
บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัยเพื่อเปนแนวทางในการเสนอแผนธุรกิจ 
 
 การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยมีเปาหมายในการศึกษาแนวทางของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย
บนที่ดินขนาดเล็กในพื้นที่กรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้นกลาง เพื่อใหไดภาพรวมของผลิตภัณฑและ
แผนการดําเนินการ ในขอบเขตของโครงการ บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ที่ไมเขาขายโครงการ
จัดสรร เพื่อนําไปสูการเขียนแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยบนที่ดินขนาดเล็กในพื้นที่
กรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้นกลางใหครบ ตามองคประกอบที่ดีของแผนธุรกิจ ซึ่งมีองคประกอบหลาย
ดาน วัตถุประสงคของการวิจัยจึงตองการขอมูลในดานตาง ๆ เพื่อสรุปผล สูการเขียนแผนตาง ๆ 
ใหครบทุกองคประกอบที่จําเปนของแผนธุรกิจ ดังนี้ 
 1. สรุปขอมูลทุติยภูมิและสรางรูปแบบจําลองผังโครงการ ที่จะนําไปสูขนาดของที่ดินที่
ตองใชในการทําโครงการนั้น และสรางตารางความสัมพันธในชวงของขนาดหนากวางและลึกของ
ที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมในการทําโครงการไดหลายประเภท 
 2. สรุปขอมูลจากแบบสอบถามในดานตาง ๆ ดานปจจัยแวดลอมสูการกําหนดทําเล
ที่ตั้งที่หรือยานที่เหมาะสมตอการพัฒนาอสังหาริมทรัพย ดานปจจัยเพิ่มเติมที่ควรเพิ่มเติมลงไปใน
ตัวบานสูการพัฒนาผลิตภัณฑหรือการจัดเตรียมส่ิงที่ผูบริโภคตองการนั้นในการขาย ดานขอมูล
เกี่ยวของกับแผนการตลาด 
 3. สรุปขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยที่ทําโครงการจัดสรร 
บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหารองคกร แผนการตลาด แผนการ
กอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ในการทําโครงการ 
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ขอสรุปขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็กท่ีเหมาะสมในการทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยบนท่ีดินขนาดเล็กท่ีไมเขาขายโครงการจัดสรร ไดหลายประเภท 

 
1. ขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็ก 
  

ตารางที่ 5.1  
แสดงความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน 
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 จากตารางที่ 5.1 ความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน แสดง
ใหเห็นวาขนาดที่ดินที่สามารถทําโครงการไดหลากหลายกระจุกตัวอยูในชวง หนากวาง 15-40 ม. 
ลึก 15-45 ม. คิดเปนพื้นที่ ตั้งแต 56.25 - 450.0 ตารางวา  ขนาดของที่ดินขนาดเล็กที่มีความ
เหมาะสมตอการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ประเภท บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส และ
สามารถจัดเรียงไดหลากหลายรูปแบบ ตามขอมูลที่ไดจากฐานความรู มีดังนี ้
 1. ที่ดินขนาดเล็กรูปส่ีเหลียมผืนผาหนากวาง ขนาดที่ดินควรอยูในชวงหนากวาง 15-
40 ม. และ ลึก 15-20 ม.  
 2. ที่ดินขนาดเล็กรูปส่ีเหล่ียมผืนผาหนาแคบ  ขนาดที่ดินควรอยูในชวงหนากวาง 20-
25 ม. และลึก 15-45 ม. 

 3. ที่ดินขนาดเล็กรูปส่ีเหล่ียมจัตุรัส ขนาดที่ดินควรอยูในชวง หนากวาง 15-35 ม. และ
ลึก 15-35 ม. โดยมีสัดสวนจัตุรัส 
  จึงจะเหมาะสมตอการทําโครงการอสังหาริมทรัพยไดหลายรูปแบบ  
 
2. ขอสรุปเพิ่มเติมท่ีไดจากการวิจัยขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็กดังน้ี 
 1. บานที่มีขนาดเล็ก ฟงกชั่นการใชงานเหมาะกับการอยูอาศัยและใชที่ดินนอย พื้นที่
ใชสอยจะอยูในชวง 115-150 ตรม. และสวนใหญมี 3 หองนอน มี 2-3 หองน้ํา หนากวาง นอยที่สุด 
4 ม. และ กวางที่สุด 9 ม. จอดรถได 1-2 คัน   
 2. ในดานกฎหมายอาคาร ระยะรนจากแนวที่ดินถึงส่ิงกอสรางที่มีชองเปดในขอบเขต
การวิจัย คือ 2 ม. และ 3 ม. และแบงที่ดินไดไมเกิน 9 แปลง ถนนภายในถือเปน 1 แปลง โดยที่ดิน
ตองอยูบนถนนสาธารณะ 1 ดาน ที่มีความกวาง 6 ม. ข้ึนไป และ ไมติดกับแหลงน้ํา 
 3. การจัดเรียงผังโครงการบานบนที่ดินที่ไมเกิน 9 แปลง ที่ใชพื้นที่ดินรวมนอยที่สุดมี
ดังนี้ 1) จัดเรียงบานขนานกับถนนสาธารณะ 2) จัดเรียงบานขนานกับถนนภายในโครงการ 1 ดาน 
3) จัดเรียงบานขนาบกับถนนภายในโครงการ 2 ดาน ตามลําดับ 
 4. ขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมตอการทําโครงการอสังหาริมทรัพยที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรรไดหลายรูปแบบ สามารถชวยใหผูประกอบการหรือผูลงทุนมีทางเลือก ที่จะทําบาน
ในรูปแบบที่เหมาะสมกับปจจัยดานราคา ที่ผูบริโภคในพื้นที่เปาหมายจะสามารถซื้อได เชนในเขต
กรุงเทพชั้นในที่มีที่ดินราคาสูง ผูประกอบการจึงตองคัดเลือกขนาดที่ดินที่เหมาะสมกับการทํา
โครงการทาวนเฮาส ในเขตที่ดินชั้นกลางที่ราคาที่ดินต่ําลงมาสามารถมีทางเลือกในการทําบาน
แฝด บานเดี่ยวได จึงควรเลือกขนาดที่ดินที่เหมาะสมกับการทําโครงการในแตละพื้นที่  
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 5. จากตารางที่ 5.1 แสดงความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของ
ที่ดิน สามารถนําไปเปนเคร่ืองมือชวยในการตัดสินใจข้ันตน ในการลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพย
บนที่ดินขนาดเล็กสําหรับผูประกอบการหรือผูที่สนใจลงทุน และสามารถบอกถึงศักยภาพของที่ดิน
ของผูที่ครอบครองหรือที่ดินที่ผูประกอบการสนใจซื้อเพื่อพัฒนา 
 6. ผูประกอบการหรือผูลงทุนควรใหความสําคัญกับขอกฎหมายอาคาร ในรายละเอียด
ที่เกี่ยวของกับขอกําหนดภายในส่ิงกอสราง โดยเฉพาะขอกําหนดที่เกี่ยวกับกายภาพ เชน ขนาด
บันได ความสูงจากพื้นถึงฝา และการใชงานภายในตัวอาคาร 
 

ขอสรุปจากการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามในดานตาง  ๆ
 
 จากการรวมรวมแบบสอบถามไดทั้งหมด 405 ชุด พบวาผูตองการซื้อบานที่มีแหลง
งานในเขตยานธุรกิจใจกลางเมือง กรุงเทพชั้นในและกรุงเทพชั้นกลาง ที่สนใจซื้อบานสําหรับอยู
อาศัยในชวงเวลา ไมเกิน 2 ป (ป พ.ศ. 2552 – 2554) สรุปไดดังนี้ 
 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 1. ผูตองการซื้อบานสวนใหญมีที่พักอยูในเขตกรุงเทพโซน 2 คือ เขตบางกะป เขตพระ
โขนง เขตยานนาวา เขตธนบุรี เขตบางกอกใหญ เขตบางกอกนอย เขตราษฎรบูรณะ เขตบางพลัด 
เขตบางซื่อ เขตจตุจักร เขตบางคอแหลม เขตสวนหลวง เขตลาดพราว เขตหลักส่ี เขตวังทองหลาง 
เขตบางนา รองลงมามีที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพโชน 1 คือ เขตพระนคร เขตดุสิต เขตบางรัก 
เขตปทุมวัน เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ เขตพญาไท เขตหวยขวาง เขตคลองสาน เขต
ดินแดง เขตสาทร เขตคลองเตย เขตราชเทวี เขตวัฒนา 
 ผูที่ตองการซื้อบานสวนใหญมีแหลงงานอยูในเขตกรุงเทพโชน 1 มากที่สุด คือ เขตพระ
นคร เขตดุสิต เขตบางรัก เขตปทุมวัน เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ เขตพญาไท เขต
หวยขวาง เขตคลองสาน เขตดินแดง เขตสาทร เขตคลองเตย เขตราชเทวี เขตวัฒนา รองลงมาคือ 
เขตกรุงเทพโซน 2 คือ เขตบางกะป เขตพระโขนง เขตยานนาวา เขตธนบุรี เขตบางกอกใหญ เขต
บางกอกนอย เขตราษฎรบูรณะ เขตบางพลัด เขตบางซื่อ เขตจตุจักร เขตบางคอแหลม เขตสวน
หลวง เขตลาดพราว เขตหลักส่ี เขตวังทองหลาง เขตบางนา ในดานระยะเวลาในการเดินทางผู
ตองการซื้อบานใชเวลาเดินทางไปทํางานอยูในชวง 30 – 42.77 นาที และใชเวลาเดินทางกลับบาน 
49.89 – 60.00 นาที  
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 ผูที่ตองการซื้อบานสวนใหญมีที่พักเดิมที่อยูใกลแหลงงานที่อยูในกรุงเทพโซน 1 แสดง
ถึงความตองการความสะดวกในการเดินทางไปสูแหลงงานจึงมีการกระจุกตัวของอาอยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพโซน 2 และใชเวลาเดินทางกลับบานนานกวาใชเวลาเดินทางไปทํางาน 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเลือกซื้อที่ดินทําโครงการที่ไมไกลจากกรุงเทพโซน 1 และ กรุงเทพโซน 2 
โดยอาจจะเลือกที่ดินในกรุงเทพโซน 2 หรือกรุงเทพโซน 3เพื่อใหราคาตนทุนที่ดินถูกลง และควร
ตรวจสอบเวลาเดินทางจากโครงการเขาถึงแหลงงานที่อยูในกรุงเทพโซน 1 ใกลเคียงหรือนอยกวา
เวลาที่ผูตองการซื้อบานสวนใหญเคยใชเดินทาง    
 2. ผูตองการซื้อบานมีสัดสวนใกลเคียงกัน โดยเปนเพศชายมากกวาเพศหญิงเล็กนอย 
สวนใหญจะมีสถานภาพโสด โดยมีสัดสวนมากกวาสถานภาพสมรสถึง 2 เทา อายุเฉล่ียอยูที่ 34 ป 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร  จึงควรทําการตลาดใหเขาถึงกลุมเปาหมาย อายุประมาณ 34 ป และมีสถานภาพ
โสด ซึ่งพรอมที่จะมีครอบครับในอนาคต 
 3. สมาชิกในครอบครัวสวนใหญของผูตองการซื้อบานมี 4 คน โดยหากเปนครอบครัวที่
มีบุตรจะมีบุตร 2 คน จะมีบุตรคนที่ 1 อายุเฉล่ียที่ 10 ป บุตรคนที่ 2 อายุเฉล่ีย 8 ป 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร  จึงควรออกแบบพื้นที่ใชสอยในบาน ใหเหมาะสมกับสมาชิกในครอบครัวประมาณ 
4 คน หรือครอบครัวที่มีบุตร 2 คน อายุ 10 ป 1 คน และอายุ 8 ป 1 คน 
 4. ระดับการศึกษาของผูตองการซื้อบานคอนขางสูง คือ จบการศึกษาปริญญาตรีเปน
สวนใหญ รองลงมาคือ จบการศึกษาปริญญาโทข้ึนไป ในดานอาชีพสวนใหญทํางานใน
บริษัทเอกชนมีสัดสวนมากกวารับราชการถึง 3 เทา ระดับรายไดของผูตองการซื้อบานมากที่สุดอยู
ในชวง อยูในชวง 30,001 – 60,000 บาท และ 60,001 – 90,000 บาท ตามลําดับ ซึ่งรายได 2 ชวง
รายไดนี้มีสัดสวนรวมกันถึง 60 % ของทั้งหมด 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรทําการตลาดใหเขาถึงกลุมเปาหมายที่อยูในบริษัทเอกชน และคอนขางมี
ความรูดี โดยสามารถทราบความสามารถในการผอนชําระและราคาบานไดจาก ชวงรายได   
 5. ผูตองการซื้อบานสวนใหญมีที่อยูอาศัยในรูปแบบของบานเดี่ยวมากที่สุด โดยเปน
สัดสวนที่มากกวาทาวนเฮาส ซึ่งเปนอันดับรองลงมาถึง 2 เทา  
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 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเขาใจกลุมเปาหมายผูตองการซื้อบานวาเคยชินกับความรูสึกของความเปน
บานเดี่ยว จึงตองออกแบบหรือทําผลิตภัณฑใหเกิดความรูสึกเหมือนหรือดีกวาในการใชงานหรือ
ความสวยงาม แมพืน้ที่จะเล็กลง 
  
2. ทัศนคติตอการซ้ือบานโครงการจัดสรร บานท่ีไมใชโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม 
 1. ในดานราคา ผูตองการซื้อบานรูสึกวาบานที่ไมใชโครงการจัดสรรนั้นมีราคาถูกกวา
หากเปรียบเทียบกับบานโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม ซึ่งผูตองการซื้อบานรู สึกวามีราคา
คอนขางแพง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเขาใจตําแหนงทางการตลาดในดานราคาของบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
เม่ือทําโครงการจึงควรวิเคราะหราคาของคูแขงทั้งที่เปนโครงการจัดสรรและคอนโดมีเนียม เพื่อใช
ในการตั้งราคาใหสามารถแขงขันได 
 2. ในดานระยะทางถึงที่ทํางาน ผูตองการซื้อบานรูสึกวา คอนโดมิเนียมมีระยะทางใกล
ที่ทํางานมากที่สุด บานโครงการจัดสรร และบานที่ไมใชโครงการจัดสรรนั้นมีระยะทางหางจากที่
ทํางานมากกวาในระดับใกลเคียงกัน 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเลือกที่ดินใหมีความไดเปรียบในดานระยะทางที่จะเขาถึงแหลงงานให
ไดเปรียบกวาโครงการจัดสรรที่อยูในบริเวณหรือยานที่ทําโครงการ 
 3. ผูตองการซื้อบานรูสึกวาจุดเดนของบานจัดสรรนั้นอยูที่  สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย ความนาเชื่อถือของตรา
สินคาของผูผลิต ฟงกชั่นการใชงาน ตามลําดับ 
 ในสวนของคอนโดมิเนียม ผูตองการซื้อบานรูสึกวาจุดเดนคือ สาธารณูปโภคข้ัน
พื้นฐาน ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความสะดวกในการคมนาคม การเขาถึงขนสง
มวลชน ความนาเชื่อถือของตราสินคาผูผลิต ตามลําดับ 
 ในสวนของบานที่ไมใชโครงการจัดสรร ผูซื้อบานรูสึกวาจุดเดน คือ สาธารณูปโภคข้ัน
พื้นฐาน ชัดเจนที่สุด ในปจจัยอ่ืนๆ ผูตองการซื้อบานรูสึกในระดับปานกลาง คือ การเขาถึงขนสง
มวลชน ความสะดวกในการคมนาคม ฟงกชั่นการใชงาน การออกแบบอาคาร ซึ่งแสดงใหเห็นถึง
ความเปนรองในตัวผลิตภัณฑของบานที่ไมใชโครงการจัดสรรในความรูสึกของผูตองการซื้อบาน 
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 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรพัฒนาผลิตภัณฑหรือเพิ่มเติมส่ิงที่เปนจุดเดนที่ผูตองการซื้อบานตองการใน
บานโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม คือ ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความนาเชื่อถือ 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย ฟงกชั่นการใชงาน ความสะดวกในการคมนาคม การเขาถึง
ขนสงมวลชน เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน โดยเปนการเพิ่มปจจัยเหลานี้ในตัวบาน การเลือกซื้อ
ที่ดินที่เหมาะสม และการบริหารโครงการ 
 4. ผูตองการซื้อบานสนใจที่ซื้อบานโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียมมากกวาบานที่
ไมใชโครงการจัดสรร โดยผูตองการซื้อบานมีความสนใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรปานกลาง 
คือใหความสําคัญในความสนใจนอยกวา 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเขาใจวาความสนใจของผูซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอยกวาบาน
โครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม จึงตองวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหเกิดความพึงพอใจเพิ่มข้ึน  
  
3. รูปแบบและพื้นท่ีใชสอยของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 1. ในดานรูปแบบบาน ผูตองการซื้อบานสนใจบานที่มีรูปแบบสมัยใหมมากที่สุด 
รองลงมาคือรูปแบบ รูปแบบเขตรอนสมัยใหม ดังภาพที่ 5.1  
 

ภาพที่ 5.1  
แสดงรูปแบบบาน 

 
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑที่อยูอาศัยไปในรูปแบบสมัยใหม หรือ 
รูปแบบเขตรอนสมัยใหมเปนหลัก จะตรงกับความตองการ และสามารถเพิ่มโอกาสในการขายที่
งายข้ึน 
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 2. ในดานพื้นที่ใชสอย ผูตองการซื้อบานสวนใหญตองการบานที่มี 3 หองนอน 3 
หองน้ําและ มีที่จอดรถ 2 คัน  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑที่อยูอาศัยใหมี 3 หองนอน 3 หองน้ํา และ
สามารถจอดรถได  2 คัน ซึ่ งสอดคลองกับจํานวนสมาชิกในครอบครัวจากผลสรุป โดยมี
กลุมเปาหมายเปนผูที่กําลังสรางครอบครัว ที่สวนใหญมีสมาชิก 4 คน และหากมีบุตรสวนใหญจะ
มีบุตร 2 คน จะตรงกับความตองการ และสามารถเพิ่มโอกาสในการขายที่งายข้ึน 
 
4. ปจจัยแวดลอมทําเลท่ีตั้งของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน  
 1. ในดานปจจัยแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อบานที่
มีสภาพอาคารโดยรอบที่อยูอาศัย และ การเขาถึงประปา ไฟฟา โทรศัพทที่ดี รองลงมาคือ มี
คุณภาพของถนนที่ดีและการระบายน้ําที่ดี 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเลือกซื้อและพัฒนาโครงการบนที่ดินที่มีสภาพอาคารโดยรอบที่อยูอาศัยและ
บริเวณขางเคียงที่ดี หรือสามารถเขาถึงบริการสาธารณูปโภคพื้นฐาน ประปา ไฟฟา โทรศัพท ไดดี 
ผูประกอบการควรพิจารณาประเด็นนี้กอนเปนสําคัญในการเลือกที่ดิน เพราะสามารถสงเสริมทําเล
ในดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพโดยรอบที่อยูอาศัย หากไมไดจึงคอยพิจารณาคุณภาพถนนและ
การระบายน้ําเปนลําดับถัดไป   
 2. ในดานปจจัยแวดลอมทางสังคมและเศรษฐกิจ ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมในที่จะ
ซื้อบานที่อยูใกลแหลงงานมากที่สุด ตัวเลือกรองลงมาคือ ใกลบานญาติหรือหางสรรพสินคา 
ตัวเลือกในระดับปานกลางคือ ใกลตลาด สถานศึกษา ใกลโรงพยาบาล ใกลสถานที่ราชการ โดยมี
ระยะทางที่ไกลที่สุดไมเกิน 13 กม. หรือใชเวลาเดินทางไมเกิน 32 นาที 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเลือกซื้อและพัฒนาโครงการบนที่ดินที่มีทําเลอยูใกลที่แหลงงาน หรือใกล
ชุมชนที่มีอยูแลวเนื่องจากมีโอกาสที่จะมีการแยกครอบครัวออกมาในบริเวณที่ไมไกลจากบาน
ญาติของตน ผูประกอบการควรพิจารณาประเด็นนี้กอนเปนสําคัญในการเลือกที่ดิน ซึ่งสามารถ
สงเสริมทําเลในดานส่ิงแวดลอมดานเศรษฐกิจและสังคม หากไมไดจึงคอยพิจารณาวาอยูใกล
หางสรรพสินคา ใกลตลาด ใกลสถานศกึษา ใกลโรงพยาบาล และใกลสถานที่ราชการ ตามลําดับ 
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โดยไมควรใหปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมมีระยะทางเกิน 13 กม. หรือ ใชเวลาเดินทางเกิน 32
นาที จึงเปนการสงเสริมศักยภาพทําเลดานปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม 
 3. ในดานปจจัยแวดลอมทางการคมนาคม ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อบานที่
อยูใกลใกลสถานีรถไฟฟา หรือถนนใหญที่สําคัญมากที่สุด ตัวเลือกในระดับปานกลางคือ จุดข้ึนลง
ทางดวน โดยมีระยะทางที่ไกลที่สุดไมเกิน 11 กม.  หรือใชเวลาเดินทางไมเกิน 26 นาที 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเลือกซื้อและพัฒนาโครงการบนที่ดินที่มีทําเลอยูใกลสถานีรถไฟฟาหรือถนน
ใหญที่สําคัญ ผูประกอบการควรพิจารณาประเด็นนี้กอนเปนสําคัญในการเลือกที่ดิน เพราะ
สามารถสงเสริมทําเลในดานส่ิงแวดลอมทางการคมนาคม หากไมไดจึงคอยพิจารณาวาอยูใกลจุด
ข้ึนลงทางดวนหรือไม โดยไมควรใหปจจัยทางการคมนาคมมีระยะทางเกิน 11 กม. หรือใชเวลา
เดินทางเกิน 26 นาที จึงเปนการสงเสริมศักยภาพทําเลดานปจจัยทางการคมนาคม 
 
5. ปจจัยเพิ่มเติมในตัวบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 1. ในดานส่ิงเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวก ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อ
บานที่มีการใหเคร่ืองปรับอากาศ มากที่สุด ตัวเลือกที่ผูตองการซื้อบานสนใจปานกลางคือ การให
แท็งกน้ํา และการใหเคร่ืองใชไฟฟา  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรแถมเคร่ืองปรับอากาศในการขาย เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ หากลูกคาชะลอ
การตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่มการใหแท็งกน้ํา หรือการใหเคร่ืองใชไฟฟา 
เพื่อปดการขาย 
 2. ในดานส่ิงเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ผูตองการซื้อบานมี
แนวโนมที่จะซื้อบานที่มีการใหกลองวงจรปด หรือการใหเคร่ืองตัดไฟฟาลัดวงจร มากที่สุด ตัวเลือก
ที่ผูตองการซื้อบานสนใจปานกลางคือ การใหระบบสัญญาณกันขโมย 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรแถมกลองวงจรปด หรือเคร่ืองตัดไฟฟาลัดวงจร เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ 
หากลูกคาชะลอการตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่มการใหระบบสัญญาณกัน
ขโมย เพื่อปดการขาย   
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 3. ในดานส่ิงเพิ่มเติมเพื่อการตกแตง ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อบานที่มีการให
ชุดเฟอรนิเจอร หรือการใหชุดครัว ตัวเลือกที่ผูตองการซื้อบานสนใจปานกลางคือ การตกแตง
หองน้ํา  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรแถมชุดเฟอรนิเจอร หรือการใหชุดครัว เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ หากลูกคา
ชะลอการตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่มการตกแตงหองน้ํา เพื่อปดการขาย   
 4. ปจจัยหลักที่ผูตองการซื้อบานใหความสนใจมากที่สุดคือ ส่ิงเพิ่มเติมดานความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน รองลงมาคือ ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบาน  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเพิ่มของแถมที่สามารถเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ หากลูกคาชะลอการตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่ม
ของแถมที่สามารถเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบาน เพื่อปดการขาย   
 5. ผูตองการซื้อบานสวนใหญเลือกรับเปนสวนลดราคามากกวาที่จะรับเปนของแถม
เพิ่มเติม 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเสนอทางเลือกในการแปรจากของแถมเปนสวนลดราคา 
  
6. สื่อและชองทางการสื่อสารท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 1. ส่ือและชองทางการการส่ือสารที่สงสามารถสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการ
เปดตัวโครงการมากที่สุดคือ คือทีวี และปายโฆษณา สวนหนังสือพิมพ และการแจกโบรชัวร โดย
สามารถสรางการรับรูไดปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเลือกใชส่ือและชองทางการส่ือสารในลักษณะปายโฆษณา และการแจก 
โบรชัวร ที่ใหผลอยางมีประสิทธิภาพและราคาถูก   
 2. ส่ือและชองทางการการส่ือสารที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการมากที่สุด
คือ ทีวี เวปไซต และการไปชมงานอีเวนท รองลงมาคือ ปายโฆษณา และอีเมล สวนการแจกโบร
ชัวร และนิตยสารขายบาน สามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรจัดทําเวปไซต หรือมีการโพสขอมูลลงบนอินเตอรเนท ใชการสงอีเมล จัดทํา
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โบรชัวร สามารถดึงผูตองการซื้อบานเขาชมโครงการไดมีประสิทธิภาพและใชงบการตลาดที่ไมมาก
นัก หากมีงบที่มากข้ึนควรจะออกงานอีเวนท และลงประกาศในนิตยสารขายบาน 
 3. ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏในส่ือและชองทาง
การการส่ือสารมากที่สุดคือ ราคา และทําเล ในสวนพื้นที่ใชสอย สไตลรูปแบบบาน คุณภาพวัสดุ 
และแบบแปลน มีความตองการทราบปานกลาง  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรใสรายละเอียดของ ราคาและทําเล ของโครงการในชองทางหรือส่ือการตลาด
กอนเปนลําดับแรก หากมีเนื้อที่หรือมีงบประมาณมากข้ึนคอย เพิ่มเติมขอมูลในสวนของ พื้นที่ใช
สอย สไตลรูปแบบบาน คุณภาพวัสดุ และแบบแปลน  
 4. ส่ือและชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตนมากที่สุดคือ เวป
ไชต และเดินทางไปสํารวจในทําเลที่ตองการ รองลงมาคือ ไปชมงานอีเวนท และถามผูรูหรือเพื่อน
ที่มีประสบการณ สวนการดูจากประกาศของธนาคาร เปนวิธีทีผู่ซื้อบานเลือกใชปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรจัดทําเวปไซต หรือมีการโพสขอมูลลงบนอินเตอรเนท เพื่อใหขอมูลเบื้องตน
ในการพิจารณา และการจัดทําปายโฆษณาและปายนําทางเขาโครงการสําหรับผูที่อยากเขามาดู
โครงการ 
 
7. ชองทางการจัดจําหนายบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 1. ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการจอง จากชองทาง สํานักงาน
ขาย งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย  และบูธขนาดเล็ก ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบาน
มีประสบการณในการซื้อ จากชองทาง สํานักงานขาย งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย และการ
ประมูล ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการจองและซื้อ จากชองทาง 
สํานักงานขาย นายหนา และพนักงานขายตรง ตามลําดับ  
 ในดานชองทางที่มีโอกาสซื้อบานในอนาคต ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการจอง จาก
ชองทาง งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย บูธขนาดเล็ก และเวปไซต ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานมี
โอกาสในการซื้อ จากชองทางสํานักงานขาย  การประมูล และนายหนา ตามลําดับ  ผูตองการซื้อ
บานมีโอกาสในการจองและซื้อ จากชองทางสํานักงานขายมากที่สุด รองลงมาคือ งานอีเวนทขาย
อสังหาริมทรัพย พนักงานขายตรง ตามลําดับ 
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 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรจัดทําสํานักงานขาย โดยการใชบานในโครงการนํามาทําสํานักงานขายและ
บานตัวอยางไปดวยในตัว และหากตองการเพิ่มชองทางการขายควรเขารวมงานอีเวนทขาย
อสังหาริมทรัพย จัดทําเวปไซต มีการโพสขอมูลลงบนอินเตอรเนท หรือการใชนายหนา ข้ึนอยูกับ
งบประมาณ  
 2. ในดานโอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนายบาน ผูตองการซื้อบานมีโอกาสใน
การใชชองทางสํานักงานขาย มีโอกาสมากที่ สุด รองลงมาคือ ชองทางงาน อีเวนทขาย
อสังหาริมทรัพย สวนชองทางพนักงานขายตรง มีโอกาสปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรจัดทําสํานักงานขายเพื่อรองรับการเขาชมบานหรือโครงการ หากมี
งบประมาณหรือมีหนวยขายที่มากควรเขารวมงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย หรือการใหพนักงาน
ขายตรงผานทางโทรศัพทแกผูที่เคยติดตอมาแลว  
 
8. ความสัมพันธของระดับการตัดสินใจซ้ือบานโครงการจัดสรร บานท่ีไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนียมกับปจจัยสวนบุคคล 
 1. หากผูตองการซื้อบานมีประสบการณในการเดินทางไปและกลับจากทํางานดวย
เวลาที่มาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะมากข้ึนตามไปดวย 
 2. หากผูตองการซื้อบานมีอายุที่มากข้ึน ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะ
มากข้ึนตามไปดวย  
 3. หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรและระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอย 
 4. หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย  
 5. หากผูตองการซื้อบานมีระดับอายุที่นอยลงจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมมากข้ึน 
 6. หากผูตองการซื้อบานมีที่โซนที่พักอาศัยปจจุบันอยูไกลจากกรุงเทพชั้นในมากข้ึน 
จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
 7. หากผูตองการซื้อบานเคยผานการสมรส จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการ
จัดสรรที่มาก  
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 8. หากผูตองการซื้อบานมีระดับรายไดที่มากข้ึน จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบาน
โครงการจัดสรรที่มาก  
 9. หากผูตองการซื้อบานมีที่อยูอาศัยปจจุบัน เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส จะมี
ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
 10. หากผูตองการซื้อบานมีอาชีพรับราชการ และพนักงานบริษัทเอกชน จะมีระดับ
การตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก  
 11. หากผูตองการซื้อบานมีสถานะโสด  จะมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก 
  
 จากขอมูลสรุปไดวาบานที่ไมใชโครงการจัดสรรไมมีความสอดคลองกับปจจัยสวน
บุคคล จึงตองหาโอกาสทางการตลาด ถาหากสามารถลดความสอดคลองของระดับการซื้อบาน
จัดสรรกับปจจัยสวนบุคคลได ซึ่งพบประเด็นที่นาสนใจคือ ผูตองการซื้อบานมีประสบการณในการ
เดินทางไปและกลับจากทํางานดวยเวลาที่มาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะมาก
ข้ึนตามไปดวย ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขา
ขายโครงการจัดสรร จึงควรเลือกซื้อที่ดินที่มีทําเลใกลหรือใชเวลาเขาถึงแหลงงานไดรวดเร็วกวา
บานโครงการจัดสรร เพื่อลดระดบัความตองการบานจัดสรรลง เปนการเพิ่มโอกาสในการเลือกซื้อ
บานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
 

ขอสรุปจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 
 เปนการสรุปจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยที่ทําโครงการจัดสรร 
บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหารองคกร แผนการตลาด แผนการ
กอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ที่ใชในการดําเนินงาน ที่เกี่ยวของกับการเขียนแผนธุรกิจ จาก
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยที่มีสวนแบงการตลาด ใน 10 อันดับแรก โดยเลือกผูใหสัมภาษณ
จํานวน 3 คน จาก 3 บริษัทที่ทําการตอบรับในการใหขอมูล และสัมภาษณจากผูเชี่ยวชาญที่ผาน
การบริหารโครงการอสังหาริมทรัพย ที่ทํางานในบริษัทที่ปรึกษาโครงการอสังหาริมทรัพย 1 ทาน 
 ซึ่งผูที่ใหขอมูลมีดังนี้ 
 1. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ก. 
 2. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ข. 
 3. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ค.  
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 4. ผูเชี่ยวชาญ จากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย  
 ผูวิจัยจึงสรุปในประเด็นของแผนการบริหารองคกร แผนการตลาด แผนการกอสราง 
แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ที่ใชในการดําเนินงาน เพื่อเปนขอมูลในการทําแผนธุรกิจ มีรายละเอียด
ดังนี้ 
 
1. แผนการบริหารโครงการ 
 1. โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพยของบริษัทขนาดใหญ จะใชการบริหารและการจัด
ผังองคกรแนวลึก คือการมีบุคลากรอยูในฝายตาง ๆ แยกกันชัดเจนและจะสงคนของแตละฝายเขา
มาในแตละหนาที่ในหนวยธุรกิจ SBU (strategic business unit) ที่ทําโครงการนั้น สวนโครงการ
ขนาดเล็กหรือผูประกอบการขนาดเล็กควรจะใช การบริหารและการจัดผังองคกรแนวกวาง คือ 
บุคลากรคนเดียวสามารถทําไดหลายหนาที่  
 2. ฝายงานหลักในการบริหารโครงการ ประกอบดวย ฝายจัดหาที่ดิน ฝายวิเคราะห
ความเปนไปไดของโครงการ ฝายออกแบบ ฝายติดตอประสานงานราชการ ฝายบริหารงาน
กอสราง ฝายควบคุมคุณภาพ ฝายจัดการความเรียบรอยในโครงการ ฝายขาย ฝายการตลาด ฝาย
บัญชี ฝายดูแลหลังการขาย สวนคาใชจายพนักงานตามเงินเดือนมาตรฐานในตลาดแรงงาน  
 3. หนาที่ความรับผิดชอบในแตละฝายในโครงการ  
     1) ฝายจัดหาที่ดิน อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่เสนอที่ดินที่มีศักยภาพ ทํางานรวมกับ
ฝายขอมูล ฝายการตลาด และฝายออกแบบ เพื่อประเมินความเปนไปไดข้ันตนของการทําโครงการ 
     2) ฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ สวนใหญอยูที่สวนกลาง ทําหนาที่
วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการในทางการเงิน โดยอาศัยของมูลจากฝายขอมูล ฝาย
การตลาด ฝายออกแบบ ฝายกอสราง เพื่อนําขอมูลตนทุน คาใชจาย และการประมาณการขาย 
มาสรางสมมุติฐานทางการเงินใหมีความใกลเคียงสภาวะที่เปนจริงมากที่สุด เพื่อลดความเส่ียง
ของการทําโครงการ และเปนตัวกําหนดแผนงานในการดําเนินการโครงการ ที่จะใหผูบริหาร
โครงการใชเปนแนวทางในการดําเนินงานใหไดตามเปา 
     3) ฝายวิจัยตลาด อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่ใหขอมูลที่เก็บรวบรวมมาจากทั้ง
โครงการที่ผานมาของบริษัท และคูแขงในพื้นที่นั้น ๆ เพื่อสรางสมมุติฐานในดานปริมาณการขาย 
และกลุมลูกคาเปาหมาย และการพัฒนาผลิตภัณฑ 
     4) ฝายออกแบบ อยูที่สวนกลาง จะเขามาตรวจความเรียบรอยและทําการตัดสินใจ
เร่ืองแบบในบางคร้ัง ทําหนาที่ออกแบบผังโครงการ ออกแบบบานใหตรงตามความตองการของ
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กลุมเปาหมายที่ผานการวิเคราะหมาทั้งในเร่ืองพื้นที่ใชสอยและความสวยงามเชิงสถาปตยกรรม 
ออกแบบใหอยูในตนทุนที่สามารถสรางไดเร็วและดําเนินการโครงการไดซึ่งมักไดรับขอจํากัดมา
จากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ และดําเนินการทําแบบเพื่อขออนุญาตตาง ๆ กับ
ทางราชการ  
     5) ฝายติดตอประสานงานกับทางราชการ สวนใหญอยูที่สวนกลาง ทําหนาที่ติดตอ
เดินเร่ืองใหเกิดความรวดเร็วในการทําโครงการ ในทุกข้ันตอนที่ตองมีการขออนุญาต เชน การขอ
อนุญาตจัดสรรที่ดิน ขออนุญาตกอสรางอาคาร ขออนุญาตใชน้ํา ไฟฟา เปนตน 
     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 
     7) ฝายควบคุมคุณภาพ จะมาจากสวนกลาง ทําหนาที่ตรวจสอบคุณภาพของบานที่
สรางตามชวงของการกอสรางที่สําคัญเชน งานโครงสราง การกอฉาบ งานระดับ งานหลังคา เปน
ตน และตรวจสอบบานที่สรางเสร็จเรียบรอยพรอมที่จะสงมอบใหลูกคา 
     8) ฝายจัดการความเรียบรอยในโครงการ จะใชการจัดจางจากภายนอกเพื่อทํา
หนาที่รักษาความปลอดภัย ดูแลความสะอาด ดูแลสวน เปนตน เพื่อลดตนทุนพนักงาน 
     9) ฝายขาย จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ใหขอมูลและใชความสามารถใน
การปดการขายกับผูที่เขาชมโครงการ และยังทําหนาที่สงขอมูลโปรโมชั่นของหรือเงื่อนไขพิเศษของ
โครงการถึงลูกคาโดยการ โทรศัพท สงขอความ หรืออีเมล โดยตองทํายอดขายใหไดตามเปาที่
สวนกลางกําหนด 
     10) ฝายการตลาด จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ทําใหกลุมลูกคาเปาหมาย
ทราบขอมูลการเปดตัว ขอมูลโปรโมชั่นหรือเงื่อนไขใหมที่เกิดข้ึน ใชงบประมาณสวนการตลาดให
เกิดประสิทธิภาพ ทําใหลูกคาเขาชมโครงการใหไดมากที่สุด มักทํางานรวมกับฝายขาย ตอง
วิเคราะหสถานการณที่เกิดข้ึนตลอดเวลาในโครงการที่ทําอยูและโครงการคูแขง ตองมีการออกไป
สํารวจปริมาณการขายหรือขอมูลจากคูแขง เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดตลอดเวลา 
     11) ฝายบัญชีและธุรการ ทําหนาที่ดูแลเร่ืองการเงินในขณะทําโครงการ การเบิก
จายเงินไปในสวนตาง ๆ ของโครงการ เชนงานกอสราง การจัดงานสงเสริมการขาย สราง
ความสัมพันธกับลูกคา  
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     12) ฝายดูแลลูกคา จะทําหนาที่ดูแลลูกคาในการตรวจสอบบานสรางเสร็จและ
ข้ันตอนในการโอน 
     13) ฝายดูแลหลังการขาย จะเขามาหลังจากโครงการขายหมดและจะดูแลขอ
รองเรียนตาง ๆ ของลูกบานเพื่อแกไข หรืออํานวยความสะดวกตาง ๆ  
 4. วิสัยทัศนและพันธะกิจ มุงเนนในดานความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก รวมกับการ
พัฒนาผลิตภัณฑและการบริหารงานในองคกรที่มีประสิทธิภาพ  
 5. เปาหมายของโครงการ ที่สําคัญคือยอดขายและการดําเนินการกอสรางและขาย
โครงการใหเปนไปตามแผนที่วางไว และเสียงตอบรับจากลูกคาที่ดีในภายหลังนับวาเปนเปาหมาย
ที่สําคัญในการทําโครงการตอเนื่อง   
 6. ปจจัยแหงความสําเร็จของโครงการนอกจากการวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการและการบริหารจัดการโครงการใหไดตามแผนงานที่ไดวางไวแลว คือ การสรางภาพลักษณ
และความประทับใจแกลูกคาที่ซื้อและเขาชมโครงการ ทั้งในตัวบานและการบริการ ใหเกิดความพึง
พอใจสูงสุด อีกดานหนึ่งคือการลดตนทุนการกอสรางและการดําเนินการในเวลาที่รวดเร็ว เพื่อให
เกิดสภาพคลองทางการเงิน 
  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรใชการบริหารและผังองคกรแนวกวาง ควรแบงงานใหไดตามหนาที่ที่เกี่ยวของ
ทั้งหมด โดยมีบุคลากรเทาที่จําเปนและทํางานไดหลายอยาง มีวิสัยทัศนในการสรางความพึงพอใจ
และความประทับใจในตัวผลิตภัณฑแกลูกคาและผูเขาชมโครงการ โครงการจะสําเร็จไดตองผาน
การวิเคราะหความเปนไปไดตั้งแตเร่ิมแรกและดําเนินการตามแผนนั้นใหได 
  
2. แผนการตลาดโครงการ 
 1.  เปาหมายทางการตลาด ถูกกําหนดมาจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการ มาจากการวิเคราะหทําเลของโครงการ กลุมเปาหมาย ลักษณะบาน ระดับราคา คูแขง  
 2. การกําหนดลูกคาเปาหมาย ข้ึนอยูกับทําเลของโครงการและราคาหรือประเภทของ
บานที่ผานการวิเคราะหมาจากฝายการตลาด และข้ึนอยูกันระดับของตราสินคาและภาพลักษณ 
 3. กลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ อยูที่การออกแบบและรายละเอียดวัสดุที่
เลือกใชในโครงการ ที่สามารถความรูสึกประทับใจแกผูซื้อและเขาชมโครงการ และการสรางความ
จดจําในตราสินคาและภาพลักษณ 
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 4. กลยุทธทางการตลาดดานราคา จะถูกกําหนดจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการตั้งแตเร่ิมแรก กลยุทธของโครงการก็จะออกมาตอบรับกับ กลุมลูกคาเปาหมาย รายได  
และมีการเพิ่มราคาตามแตทําเลของบานในโครงการนั้น  
 5. กลยุทธทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย นอกจากการมีสํานักงานขาย การใช
ปายสงผลแกการรับรูและเขาชมโครงการมากและประหยัด การใชอินเตอรเนทหรือการทําเวปไซต
สงผลมากข้ึน เพราะผูตองการซื้อบานมีความรูและมีเวลานอยจึงใชชองทางนี้ตัดสินใจกอนเขาชม
โครงการ และมีสัดสวนที่มากข้ึนเร่ือย ๆ มีการวางแผนการจัดอีเวนทอยางตอเนื่อง และการส่ือสาร
โดยตรงผานการโทรศัพท อีเมล และขอความทางโทรศพัท 
 6. กลยุทธทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ตองทําตลอดเวลา ของแถมที่ให หรือ
สวนลดตองทําไมใหกระทบตนทุนบานที่มีอยูแลว ซึ่งของแถมสามารถไปตกลงกับ ใหไดราคาที่ถูก
กวาราคาที่เขาสามารถไปซื้อไดเอง หากลูกคาขอเปนสวนลด กอลดใหเพียงราคาที่ไปตกลงกับผูที่
ขายใหโครงการ และของแถมหรือการสงเสริมการตลาด เชน การจัดงานอีเวนทในโครงการตอง
สรางความรูสึกพิเศษและแตกตางจากคูแขง 
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการตั้งแตเร่ิมแรก จากทําเลของโครงการ 
กลุมเปาหมาย ลักษณะบาน ระดับราคา คูแขง ในการกําหนดเปาหมายทางการตลาดและกลุม
ลูกคา เพื่อนํามาสรางผลิตภัณฑที่ทําใหลูกคาพอใจและมีราคาที่เหมาะสมแขงขันได ควรสรางบาน
ใหเสร็จกอนขายเพื่อสรางความม่ันใจแกลูกคา ในดานชองทางการจัดจําหนายนอกจากสํานักงาน
ขายแลว ควรใชการติดปายมีประสิทธิภาพมากในการส่ือสารถึงกลุมเปาหมาย และควรใชอินเตอร
เนทควบคูไปเพราะมีแนวโนมการใชงานที่มากข้ึน การสงเสริมการตลาดควรใชการใหของแถม 
และหากลูกคาขอเปนสวนลด กอลดใหเพียงราคาที่ไปตกลงกับผูที่ขายของแถมใหโครงการ 
 
3. แผนการกอสรางโครงการ  
 1. การจัดการสถานที่ทําโครงการ การจัดเฟสกอสรางในปจจุบันจะขายจากขางหนา
กอน จึงตองทําโครงการใหสวยงามตั้งแตแรก และจัดการการกอสรางในเร่ืองทางเขาออกของทาง
กอสราง ไมใหกระทบตอลูกคาที่ซื้อไปแลว การแบงเฟสข้ึนอยูกับการประมาณการขายและบาน
สํารองที่เผ่ือไว แลววางแผนการกอสรางใหพอดีกับการขายและการโอน 
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 2. เคร่ืองจักร อุปกรณ และเคร่ืองมือในการสราง ใชการจางผูรับเหมา และใหเปนผู
จัดหาเคร่ืองมือหรืออุปกรณในการกอสรางในการทํางานดวย ทางฝายกอสรางของโครงการมี
หนาที่ตรวจสอบและควบคุม 
 3. ขอมูลการกอสราง การกอสรางบานสวนใหญ ระบบเสาคานปกติ อยูที่ 6 เดือน เก็บ
งานเสร็จพรอมโอน แรงงานที่ใชในการกอสรางข้ึนอยูกับผูรับเหมา สวนมากแบงเปนชุด ๆ เชนชุด
กอสรางฐานราก ชุดงานเสาคาน ผูรับเหมาแตละเจามีศักยภาพตางกันการรับงานสรางบานใน
โครงการ จํานวนมากหรือนอย ข้ึนอยูกับความเหมาะสม หากระบบการกอสรางที่ใชเปนระบบ
อุตสาหกรรม คือ เทคอนกรีตในที่กอสราง มีชิ้นสวนคอนกรีตสําเร็จรูป (precast) บางสวน ไมไดใช
ชิ้นสวนคอนกรีตสําเร็จรูปทั้งหมด ใชเวลาสราง 45 วัน และโครงการขนาดเล็กเหมาะกับการให
ผูรับเหมาทําทั้งหมด มากกวาการตัดสวนงาน 
 4. แนวคิดในการเลือกวัสดุ ควรมีการออกแบบใหใชวัสดุที่ราคาถูกกวาแตสราง
ความรูสึกวาสวยกวาซึ่งเปนหนาที่ของสถาปนิก และข้ึนอยูกับกลุมลูกคา ราคาขาย และการ
เปรียบเทียบคูแขง 
 5. ข้ันตอนการกอสราง ใชการกอสรางระบบเสาคานที่ใชกันอยูทั่วไป และมีแบบ
แผนการกอสรางทั่วไปตามที่ทํากันอยู แตใชการควบคุมงานใหสรางเสร็จในเวลาที่ตั้งไวคือ 6 เดือน 
หากกอสรางระบบอุตสาหกรรม คือการหลอคอนกรีตตามแมแบบทั้งผนังและโครงสราง สวนที่เปน
ชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) คือ ร้ัวหนาบาน ร้ัวหลังบาน และสวนหนาตาอาคาร 
(facade) ของบานเหมือนเปนหนากากมาติด ทําใหสามารถสรางไดรวดเร็ว แตจะเหมาะกับ
โครงการขนาดใหญ 
  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรวางแผนการกอสรางใหพอดีกับการประมาณการการขาย โครงการขนาดเล็ก
ควรใชผูรับเหมาทําทั้งโครงการโดยใชบุคลากรของผูประกอบการในการควบคุมคุณภาพ ซึ่งควร
เปนสถาปนิกมากกวาวิศวกร เพราะสามารถตัดสินใจและควบคุมในเร่ืองความสวยงามไดซึ่งสงผล
ตอความพึงพอใจของลูกคา ในดานโครงสรางนั้นใหวิศวกรที่จางออกแบบโครงสรางมาดําเนินการ
ตรวจสอบความถูกตองไดหรืออาจะใหผูรับเหมาจัดหาวิศวกรหรือโฟรแมนที่มีความรูมาดูแล
ควบคุมในสวนโครงสรางได ในสวนของอาคารใชเวลาในการกอสรางประมาณ 6 เดือน ใชการ
กอสรางระบบเสาคาน และควรมีการออกแบบใหใชวัสดุที่ราคาถูกกวาแตสรางความรูสึกวาสวย
กวาซึ่งเปนหนาที่ของสถาปนิก  
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4. แผนการเงินโครงการ 
 1. การประมาณการในการลงทุน ใชการลงทุนและกูเงินดวยเงื่อนไขมาตรฐานจาก
ธนาคารแลวแตการเจรจาหรือตกลงกัน ซึ่งธนาคารจะพิจารณาความเปนไปไดของโครงการที่ได
ผานการวิเคราะหจากโครงการ และจะปลอยเงินตามคากอสราง หรือบางคร้ังอาจจะใหเงินกูคา
ที่ดิน 
 2. การประมาณการในการขายรายเดือน ข้ึนอยูกับทําเลของแตละโครงการและ
กลุมเปาหมายที่ผานการเก็บขอมูลและการวิเคราะหความตองการ รวมถึงการวิเคราะหคูแขง 
 3. ประมาณการตนทุนการกอสราง ทาวนเฮาสอยูที่ 9,000 – 12,000 บาทตอตาราง
เมตร คากอสรางบานทั่วไป แลวแตเกรดบาน เกรดปกติจะอยูที่ 14,000 บาท ตอตารางเมตร บาน
ราคาถูก 11,000 บาทตอตารางเมตร หากดีข้ึนกวาปกติอยูที่ 18,000 บาทตอตารางเมตร ตนทุน
พัฒนาที่ดินก็ไมแนนอนแลวแตโครงการและสภาพที่ดิน ความแตกตางที่แพงข้ึนเพราะวัสดุตกแตง  
 4. ประมาณการคาใชจายในดานคาใชจายพนักงาน โบนัส ของโครงการจะอยูที่
ประมาณ 3 % ของยอดขายในแตละป คาการตลาดโครงการจะอยูในชวง 3 – 5 % 
 5. รายละเอียดของตนทุนที่สําคัญและสงผลตอการเงินโครงการ นอกจากคากอสราง 
คือ คาสาธารณูปโภค และการถมดิน สวนคาการตลาดมากนอยตามขนาดโครงการ คาบริหาร
โครงการ ภาษี  
 6.  นโยบายการจายเงินในโครงการ จะใชงบการเงินที่ถูกวิเคราะหมาเปนแนวทางใน
การดําเนินการ การจายเงินจะแบงการจายเงินเปนงวดตามงานกอสราง ผูประกอบการรายใหญ
มักใชเครดิตและการตอรองเพื่อจัดซื้อและจายเงินทีละมาก ๆ จัดเก็บสินคาเอง แตโครงการขนาด
เล็กอาจจะตองวางแผนการซื้อของใหเหมาะกับการใชงาน ยืดหยุนได  
 7. การวิเคราะหทางการเงิน การทําโครงการใชงบกระแสการเงินเปนหลักในการทํา
โครงการ และสวนมากจะดูที่ กําไรข้ันตน (gross profit) และ กําไรสุทธิ (net profit) และ
ผลตอบแทนภายใน (IRR) ทั้งกอนและหลังหักภาษี โครงการจะทํางบตรวจการดําเนินการวา
เปนไปตามแผนหรือไมทุกเดือน และมีการทําบัญชีรวมโครงการเม่ือจบโครงการ และควรจะมีการ
ตั้งสํารองเงินสด เพื่อปองกันความเส่ียงตามแตความเหมาะสม 
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรจะมีการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการเสนอตอธนาคาร
เพื่อสรางความนาเชื่อถือในการกูเงินลงทุนโครงการ โดยประมาณการขายที่ไดจากการวิเคราะห
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ทําเล กลุมลูกคาเปาหมาย คูแขง ประมาณการตนทุนกอสรางบานระดับราคาถูกที่ 11,000 บาท
ตอตารางเมตร  ระดับราคาปานกลางที่ 14,000 บาท ตอตารางเมตร ระดับราคาสูงที่ 18,000 บาท
ตอตารางเมตร ถาทาวนเฮาสราคาคากอสรางที่ 9,000 – 12,000 บาทตอตารางเมตร คาใชจายใน
จางพนักงาน และคาการตลาดโครงการจะอยูในชวง 3 – 5 % ของยอดขาย ผูประกอบการตอง
ระวังตนทุนที่สําคัญนอกจากคากอสราง คือ คาสาธารณูปโภค การถมดิน ภาษี โครงการขนาดเล็ก
ตองวางแผนการซื้อของใหเหมาะกับการใชงาน ยืดหยุนได ใชงบกระแสการเงินเปนหลักในการทํา
โครงการ และดูที่ กําไรข้ันตน (gross profit) และ กําไรสุทธิ (net profit) และผลตอบแทนภายใน 
(IRR) ทั้งกอนและหลังหักภาษี ทํางบตรวจการดําเนินการวาเปนไปตามแผนหรือไมทุกเดือน และ
ควรจะมีการตั้งสํารองเงินสด เพื่อปองกันความเส่ียง   
 
5. แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยงโครงการ  
 1. ความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนคือ  
     1) การชะลอการตัดสินใจของลูกคา นโยบายสนับสนุนจากรัฐบาล การขายไมได
ตามประมาณการ การแกปญหา คือ ตองวิเคราะหกันทุกเดือน สูกับคูแขงกันทุกเดือน ออก
โปรโมชั่น ข้ึนปาย และจะใหฝายขายโทรตามลูกคาที่มีในรายชื่อที่นาจะกําลังตัดสินใจอยูทั้งหมด
เพื่อดูเสียงตอบรับของลูกคาตอแผนที่คิดข้ึนมา และประชุมทุกฝายในการแกปญหาตาง ๆ การลด
ราคายังสามารถทําได ตองรูราคาฐาน (suggestion price) เพื่อที่สามารถจะลดไดโดยไมขาดทุน 
ตองเผ่ือชวงนั้นสําหรับการตั้งราคา ในแงของการออกแบบก็มีผลเพราะความยืดหยุนในการ
ออกแบบสามารถทําใหเกิดการปรับเปล่ียนกลุมเปาหมายและเกิดทางเลือกมากข้ึน 
     2) การคาดการณการถมดินที่นอยกวาความเปนจริง และคาสาธารณูปโภคที่
เพิ่มข้ึนจากหนางานจริง ทําใหตนทุนที่ดินมากข้ึน การแกปญหา คือ สํารวจพื้นที่ใหละเอียดและ
คาดการณปริมาณการถมดินใหใกลเคียงที่ สุด และดูความยากงายในการทําการกอสราง
สาธารณูปโภค กอนที่จะซื้อที่ดินทําโครงการ  
     3) กอสรางบานไมเสร็จลูกคาไมยอมโอน ยิ่งมีงานแกไขเยอะการตามชางมาเก็บ
งานจะเสียเวลา จึงตองมีการกอสรางและควบคุมคุณภาพที่ดี 
 2. ในกรณีที่โครงการมียอดขายที่ดีมาก ตองเพิ่มราคาข้ึน เพิ่มการผลิต  
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรวิเคราะหปญหาที่เกิดข้ึนทุกเดือน ในกรณีที่การขายไมเปนไปตามประมาณ
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การ ตองรูราคาฐานเพื่อที่สามารถจะลดไดโดยไมขาดทุน และยื่นขอเสนอแกลูกคาที่กําลังตัดสินใจ
อยู หากมียอดขายที่ดีมาก ตองเพิ่มราคาข้ึน เพิ่มการผลิต และควรสํารวจพื้นที่ใหละเอียดและ
คาดการณปริมาณการถมดินใหใกลเคียงที่ สุด และดูความยากงายในการทําการกอสราง
สาธารณูปโภค กอนที่จะซื้อที่ดินทําโครงการ  

 
สรุปขอมูลเขาสูการเขียนแผนธุรกิจ 

  
 จากผลสรุปการวิจัย นํามาสูเสนอแผนธุรกิจแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพื่อที่
อยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพชั้นในและชั้นกลางเพื่อเปนตัวอยางใหแกผูสนใจ โดยใช
แบบแผนจากการศึกษาแนวคิดและหลักการในการเขียนแผนธุรกิจที่ดี จากบทความของ ฐาปนา 
บุญหลา (2550) รัชกฤต คลองพยาบาล (2550) และ สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม (2550)  
 ซึ่งผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดมาใชในเพื่อเปนขอมูลเพื่อเปนแนวทางในการเสนอการเขียน
แผนธุรกจิการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพื่อที่อยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพชั้นในและชั้น
กลาง ซึ่งประกอบดวย ขอมูลสภาพทั่วไปของตลาด แผนการบริหาร แผนการตลาด แผนการ
กอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉินและประเมินความเส่ียง โดยเปนแผนธุรกิจที่ เหมาะกับ
ผูประกอบการขนาดเล็ก และแนวทางในการพัฒนาแผนธุรกิจที่เหมาะสําหรับผูประกอบการขนาด
กลาง ดังจะแสดงตัวอยางการจัดทําในบทตอไป  
 
 


