับทางราชการ  
     3.5 ฝายติดตอประสานงานกับทางราชการของทั้ง 3 โครงการ อยูที่สวนกลาง ทํา
หนาที่ติดตอเดินเร่ืองใหเกิดความรวดเร็วในการทําโครงการ ในทุกข้ันตอนที่ตองมีการขออนุญาต 
เชน การขออนญุาตจัดสรรที่ดิน ขออนุญาตกอสรางอาคาร ขออนุญาตใชน้ํา ไฟฟา เปนตน 
     3.6 ฝายบริหารงานกอสราง จะอยูที่โครงการ ทําหนาที่ควบคุมการกอสรางของ
ผูรับเหมาในโครงการใหไดตรงตามแบบและมีคุณภาพ ดําเนินการกอสรางใหไดตามเวลาที่กําหนด 
และสอดคลองกับปริมาณการขายที่เกิดข้ึน แกปญหาที่เกิดข้ึนระหวางการกอสราง จัดทํารายงาน
ความคืบหนาของโครงการที่มีผลตอการเบิกจายเงินของผูรับเหมา 
     3.7 ฝายควบคุมคุณภาพของทั้ง 3 โครงการ จะมาจากสวนกลาง ทําหนาที่
ตรวจสอบคุณภาพของบานที่สรางตามชวงของการกอสรางที่สําคัญเชน งานโครงสราง การกอฉาบ 
งานระดับ งานหลังคา เปนตน และตรวจสอบบานที่สรางเสร็จเรียบรอยพรอมที่จะสงมอบใหลูกคา 
     3.8 ฝายจัดการความเรียบรอยในโครงการ จะใชการจัดจางจากภายนอกเพื่อทํา
หนาที่รักษาความปลอดภัย ดูแลความสะอาด ดูแลสวน เปนตน เพื่อลดตนทุนพนักงาน 
     3.9 ฝายขาย จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ใหขอมูลและใชความสามารถใน
การปดการขายกับผูที่เขาชมโครงการ และยังทําหนาที่สงขอมูลโปรโมชันของหรือเงื่อนไขพิเศษของ
โครงการถึงลูกคาโดยการ โทรศัพท สงขอความ หรืออีเมล โดยตองทํายอดขายใหไดตามเปาที่
สวนกลางกําหนด 
     3.10 ฝายการตลาด จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ทําใหกลุมลูกคา
เปาหมายทราบขอมูลการเปดตัว ขอมูลโปรโมชันหรือเงื่อนไขใหมที่เกิดข้ึน ใชงบประมาณสวน
การตลาดใหเกิดประสิทธิภาพ ทําใหลูกคาเขาชมโครงการใหไดมากที่สุด มักทํางานรวมกับฝาย
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ขาย ตองวิเคราะหสถานการณที่เกิดข้ึนตลอดเวลาในโครงการที่ทําอยูและโครงการคูแขง ตองมี
การออกไปสํารวจปริมาณการขายหรือขอมูลจากคูแขง เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดตลอดเวลา 
     3.11 ฝายบัญชีและธุรการ ทําหนาที่ดูแลเร่ืองการเงินในขณะทําโครงการ การเบิก
จายเงินไปในสวนตาง ๆ ของโครงการ เชนงานกอสราง การจัดงานสงเสริมการขาย สราง
ความสัมพันธกับลูกคา  
     3.12 ฝายดูแลลูกคา จะทําหนาที่ดูแลลูกคาในการตรวจสอบบานสรางเสร็จและ
ข้ันตอนในการโอน 
     3.13 ฝายดูแลหลังการขาย จะเขามาหลังจากโครงการขายหมดและจะดูแลขอ
รองเรียนตาง ๆ ของลูกบานเพื่อแกไข หรืออํานวยความสะดวกตาง ๆ  
 4. วิสัยทัศนและพันธะกิจ 
 ผูบริหารโครงการทั้ง 3 ทานไดรับวิสัยทัศนและพันธะกิจ จากสวนกลางดังนี้ 
     4.1 บริษัท ก. มีวิสัยทัศนดังนี้ คือ มุงม่ันพัฒนาแนวความคิด ทิศทางและรูปแบบ
การดําเนินงานที่ไมยึดติดกับรูปแบบเดิมๆ หากแตยังคงยึดม่ันในการสรางสรรคคุณภาพระดับ
สูงสุด เพื่อมอบความพึงพอใจสูงสุดใหแกลูกคา พันธะกิจ คือ มุงม่ันที่จะสรรคสรางมูลคาเพิ่ม
ใหกับอสังหาริมทรัพย โดยมีจุดมุงหมายที่จะยกระดับมาตรฐานการดําเนินชีวิต รวมถึงสงเสริมการ
ดําเนินภายใตสภาวะแวดลอมคุณภาพ โดยในขณะเดียวกัน บริษัท ก. ก็ยังใหความสําคัญตอการ
สรางมูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจโดยคํานึงถึงการสรางอรรถประโยชนใหกับผูมีสวนเกี่ยวของทุกทาน  
     4.2 บริษัท ข. มีวิสัยทัศนดังนี้ คือ มุงเนน การเปนผูนําในธุรกิจอสังหาริมทรัพยแบบ
ครบวงจร โดยบริษัทฯ ไดลงทุนพัฒนาบริหาร  และฟนฟูโครงการตางๆ  ทั้งอาคารสํานักงานบาน
เดี่ยว  ทาวนโฮม และอาคารชุดพักอาศัย เพื่อใหสินคาและบริการมีความโดดเดนและมีมาตรฐาน 
บริษัทฯไดเนนการนํานวัตกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศเทคโนโลยีประหยัดพลังงาน  มาผสมผสาน
เพื่อใหลูกคามีสภาพแวดลอมในการทํางานและการอยูอาศัยที่ดีข้ึน 
     4.3 บริษัท ค. มีวิสัยทัศนดังนี้ คือ เปนบริษัทฯ พัฒนาอสังหาริมทรัพยชั้นนํา 1 ใน 
10 ของเอเชีย ที่มุงเนนคุณภาพในการจัดการระดับชั้นนําของโลก โดยใหความสําคัญในดานความ
เจริญเติบโตอยางม่ันคง ดานความประทับใจ และความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา พนักงาน คูคา 
และผูถือหุน ตลอดจน ดําเนินธุรกิจดวยจิตสํานึกและความรับผิดชอบที่จะตอบแทนตอสังคม ใน
ทุกประเทศที่เราดําเนินธุรกิจ พันธะกิจ คือ เปนผูนําธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่มีรายไดสูงสุดของ
ประเทศไทยในป 2553 ยึดลูกคาเปนศูนยกลางการพัฒนา เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
และความพึงพอใจของลูกคา 
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 5. เปาหมายของโครงการ 
 เปาหมายที่สําคัญที่สุดของโครงการคือยอดขาย ที่ทีมงานของโครงการตองดําเนินการ
ใหไดตามเปาหมาย ซึ่งสวนใหญมาจากงบกระแสการเงิน (cash flow) ที่อยูในการวิเคราะหความ
เปนไปไดของโครงการตั้งแตแรก ซึ่งจะสงผลถึงการกอสรางและความเร็วในการปดโครงการ ซึ่ง
เปาหมายจะถูกกําหนดไปในทุกฝายงาน เชน ฝายการตลาดตองวางแผนเพื่อที่จะดึงกลุมเปาหมาย
เขามาชมโครงการใหมาก ฝายขายตองทําการปดการขายใหไดตามยอดขายที่ประมาณการไวตอ
เดือน ฝายกอสรางจะตองสรางบานใหเสร็จในเวลาและจํานวนที่สัมพันธกัน เปนตน ซึ่งเปาหมาย
ในระยะส้ัน คือการทําใหไดตามยอดขายที่ไดประมาณการไวตอเดือน ระยะกลางคือ ยอดขายราย
ไตรมาส และระยะยาวคือยอดขายรายป 
 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็นวา 
นอกจากยอดขายและผลตอบแทนในกําไรที่นาพอใจของโครงการแลว เสียงตอบรับจากลูกคาที่ดี
ในภายหลังนับวาเปนเปาหมายที่สําคัญในการทําโครงการตอเนื่อง   
 6. ปจจัยแหงความสําเร็จของโครงการ 
 นอกจากการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการและการบริหารจัดการโครงการให
ไดตามแผนงานที่ไดวางไวแลว แตละโครงการได ใหความเห็นเกี่ยวกับปจจัยแหงความสําเร็จไว
ดังนี้ 
     6.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก.ใหความเห็นวา โครงการบานของบริษัท ก.
ตองการใหผูที่ เขามาชมโครงการรูสึกวา โครงการสามารถสรางความประทับใจแกลูกคา 
ปรับเปล่ียนหนาตาของบานในแตละโครงการใหมีความสวยงามแตกตางกัน สรางภาพลักษณ
โครงการใหเปนที่จดจําไดในกลุมลูกคาที่มีรสนิยม  
     6.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการเนนการบริการลูกคาให
ไดความพึงพอใจสูงสุด เพื่อใหเกิดความประทับใจและบอกตอ 
     6.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา บริษัทเนนการลดตนทุน และ
ความเร็วในการทํางาน ทําใหโครงการสามารถสรางบานและโอนใหลูกคาไดในเวลาที่รวดเร็ว ทํา
ใหเกิดสภาพคลองทางการเงินของโครงการ 
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2. แผนการตลาดโครงการ 
 1. เปาหมายทางการตลาด 
 แตละโครงการตางมีเปาหมายการตลาดที่แตกตางกันดังนี้ 
     1.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา แบรนดของบริษัท ก.มีศักยภาพ
ที่จะทําราคาไดสูงกวาคูแขงทั่วไป ไมใชที่อยูในแนวเดียวกัน และยังมีเร่ืองของภาพลักษณที่ผูซื้อ
สามารถรับรูไดจากโฆษณา จากสังคมที่พูดถึง อันนี้คือภายนอก ภายในก็คือเขามาในโครงการแลว
ประทับใจ อยากจะซื้อและอยากอยู อันนี้คือตนทุนที่ลงไปในฝายการตลาด และเปนการกําหนด
กลุมลูกคาเปาหมายโดยปริยาย เปาหมายจึงตองมองกอนวาจะเปนระดับไหน ขายใคร จึงเกิดชื่อ
ยอยโครงการตาง ๆ หลายชื่อ เพื่อลงไปสูในตลาดที่ราคาต่ํากวา เพื่อรักษาชื่อใหจดจําในระดับนั้น 
และรักษาแบรนดใหญไว 
     1.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข.ใหความเห็นวา เปาหมายทางการตลาดถูก
กําหนดมาจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ และเวลานี้มักใชการตลาดแบบปากตอ
ปาก โครงการจึงพยายามดูแลลูกคาใหรูสึกดี ไมถูกโครงการเอาเปรียบ ลูกคามาซ้ํา 2 -3 คร้ังมักจะ
ขายได และถาพาครอบครัวมาดวยหากชอบมักจะขายได การตลาดตองตอบไดหากมีลูกคาเขา
โครงการนอยหรือขายไดนอยลง  
     1.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวาโครงการนี้ตองการใหเปน
โครงการ premium townhouse at street price คือ เปนทาวนเฮาสที่คุณภาพดีในราคาที่สามารถ
จับตองได 
     1.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ใหความเห็น 
บางทีตองทําการวิจัยตลาด (market survey) ในบริเวณนั้นกอนวาผลิตภัณฑ (product) ที่ลูกคา
ตองการ ณ ทําเลนี้คืออะไร สามารถตอบโจทยลูกคา สามารถทราบตําแหนงทางการตลาด 
(positioning) ระดับราคา 
 2. การกําหนดลูกคาเปาหมาย 
 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายนั้นผูบริหารโครงการใหความเห็นวาข้ึนอยูกับทําเล
ของโครงการและราคาหรือประเภทของบานที่ผานการวิเคราะหมาจากฝายการตลาด โดยมี
รายละเอียดเพิ่มเติมดังนี้ 
     2.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวากลุมลูกคาเปาหมายของ
โครงการถูกกําหนดดวยภาพลักษณของบริษัท ก. ที่เนนกลุมลูกคาที่มีรสนิยม 
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     2.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวาแผนกวิจัยตองทําสรุปมาให ฝาย
การตลาด และการตลาดจะดูความนาจะเปน วาสมควรหรือไม เชน โครงการพระราม 5 จะข้ึนบาน
เดี่ยว 2 ชั้น ราคาตั้งแต 6 ลาน ถึง 30 ลาน ซึ่งจะมีการวิจัยมาแลววาตลาดบริเวณนี้ยังขาดแคลน
บานตรงไหนอยู  
     2.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ฝายวิเคราะหการลงทุนจะ
ทําการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ วิเคราะหมาวาตนทุนจะอยูที่เทาไร กลุมลูกคาเปาหมาย
คือใคร มีผังโครงการคราว ๆ ซึ่งจะตองทํางานรวมกับฝายการตลาด คาดการณกําลังซื้อจาก
โครงการที่บริษัท ค. ที่เคยทํามากอนในบริเวณใกลเคียง 
 3. กลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
     3.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก.ใหความเห็นวา โครงการที่อยูตางทําเล
รายละเอียดวัสดุจะไมเหมือนกัน เหตุผลจากราคาที่ดินแพงถูกไมเทากัน ที่นี่ราคาที่ดินถูกกวาแตก็
ตัดสินใจใสวัสดุที่ดีข้ึนเพื่อทําราคาใหอยูในชวงภาพลักษณของตราสินคา และไมลงไปแขงขันกับ
ผูประกอบการรายอ่ืนที่ทํากันในราคาทั่วไป จึงไมทําบานในราคาที่ต่ําเกินไป ไมใหเสียภาพลักษณ
ของตราสินคา 
     3.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการนี้วางเปาหมายไวที่
เฉล่ียหลังละ 6 - 12 ลานบาท เพราะฝายวิเคราะหมองวาทําเลตรงนี้มีความตองการระดับนี้อยู แต
เฟสสุดทายอยากทดลองตลาดดวยบานราคา 17-30 ลานบาท จึงขอจัดสรรที่ดินใหม ทําใหบาน
ขนาดใหญข้ึน เพื่อดูผลตอบรับจากตลาดเพื่อเปนขอมูล ในการทําโครงการตอไปวาสามารถขายได
ในระดับราคาที่แพงข้ึนหรือไม 
     3.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการนี้ตองการใหผูซื้อรูสึก
วาเปนทาวนเฮาสที่คุณภาพดีในราคาที่สามารถจับตองได 
 4. กลยุทธทางการตลาดดานราคา 
 ดานราคาผูบริหารโครงการทั้ง 3 โครงการใหความเห็นวา ราคาจะถูกกําหนดจากฝาย
วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการตั้งแตเร่ิมแรก และมีการเพิ่มราคาตามแตทําเลของบานใน
โครงการนั้น เชน ติดสวนหรือดานหนาโครงการจะมีราคาที่มากกวา  
 ในสวนของผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหขอมูลวา ฝายการตลาดโครงการจะมีการ
บวกเพิ่มราคาอีกเล็กนอยเพื่อเปนการรองรับการเจรจาตอรองที่อาจจะลดราคาในบางกรณ ี
 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็นวา ใน
ดานกลยุทธของโครงการก็จะออกมาตอบรับกับ กลุมลูกคาเปาหมาย รายได จะทราบวา ควรตั้ง
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ราคาเทาไรที่เขาสามารถซื้อได ผอนได และถาตั้งราคาต่ําไวกอนสามารถเพิ่มราคาข้ึนมาไดงาย แต
ถาทําราคาแพงและลดราคาลงจะขายยากกวา และการปรับราคาอยูที่ผลตอบรับ หากผลตอบรับดี 
จองกันเยอะก็จากจะปรับราคาข้ึน หลังจากการพรีเซล เปนตน 
 5. กลยุทธทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย 
 แตละโครงการมีแนวคิดที่ใกลเคียงกัน ในการมีพนักงานขายอยูทีสํานักงานขาย แตมี
รายละเอียดในการใชส่ือตาง ๆ ดังนี ้
     5.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา โครงการใชพนักงานขายเอง 
และจัดงานมหกรรมการขายเอง ไมไปจัดรวมกับรายอ่ืน ๆ เพราะตั้งภาพลักษณของตราสินคาไว
คนละระดับ เนนการจัดอีเวนทภายในโครงการ และตอนนี้การใชอินเตอรเนท คอนขางไดรับการ
ตอบรับดีมาก มีลูกคามาซื้อโครงการจากอินเตอรเนทกวา 20 % เพราะคนที่ซื้อบานระดับ 5 – 6 
ลานบาทคอนขางมีการศึกษาพอสมควร และไมมีเวลาในการไปตามที่ตาง การใชอินเตอรเนทจึง
งายสําหรับเขา เขาสามารถเขาไปดูขอมูลของแบรนดตาง ๆ และสามารถเปรียบเทียบไดเลย เวลา
มาที่โครงการเขาพรอมจะซื้อไดเลย มีการ อีเมล ใชการสง SMS บอกขาววาจัดอีเวนท จึงตองมีการ
เชิญแขก จากลูกคาที่มีรายชื่ออยูแลว ลูกคาเกา หรือขอซื้อรายชื่อผูที่ มีเงินฝากที่เขาขาย
กลุมเปาหมายจากธนาคาร และตองใหเขารูสึกวาไดอะไรจากเรา เชน กินฟรี ดูฟรี และเราสามารถ
ดึงลูกคาและขายของจากการจัดผังของงาน ใหลูกคาเห็นรายละเอียดของโครงการและใหฝายขาย
ทําการขาย และดูคนที่มีศักยภาพ  
     5.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา การตลาดจะดูส่ือที่เหมาะกับ
โครงการ สวนใหญจะไดจากปาย ปายที่อยูริมถนนเล็ก ๆ สวนใหญติดตั้งวันพฤหัสและวันเสาร
ตอนเย็นเพื่อตรวจสอบวาหายไปหรือไม การตลาดจะดูวาเราจะดึงลูกคาจากโซนไหน แลวเนนการ
ติดปายในเสนทางนั้น ๆ โดยการข้ึนปายใหญ แลวก็ลงมาเปนปายเล็ก และก็ปายริมทาง มีปายดัก
ทุกมุม ตองมองวาลูกคาจะเดินทางมาจากทางไหน แตเวลาที่ลูกคามาซื้อ จะมีแบบสอบถาม 
อาจจะพบวาลูกคามาจากโซนอ่ืน เปนสัดสวนที่มากข้ึน แสดงวาลูกคากําลังมาจากโซนใหมนั้น 
การตลาดจึงตองไปหาปายที่ใหญข้ึน เพื่อใหเกิดจุดเดนในโซนนั้น   
     5.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการใชการดึงลูกคาจาก 
ปาย การสงไดเรกเมล มีการจัดอีเวนทในโครงการ โดยมีการวางแผนการจัดอีเวนทอยางตอเนื่อง 
ซึ่งปายสามารถดึงลูกคามาเขาโครงการไดมาก และมาจากลูกคาเกาแนะนําเยอะ  
     5.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา ดานชองทางการส่ือสารข้ึนอยูกับขนาดของโครงการ หากขนาดเล็กคงไมคุมในการออกส่ือ
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เพราะมีราคาแพง และไมทราบวาจะตรงถึงกลุมเปาหมายหรือไม แตปายนับวามีความสําคัญ 
โครงการขนาดเล็กนาจะตองเร่ิมจากปายที่เห็นชัดเจน ซึ่งมีราคาถูกที่สุดและจําเปนที่สุด  
 6. กลยุทธทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด  
     6.1 ผูจัดการโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ในเร่ืองการสงเสริมการตลาด
ตองทําตลอดเวลา ของแถมที่ให หรือสวนลดตองทําไมใหกระทบตนทุนบานที่มีอยูแลว ซึ่งของแถม
สามารถไปตกลงกับผูขาย เชน เฟอรนิเจอร ใหไดราคาที่ถูกกวาราคาที่เขาสามารถไปซื้อไดเอง 
หากลูกคาขอเปนสวนลด กอลดใหเพียงราคาที่ไปตกลงกับผูขายเฟอรนิเจอรมา ซึ่งคนไทยชอบของ
แถมที่คุม และถูกกวาการที่ซื้อเอง 
     6.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา ในแงการสงเสริมการขายตอง
ทําทุกเดือนใหเกิดความตื่นเตน และเปนราคาที่ตองบวกข้ึนอยูแลว เชน การแถมแอร เฟอรนิเจอร 
ไปตกลงราคาไดถูกกวาที่ลูกคาไปซื้อเอง แตถาขอเปนสวนลดจะลดไดแคราคาที่สามารถไปตกลง
มาได แตจะบวกข้ึนโดยไมรวมกําไร แตอาจจะรวมคาดําเนินการ แตสวนใหญลูกคาขอเปนสวนลด 
แตแอรสวนใหญลูกคาจะเอา เพราะเขาซื้อราคานี้ไมได 
     6.3 ผูบริหารจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ฝายขายและฝายการตลาดจะจัดงานอี
เวนทข้ึนมา แตของแถมในโครงการมีไมมาก อาจจะเปนเฟอรนิเจอรในบานตัวอยาง 
     6.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา ในดานการสงเสริมการตลาด เบื้องตนตองดูคูแขงดวย เนื่องจากบางคร้ังแถมของแถมกันทุก
ราย จนถือเปนมาตรฐาน จึงกลายเปนตองมีการเสนอของแถมอยูแลว จึงตองสรางความพิเศษให
รูสึกวาไดมากกวานั้น เสนอขอเสนอที่ตางจากคูแขง กิจกรรมดานการตลาดสวนใหญที่ทํากันคือ
การออกอีเวนท แตไมเหมาะกับโครงการขนาดเล็ก 
 
3. แผนการกอสรางโครงการ 
 1. การจัดการสถานที่ทําโครงการ 
     1.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา การจัดเฟสกอสรางในปจจุบัน
จะขายจากขางหนากอนเพราะขายจากขางใน เหมือนโครงการไมเสร็จลูกคาจะไมซื้อเพราะแสดง
ถึงความไมพรอมในการอยูอาศัย จึงตองขายโซนหนากอน และตองขายแพงกอน และไปขายถูก
กวาดานในแทน แตก็ตองลงทุนมากกวาเพราะตองทําโซนดานหนาใหสวยกอน 
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     1.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการจัดสรรตอนนี้แบงเปน
ลอต แทนการแบงเฟส หากโครงการใหญมาก ๆ เปน 100 ไร จึงจะแบงเฟสและดูการแบงลอตตาม
ผังโครงการ ดูความนาจะเปนในการปดการขายแตละลอต และดูเปาในการขายเปนหลัก 
     1.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา การแบงเฟสดูจากจํานวนหลัง 
โดยเร่ิมจากหนาโครงการเขามากอน 
     1.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา ในดานแผนการกอสราง การแบงเฟส การสรางกอนหลัง ตองดูตามแผนวิเคราะหความเปนไป
ไดของโครงการ ดวย บางคร้ังตองทําราคาหรือวางแผนสรางและขายในทําเลที่คิดจะขายไดยาก
กอน และยังเกี่ยวของกับการจัดการการกอสรางในเร่ืองทางเขาออกของทางกอสราง ไมใหกระทบ
ตอลูกคาที่ซื้อไปแลว การแบงเฟสข้ึนอยูกับการประมาณการขายและบานสํารองที่เผ่ือไว แลว
วางแผนการกอสรางใหพอดีกับการขายและการโอน 
 2. เคร่ืองจักร อุปกรณ และเคร่ืองมือในการสราง 
 โครงการอสังหาริมทรัพยทั้ง 3 โครงการใชการจางผูรับเหมา และใหเปนผูจัดหา
เคร่ืองมือหรืออุปกรณในการกอสรางในการทํางานดวย ทางฝายกอสรางของโครงการมีหนาที่
ตรวจสอบและควบคุม 
 3. ขอมูลการกอสราง 
     3.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ในเร่ืองแผนการกอสราง การ
กําหนดจํานวนหลังตอเฟส ขนาดของเฟสมาจากยอดขาย ตอเดือน ตอป ใชเวลาสรางประมาณ 6 
เดือนตอหลัง ใชเวลาขายและโอนประมาณ 2 เดือน ซึ่งตองพิจารณาจากปริมาณการขาย และเผ่ือ
ยูนิตสํารองไวเล็กนอยเผ่ือขายดี โครงการนี้แบงเปนสองเฟส เฟสละ 90 หลัง ปริมาณการขาย 5 – 
6 หลัง ซึ่งสวนที่เกินมาสํารองไวเผ่ือขายดี และเราตองเตรียมผูรับเหมาเทาไร ก็มาจากยอดขาย 
ปริมาณการขาย และข้ึนอยูกับศักยภาพในการรับงานของผูรับเหมา การจดัเฟสตองดูใหจบเปน
ซอย ๆ จะไมกระทบลูกคา ซึ่งการจัดเฟสกอสรางในปจจุบันจะขายจากขางหนากอนเพราะขาย
จากขางใน และตองขายแพงกอน และไปขายถูกกวาดานในแทน แตก็ตองลงทุนมากกวาเพราะ
ตองทําโซนดานหนาใหสวย ซึ่งจะมีคาดูแลรักษาตามมา ชวงแรกโครงการตองเสียคาใชจายเอง 
เพราะผูเขาอยูยังมีจํานวนนอย ระยะเวลาสรางบาน 90 – 150 ตารางเมตร ประมาณ 6 เดือน 
ขนาด 200 -300 ตารางเมตร ประมาณ 8 เดือน ใหญกวานั้นประมาณ 1 ป  
     3.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา สวนใหญโครงการใชระยะเวลา
ในการกอสรางบาน 6 เดือน  
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     3.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ระบบการกอสรางที่ใชเปน
ระบบอุตสาหกรรมเทคอนกรีตในที่ มีชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) บางสวน ไมไดเปน
ชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) ทั้งหมด คือ พื้นชั้น 1 เปนพื้นปูนเทในที่ (flat slab) ผนัง
ชั้น 1 และ 2 เปนการหลอคอนกรีตตามแมแบบทั้งผนังและโครงสราง สวนที่เปนชิ้นสวนคอนกรีต
หลอสําเร็จรูป (precast) คือ ร้ัวหนาบาน ร้ัวหลังบาน และสวนหนาตาอาคาร (facade) ของบาน
เหมือนเปนหนากากมาติด บาน 1หลังจะถูกกําหนดมาแลววาใชวัสดุเทาไร งบเทาไร ซึ่งการ
กอสรางแบบนี้เหมาะกับทาวนเฮาส สวนสาธารณูปโภค ถนน สรางไปตามเฟส ยกเวนทอระบาย
น้ําสรางไปกอนทั้งโครงการ บานที่สรางในโครงการนี้เปาหมายคือ 45 วัน บานเสร็จเรียบรอยพรอม
เขาอยู โดยมีระยะเวลาจองถึงโอนที่ 60 วัน ใน 45 วันนี้เปนเร่ืองของการกอสราง อีก 15 วันเปน
เร่ืองของการตรวจรับมอบบาน การคุมเร่ืองตนทุนไดจากการที่แบงงานกอสรางออกเปนงาน ๆ 
ไมไดใหผูรับเหมารับทั้งหลัง แตบริษัท ค. แบงหมวดงาน บาน 1 หลังจะมี 30 งาน ใหรับเหมาตาม
งานและใหผูที่ชํานาญงานนั้นมาทําเลยไมตองโดนคาหัวคิว แตวาจะมีกลุมงานอยู เชน งานพื้น
จะตองทําหมวดงานประปาไปดวย หรือกลุมที่ทําผนัง ทําหลังคาดวย  
     3.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ไดใหความเห็น
วา การกอสรางบานสวนใหญ ระบบเสาคานปกติ อยูที่ 6 เดือน เก็บงานเสร็จพรอมโอน แรงงานที่
ใชในการกอสรางข้ึนอยูกับผูรับเหมา สวนมากแบงเปนชุด ๆ เชนชุดกอสรางฐานราก ชุดงานเสา
คาน ผูรับเหมาแตละเจามีศักยภาพตางกันการรับงานสรางบานในโครงการ จํานวนมากหรือนอย 
ข้ึนอยูกับความเหมาะสม และโครงการขนาดเล็กเหมาะกับการใหผูรับเหมาทําทั้งหมด มากกวา
การตัดสวนงาน 
 4. แนวคิดในการเลือกวัสด ุ
     4.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ในดานแนวคิดในการเลือกใช
วัสดุข้ึนอยูกับกลุมลูกคา ราคาขาย และการเปรียบเทียบคูแขง วัสดุที่จัดซื้อเองมีประมาณ 25 – 35 
% สวนใหญเปนของที่นับชิ้นได 
     4.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการนี้จะแบงเหล็กเสนซื้อ
เอง เสาเข็ม เหล็กรูปพรรณ หลังคา กระเบื้อง สุขภัณฑ เปนตน ซึ่งโครงการมีอํานาจการตอรองได
เยอะกวา 
     4.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา การจัดซื้อวัสดุ จะซื้อเหล็ก 
คอนกรีต พื้นลามิเนต กระเบื้องเอง  เพราะบริษัท ค. สามารถเจรจาตอรองไดมากกวาผูรับเหมา
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รายยอย เพราะซื้อใชทุกโครงการ ซึ่งบริษัท ค. สามารถคุมรายการวัสดุได โดยส่ังซื้อละใหสงเปน
ระบบตามระยะเวลางานกอสราง  
     4.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา วัสดุกอสรางของโครงการข้ึนอยูกับสเปก มีแนวคิดการเลือกจากระดับราคาและคูแขง ควรมี
การออกแบบใหใชวัสดุที่ราคาถูกกวาแตสรางความรูสึกวาสวยกวาซึ่งเปนหนาที่ของสถาปนิก วัสดุ
ที่มักจัดซื้อเอง คือ ของที่สามารถนับเปนชิน้ได เลน กระเบื้อง สุขภัณฑ หรือแลวแตตกลง  
  5. ข้ันตอนการกอสราง 
 โครงการของบริษัท ก. และโครงการของบริษัท ข. ใชการกอสรางระบบเสาคานที่ใชกัน
อยูทั่วไป และมีแบบแผนการกอสรางทั่วไปตามที่ทํากันอยู แตใชการควบคุมงานใหสรางเสร็จใน
เวลาที่ตั้งไวคือ 6 เดือน 
 สวนโครงการของบริษัท ค. ใชการกอสรางระบบเทคอนกรีตในที่มีชิ้นสวนคอนกรีตหลอ
สําเร็จรูป (precast) บางสวน ไมไดเปนชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) ทั้งหมด คือ พื้น
ชั้น 1 เปนพื้นคอนกรีตเทในที่ (flat slab) ผนังชั้น 1 และ 2 เปนการหลอคอนกรีตตามแมแบบทั้ง
ผนังและโครงสราง สวนที่เปนชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (พรีแคสต) คือ ร้ัวหนาบาน ร้ัวหลัง
บาน และสวนหนาตาอาคาร (facade) ของบานเหมือนเปนหนากากมาติด ทําใหสามารถสรางได
รวดเร็ว ซึ่งจะเหมาะกับโครงการขนาดใหญ 
        
4. แผนการเงินโครงการ 
 1. การประมาณการในการลงทุน 
 โครงการทั้ง 3 โครงการใชการลงทุนและกูเงินดวยเงื่อนไขมาตรฐานจากธนาคาร
แลวแตการเจรจาหรือตกลงกัน ทางดานผูเชี่ยวชาญใหความเห็นวา ในดานแผนการเงิน จะกูตาม
สัดสวนที่ธนาคารปลอยกู ซึ่งธนาคารจะพิจารณาการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของ
โครงการ (financial project feasibility) และจะปลอยเงินตามคากอสราง หรือบางคร้ังอาจจะให
เงินกูคาที่ดิน โดยมีสัดสวนแลวแตละธนาคารจะกําหนด สมมติฐานทางการเงินที่ใชในการทําการ
วิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการมาจากการ สํารวจขอมูลทางการตลาดที่อัพเดท
ตลอดเวลา และการวางแผนที่เปล่ียนไปตามชวงเวลา โดยใชขอมูลที่ประเมินมาระดับหนึ่งแลว มี
การเผ่ือเหลือเผ่ือขาด  
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 2. การประมาณการในการขายรายเดือน 
 การประมาณการขายของโครงการ ข้ึนอยูกับทํา เลของแตละโครงการและ
กลุมเปาหมายที่ผานการเก็บขอมูลและการวิเคราะหความตองการ รวมถึงการวิเคราะหคูแขง ซึ่ง
แตละโครงการมีการประมาณการขายดังนี ้
     2.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา โครงการนี้แบงเปนสองเฟส เฟส
ละ 90 หลัง ปริมาณการขาย 5 – 6 หลัง ซึ่งสวนที่เกินมาสํารองไวเผ่ือขายดี ซึ่งสวนนี้สามารถ
ยืดหยุนได  
     2.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการมีการประมาณการขาย
ที่ 8 หลังแตหลังจากเฟสสุดทายที่ปรับแบบบานใหญข้ึนและราคาแพงข้ึนจึงประมาณการขายที่ 4 
หลังตอเดือน แตยอดขายยังคงประมาณการไวเทาเดิม 
     2.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการนี้คาดการณกําลังซื้อ
จากโครงการพฤกษาที่เคยทํามากอนในบริเวณใกลเคียง ซึ่งสามารถขายไดประมาณเดือนละ 40 
หลัง และตองมีการศึกษาคูแขง วิเคราะหตําแหนงและโอกาสทางการตลาด 
 3. ประมาณการตนทุนการกอสราง 
     3.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา โครงการนี้เร่ิมที่ราคา 4 ลาน
กวาบาท ตนทุนการกอสราง 12,000 บาทตอตารางเมตร ตนทุนที่ดินโครงการนี้อยูที่ 11,000 บาท
ตอตารางวา  
     3.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา คากอสรางของโครงการเฟสแรก 
ๆ อยูที่ประมาณ 14,000 -15,000 บาทตอตารางเมตร แตถาเฟสสุดทายที่ทําราคาขายข้ึนมา อยูที่ 
18,000 บาทตอตารางเมตร แตถาทาวนเฮาสอยูที่ 9,000 – 12,000 บาทตอตารางเมตร ซึ่งมี
รายละเอียดดานวัสดุดวย ความแตกตางที่แพงข้ึนเพราะวัสดุตกแตง  
     3.3 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา ราคาคากอสรางบานทั่วไป แลวแตเกรดบาน เกรดปกตินาจะอยูที่ 14,000 บาท ตอตารางเมตร 
บานราคาถูกอาจจะได 11,000 บาทตอตารางเมตร หากดีข้ึนกวาปกติก็อาจจะอยูที่ 18,000 บาท
ตอตารางเมตร ตนทุนพัฒนาที่ดินก็ไมแนนอนแลวแตโครงการและสภาพที่ดิน  
     อนึ่งผูบริหารโครงกาจากบริษัท ค. ไมไดใหขอมูลในสวนนี ้
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 4. ประมาณการคาใชจายในการบริหารและการขาย 
 ผูจัดการโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา อัตราการใหเงินเดือนพนักงานตาม
มาตรฐานเงินเดือนตามตําแหนงทั่วไป คาใชจายพนักงาน โบนัส ของโครงการจะประมาณ 3 % 
ของยอดขายในแตละป ตนทุนทางการตลาดของโครงการนี้ใชมาก ที่โครงการใช 10%  
 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. และผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ไมไดใหขอมูลใน
สวนนี้  
 ผูเชี่ยวชาญไดใหความเห็นวา คาการตลาดโครงการจะอยูในชวง 3 – 5 % 
 5. รายละเอียดของตนทุนที่สําคัญและสงผลตอการเงินโครงการ 
     5.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา ตนทุนหลักที่กระทบ คือคา
สาธารณูปโภค และการถมดิน หรืออาจจะมีร้ัวเข่ือนหากเปนที่ดินติดน้ํา ถาถมดินเมตรกวา ๆ 
กําลังดี ถมมากวานี้จะตนทุนที่ดินสูงมาก ทําใหราคาบานสูงตามไปดวย ซึ่งตองเขาไปตรวจสอบ 
ไปทําระดับหาวาตองเตรียมพื้นที่ยังไง เทาไร 
     5.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ตนทุนหลักที่สงผลคือตนทุนการ
กอสราง ระบบการกอสรางที่ใชเปนระบบอุตสาหกรรม โดยใชชิ้นสวนคอนกรีตสําเร็จรูป  
     5.3 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา ตนทุนที่สําคัญนอกจากที่ดิน คากอสราง ที่สงผลตอแผนการเงินคือ คากอสรางสาธารณูปโภค 
คาการตลาดมากนอยตามขนาดโครงการ คาบริหารโครงการ ภาษี เปนตน ซึ่งภาษีควรจะบริหาร
ภาษีดี ๆ    
     ผูจัดการโครงการจากบริษัท ก. ไมไดใหขอมูลในสวนนี ้
 6. นโยบายการจายเงินในโครงการ 
     โครงการทั้ง 3 โครงการใชงบการเงินที่ถูกวิเคราะหมาเปนหลัก แตตางกันใน
รายละเอียด เชน โครงการบางกอกจากบริษัท ข. จายเงินทุกวันที่ 15 ของเดือน และการจายเงินจะ
แบงการจายเงินเปนงวดตามงานกอสราง จากการวางแผนตั้งแตแรกแลว ซึ่งจะเปนการลด
ดอกเบี้ย สวนโครงการจากบริษัท ค. คือเร่ืองความเร็วและเร่ืองตนทุน เพราะถาลูกคาจองและโอน
ไดเร็วสามารถนําเงินนี้ไปจายผูจัดจําหนายวัสดุกอสราง เปนการดึงรายไดเขามากอนที่จะจาย ทํา
ใหเสียดอกเบี้ยต่ํามาก ผูประกอบการรายใหญมักใชเครดิตและการตอรองเพื่อจัดซื้อและจายเงินที
ละมาก ๆ จัดเก็บสินคาเอง แตโครงการขนาดเล็กอาจจะตองวางแผนการซื้อของใหเหมาะกับการ
ใชงาน ยืดหยุนได   
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 7. การวิเคราะหทางการเงิน 
     7.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา การทําโครงการใชงบกระแส
การเงินเปนหลักในการทําโครงการ และสวนมากจะดูที่ กําไรข้ันตน (gross profit) และ กําไรสุทธิ 
(net profit) ซึ่งตนทุนทั่วไป เชน ที่ดิน ราคาคากอสราง ไมตางกันมาก ตางกันที่ ดอกเบี้ย รอบของ
การสรางและขาย กําไรจึงดีกวา ในดานการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ 
(financial project feasibility) จากฝายพัฒนาธุรกิจคือแนวทาง แตฝายการเงิน คือคนที่ดูเม่ือ
กอสรางโครงการ ตามงบจริง ๆ ที่เกิดข้ึน 3 สวนใหญ คาที่ดิน คากอสรางโครงการ คาบริหารการ
ขายซึ่งประกอบไปดวย คาการตลาด คอมมิชชั่นการขาย คาน้ํา คาไฟ ออกมาเปน กําไรข้ันตน 
(gross profit)  ซึ่งเปนรายละเอียดที่ใชเหมือนกัน 
     7.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา งบกระแสการเงินที่วางไวตองดู
ตามการดําเนินการจริงอีกคร้ัง และบริหารจัดการใหได ซึ่งจะวางเงินสวนหนึ่งไวเผ่ือเหลือเผ่ือขาด
ในการดําเนินงานจริง และดึงเงินสวนที่ไมไดใชมาใชกอนและนําไปทดแทนทีหลัง 
     7.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ในดานแผนการเงินถูกกําหนด
มาจากฝายวิเคราะหโครงการและตองดําเนินการใหไดตามแผน 
     7.4 ผูเชี่ยวชาญจากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยไดใหความเห็น
วา ในดานแผนการเงิน จะกูตามสัดสวนที่ธนาคารปลอยกู ซึ่งธนาคารจะพิจารณาความเปนไปได
ทางการเงินของโครงการ (financial project feasibility) และจะปลอยเงินตามคากอสรางในแตละ
งวด หรือบางคร้ังอาจจะใหเงินกูคาที่ดิน โดยมีสัดสวนแลวแตละธนาคารจะกําหนด สมมุติฐาน
ทางการเงินที่ใชในการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ (financial project 
feasibility) มาจากการสํารวจทางการตลาดที่อัพเดทตลอดเวลา และการวางแผนที่เปล่ียนไปตาม
ชวงเวลา โดยใชขอมูลที่ประเมินมาระดับหนึ่งแลว มีการเผ่ือเหลือเผ่ือขาด การวิเคราะหความ
เปนไปไดทางการเงินของโครงการเสมือนเปาหมายหลัก โครงการจะทํางบตรวจการดําเนินการวา
เปนไปตามแผนหรือไมทุกเดือน และมีการทําบัญชีรวมโครงการเม่ือจบโครงการ และควรจะมีการ
ตั้งสํารองเงินสด เพื่อปองกันความเส่ียง ใชการวิเคราะหงบกระแสการเงิน (cash flow) ในการ
ตรวจสอบรายรับจายและวางแผนในการจายเงิน และผูประกอบการมักดอัูตราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) กอนหักภาษีควรจะได 25 % และหลังหักภาษี 20 % ในดานโครงการอสังหาริมทรัพยสวน
ใหญดูงบกระแสเงินสดเปนหลัก  
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5. แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยงโครงการ 
 1. ลักษณะปญหาหรือความเส่ียง ผลกระทบ และแนวทางการแกไข  
     1.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ไดใหความเห็นวา อาจจะมีความเส่ียงในดาน
เศรษฐกิจ หากขายไมไดตามประมาณการ ซึ่งจะสงผลกระทบตอยอดขาย การแกปญหา คือ ตอง
วิเคราะหกันทุกเดือน สูกับคูแขงกันทุกเดือน ออกโปรโมชั่น ข้ึนปาย และจะใหฝายขายโทรตาม
ลูกคาที่มีในรายชื่อที่นาจะกําลังตัดสินใจอยูทั้งหมด เพื่อดูเสียงตอบรับของลูกคาตอแผนที่คิด
ข้ึนมา และจะประชุมทุกฝายในการแกปญหาตาง ๆ  
     1.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. ใหความเห็นวา โครงการมีความเส่ียงเร่ืองการ
คาดการณการถมดินที่นอยกวาความเปนจริง และคาสาธารณูปโภคที่เพิ่มข้ึนจากหนางานจริง ทํา
ใหตนทุนที่ดินมากข้ึน ราคาบานจึงแพงข้ึน การแกปญหา คือ สํารวจพื้นที่ใหละเอียดและ
คาดการณปริมาณถมดินใหใกลเคียงที่สุดและดูความยากงายในการทําการกอสรางระบบ
โครงสรางพื้นฐานและสาธารณูปโภค กอนที่จะซื้อที่ดินทําโครงการ 
     1.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา ความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนคือ การ
ชะลอการตัดสินใจของลูกคา นโยบายสนับสนุนจากรัฐบาล มาตรการลดหยอนที่จะใหตอไป
หรือไม และจะมีวัฏจักรของลูกคาอยู เดือนที่ลูกคาไมคอยใชเงินคือ เมษายน ยอดขายจะลดลง 
หรือชวงตนปมักรอการตัดสินใจ  ทําใหโครงการทํางานไดชาลง การแกปญหา คือ ฝายขายจะมี
วิธีการเพิ่มการตัดสินใจดวย การออกแคมเปนญตาง ข้ึนอยูกับสถานการณ ไมมีตายตัว  ซึ่งมีแผน
สงเสริมการขายอยูแลว โครงการมักจะแถม มิเตอร น้ําไฟ เคร่ืองใชไฟฟา 
     1.4 ผูเชี่ยวชาญไดใหความเห็นวา ความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึนไดในการทําโครงการ 
คือ กอสรางบานไมเสร็จลูกคาไมยอมโอน ยิ่งมีงานแกไขเยอะการตามชางมาเก็บงานจะเสียเวลา 
คุณภาพการกอสรางจึงสําคัญ ในดานแผนฉุกเฉินที่เตรียมไวรองรับ ข้ึนอยูกับการทําการวิเคราะห
ความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ (financial project feasibility) หากมีกําไรพอสมควร 
เวลาเกิดเหตุการณที่ทําใหขายไมดี ยังมีพื้นที่ใหถอย คือการลดราคายังสามารถทําได เราตองรูให
ไดวาจะถอยไดเต็มที่เทาไร ตองเผ่ือชวงนั้นสําหรับการตั้งราคา เปนการปองกันความเส่ียงในมุม
หนึ่ง ในแงของการออกแบบก็มีผลเพราะความยืดหยุนในการออกแบบสามารถทําใหเกิดการ
ปรับเปล่ียนกลุมเปาหมายและเกิดทางเลือกมากข้ึน 
 2. ในกรณีที่โครงการมียอดขายที่ดีมาก 
 เหตุการณที่สามารถเกิดข้ึนได คือ การที่โครงการสามารถขายบานไดมาก ผูบริหาร
โครงการไดใหความเห็นไวดังนี้ 
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     2.1 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ก. ใหความเห็นวา ถาโครงการขายดีมาก ก็ตอง
เพิ่มราคาข้ึน เพิ่มการผลิต  
     2.2 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ข. หากโครงการขายดีไดเกิน 30 % ตองข้ึนราคา 
หากขายไมดีตองลดราคา   
     2.3 ผูบริหารโครงการจากบริษัท ค. ใหความเห็นวา โครงการยึดราคาที่ตั้งไวแลว
เปนหลัก หากขายไดเร็วก็จะทําใหปดโครงการเร็วข้ึน 
 

สรุป 
 
 ในบทนี้ผูวิจัยไดผลการวิจัยในดานขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมในการทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขายโครงการจัดสรรไดหลายรูปแบบ ผลการวิจัยจาก
แบบสอบถาม ในประเด็นส่ิงเพิ่มเติมในตัวบานและอ่ืน ๆ ผลการวิจัยจากการสัมภาษณผูบริหาร
โครงการอสังหาริมทรัพย  
 ผูวิจัยจะนําผลการวิจัยที่ไดทั้ง 3 สวนไปสรุปผลในบทตอไป และนําไปเปนแนวทางใน
การเขียนแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพื่อการอยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพ
ชั้นและชั้นกลางตอไป  


