
บทท่ี 5 
 

สรุปผลการวิจัยเพื่อเปนแนวทางในการเสนอแผนธุรกิจ 
 
 การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยมีเปาหมายในการศึกษาแนวทางของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย
บนที่ดินขนาดเล็กในพื้นที่กรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้นกลาง เพื่อใหไดภาพรวมของผลิตภัณฑและ
แผนการดําเนินการ ในขอบเขตของโครงการ บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ที่ไมเขาขายโครงการ
จัดสรร เพื่อนําไปสูการเขียนแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยบนที่ดินขนาดเล็กในพื้นที่
กรุงเทพ ฯ ชั้นในและชั้นกลางใหครบ ตามองคประกอบที่ดีของแผนธุรกิจ ซึ่งมีองคประกอบหลาย
ดาน วัตถุประสงคของการวิจัยจึงตองการขอมูลในดานตาง ๆ เพื่อสรุปผล สูการเขียนแผนตาง ๆ 
ใหครบทุกองคประกอบที่จําเปนของแผนธุรกิจ ดังนี้ 
 1. สรุปขอมูลทุติยภูมิและสรางรูปแบบจําลองผังโครงการ ที่จะนําไปสูขนาดของที่ดินที่
ตองใชในการทําโครงการนั้น และสรางตารางความสัมพันธในชวงของขนาดหนากวางและลึกของ
ที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมในการทําโครงการไดหลายประเภท 
 2. สรุปขอมูลจากแบบสอบถามในดานตาง ๆ ดานปจจัยแวดลอมสูการกําหนดทําเล
ที่ตั้งที่หรือยานที่เหมาะสมตอการพัฒนาอสังหาริมทรัพย ดานปจจัยเพิ่มเติมที่ควรเพิ่มเติมลงไปใน
ตัวบานสูการพัฒนาผลิตภัณฑหรือการจัดเตรียมส่ิงที่ผูบริโภคตองการนั้นในการขาย ดานขอมูล
เกี่ยวของกับแผนการตลาด 
 3. สรุปขอมูลจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยที่ทําโครงการจัดสรร 
บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหารองคกร แผนการตลาด แผนการ
กอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ในการทําโครงการ 
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ขอสรุปขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็กท่ีเหมาะสมในการทําโครงการ
อสังหาริมทรัพยบนท่ีดินขนาดเล็กท่ีไมเขาขายโครงการจัดสรร ไดหลายประเภท 

 
1. ขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็ก 
  

ตารางที่ 5.1  
แสดงความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน 
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 จากตารางที่ 5.1 ความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของที่ดิน แสดง
ใหเห็นวาขนาดที่ดินที่สามารถทําโครงการไดหลากหลายกระจุกตัวอยูในชวง หนากวาง 15-40 ม. 
ลึก 15-45 ม. คิดเปนพื้นที่ ตั้งแต 56.25 - 450.0 ตารางวา  ขนาดของที่ดินขนาดเล็กที่มีความ
เหมาะสมตอการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย ประเภท บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส และ
สามารถจัดเรียงไดหลากหลายรูปแบบ ตามขอมูลที่ไดจากฐานความรู มีดังนี ้
 1. ที่ดินขนาดเล็กรูปส่ีเหลียมผืนผาหนากวาง ขนาดที่ดินควรอยูในชวงหนากวาง 15-
40 ม. และ ลึก 15-20 ม.  
 2. ที่ดินขนาดเล็กรูปส่ีเหล่ียมผืนผาหนาแคบ  ขนาดที่ดินควรอยูในชวงหนากวาง 20-
25 ม. และลึก 15-45 ม. 

 3. ที่ดินขนาดเล็กรูปส่ีเหล่ียมจัตุรัส ขนาดที่ดินควรอยูในชวง หนากวาง 15-35 ม. และ
ลึก 15-35 ม. โดยมีสัดสวนจัตุรัส 
  จึงจะเหมาะสมตอการทําโครงการอสังหาริมทรัพยไดหลายรูปแบบ  
 
2. ขอสรุปเพิ่มเติมท่ีไดจากการวิจัยขนาดหนากวางและลึกของท่ีดินขนาดเล็กดังน้ี 
 1. บานที่มีขนาดเล็ก ฟงกชั่นการใชงานเหมาะกับการอยูอาศัยและใชที่ดินนอย พื้นที่
ใชสอยจะอยูในชวง 115-150 ตรม. และสวนใหญมี 3 หองนอน มี 2-3 หองน้ํา หนากวาง นอยที่สุด 
4 ม. และ กวางที่สุด 9 ม. จอดรถได 1-2 คัน   
 2. ในดานกฎหมายอาคาร ระยะรนจากแนวที่ดินถึงส่ิงกอสรางที่มีชองเปดในขอบเขต
การวิจัย คือ 2 ม. และ 3 ม. และแบงที่ดินไดไมเกิน 9 แปลง ถนนภายในถือเปน 1 แปลง โดยที่ดิน
ตองอยูบนถนนสาธารณะ 1 ดาน ที่มีความกวาง 6 ม. ข้ึนไป และ ไมติดกับแหลงน้ํา 
 3. การจัดเรียงผังโครงการบานบนที่ดินที่ไมเกิน 9 แปลง ที่ใชพื้นที่ดินรวมนอยที่สุดมี
ดังนี้ 1) จัดเรียงบานขนานกับถนนสาธารณะ 2) จัดเรียงบานขนานกับถนนภายในโครงการ 1 ดาน 
3) จัดเรียงบานขนาบกับถนนภายในโครงการ 2 ดาน ตามลําดับ 
 4. ขนาดที่ดินขนาดเล็กที่เหมาะสมตอการทําโครงการอสังหาริมทรัพยที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรรไดหลายรูปแบบ สามารถชวยใหผูประกอบการหรือผูลงทุนมีทางเลือก ที่จะทําบาน
ในรูปแบบที่เหมาะสมกับปจจัยดานราคา ที่ผูบริโภคในพื้นที่เปาหมายจะสามารถซื้อได เชนในเขต
กรุงเทพชั้นในที่มีที่ดินราคาสูง ผูประกอบการจึงตองคัดเลือกขนาดที่ดินที่เหมาะสมกับการทํา
โครงการทาวนเฮาส ในเขตที่ดินชั้นกลางที่ราคาที่ดินต่ําลงมาสามารถมีทางเลือกในการทําบาน
แฝด บานเดี่ยวได จึงควรเลือกขนาดที่ดินที่เหมาะสมกับการทําโครงการในแตละพื้นที่  
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 5. จากตารางที่ 5.1 แสดงความสัมพันธระหวางหนากวางของที่ดินและความลึกของ
ที่ดิน สามารถนําไปเปนเคร่ืองมือชวยในการตัดสินใจข้ันตน ในการลงทุนพัฒนาอสังหาริมทรัพย
บนที่ดินขนาดเล็กสําหรับผูประกอบการหรือผูที่สนใจลงทุน และสามารถบอกถึงศักยภาพของที่ดิน
ของผูที่ครอบครองหรือที่ดินที่ผูประกอบการสนใจซื้อเพื่อพัฒนา 
 6. ผูประกอบการหรือผูลงทุนควรใหความสําคัญกับขอกฎหมายอาคาร ในรายละเอียด
ที่เกี่ยวของกับขอกําหนดภายในส่ิงกอสราง โดยเฉพาะขอกําหนดที่เกี่ยวกับกายภาพ เชน ขนาด
บันได ความสูงจากพื้นถึงฝา และการใชงานภายในตัวอาคาร 
 

ขอสรุปจากการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามในดานตาง  ๆ
 
 จากการรวมรวมแบบสอบถามไดทั้งหมด 405 ชุด พบวาผูตองการซื้อบานที่มีแหลง
งานในเขตยานธุรกิจใจกลางเมือง กรุงเทพชั้นในและกรุงเทพชั้นกลาง ที่สนใจซื้อบานสําหรับอยู
อาศัยในชวงเวลา ไมเกิน 2 ป (ป พ.ศ. 2552 – 2554) สรุปไดดังนี้ 
 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 1. ผูตองการซื้อบานสวนใหญมีที่พักอยูในเขตกรุงเทพโซน 2 คือ เขตบางกะป เขตพระ
โขนง เขตยานนาวา เขตธนบุรี เขตบางกอกใหญ เขตบางกอกนอย เขตราษฎรบูรณะ เขตบางพลัด 
เขตบางซื่อ เขตจตุจักร เขตบางคอแหลม เขตสวนหลวง เขตลาดพราว เขตหลักส่ี เขตวังทองหลาง 
เขตบางนา รองลงมามีที่พักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพโชน 1 คือ เขตพระนคร เขตดุสิต เขตบางรัก 
เขตปทุมวัน เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ เขตพญาไท เขตหวยขวาง เขตคลองสาน เขต
ดินแดง เขตสาทร เขตคลองเตย เขตราชเทวี เขตวัฒนา 
 ผูที่ตองการซื้อบานสวนใหญมีแหลงงานอยูในเขตกรุงเทพโชน 1 มากที่สุด คือ เขตพระ
นคร เขตดุสิต เขตบางรัก เขตปทุมวัน เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ เขตพญาไท เขต
หวยขวาง เขตคลองสาน เขตดินแดง เขตสาทร เขตคลองเตย เขตราชเทวี เขตวัฒนา รองลงมาคือ 
เขตกรุงเทพโซน 2 คือ เขตบางกะป เขตพระโขนง เขตยานนาวา เขตธนบุรี เขตบางกอกใหญ เขต
บางกอกนอย เขตราษฎรบูรณะ เขตบางพลัด เขตบางซื่อ เขตจตุจักร เขตบางคอแหลม เขตสวน
หลวง เขตลาดพราว เขตหลักส่ี เขตวังทองหลาง เขตบางนา ในดานระยะเวลาในการเดินทางผู
ตองการซื้อบานใชเวลาเดินทางไปทํางานอยูในชวง 30 – 42.77 นาที และใชเวลาเดินทางกลับบาน 
49.89 – 60.00 นาที  
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 ผูที่ตองการซื้อบานสวนใหญมีที่พักเดิมที่อยูใกลแหลงงานที่อยูในกรุงเทพโซน 1 แสดง
ถึงความตองการความสะดวกในการเดินทางไปสูแหลงงานจึงมีการกระจุกตัวของอาอยูอาศัยใน
เขตกรุงเทพโซน 2 และใชเวลาเดินทางกลับบานนานกวาใชเวลาเดินทางไปทํางาน 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเลือกซื้อที่ดินทําโครงการที่ไมไกลจากกรุงเทพโซน 1 และ กรุงเทพโซน 2 
โดยอาจจะเลือกที่ดินในกรุงเทพโซน 2 หรือกรุงเทพโซน 3เพื่อใหราคาตนทุนที่ดินถูกลง และควร
ตรวจสอบเวลาเดินทางจากโครงการเขาถึงแหลงงานที่อยูในกรุงเทพโซน 1 ใกลเคียงหรือนอยกวา
เวลาที่ผูตองการซื้อบานสวนใหญเคยใชเดินทาง    
 2. ผูตองการซื้อบานมีสัดสวนใกลเคียงกัน โดยเปนเพศชายมากกวาเพศหญิงเล็กนอย 
สวนใหญจะมีสถานภาพโสด โดยมีสัดสวนมากกวาสถานภาพสมรสถึง 2 เทา อายุเฉล่ียอยูที่ 34 ป 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร  จึงควรทําการตลาดใหเขาถึงกลุมเปาหมาย อายุประมาณ 34 ป และมีสถานภาพ
โสด ซึ่งพรอมที่จะมีครอบครับในอนาคต 
 3. สมาชิกในครอบครัวสวนใหญของผูตองการซื้อบานมี 4 คน โดยหากเปนครอบครัวที่
มีบุตรจะมีบุตร 2 คน จะมีบุตรคนที่ 1 อายุเฉล่ียที่ 10 ป บุตรคนที่ 2 อายุเฉล่ีย 8 ป 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร  จึงควรออกแบบพื้นที่ใชสอยในบาน ใหเหมาะสมกับสมาชิกในครอบครัวประมาณ 
4 คน หรือครอบครัวที่มีบุตร 2 คน อายุ 10 ป 1 คน และอายุ 8 ป 1 คน 
 4. ระดับการศึกษาของผูตองการซื้อบานคอนขางสูง คือ จบการศึกษาปริญญาตรีเปน
สวนใหญ รองลงมาคือ จบการศึกษาปริญญาโทข้ึนไป ในดานอาชีพสวนใหญทํางานใน
บริษัทเอกชนมีสัดสวนมากกวารับราชการถึง 3 เทา ระดับรายไดของผูตองการซื้อบานมากที่สุดอยู
ในชวง อยูในชวง 30,001 – 60,000 บาท และ 60,001 – 90,000 บาท ตามลําดับ ซึ่งรายได 2 ชวง
รายไดนี้มีสัดสวนรวมกันถึง 60 % ของทั้งหมด 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรทําการตลาดใหเขาถึงกลุมเปาหมายที่อยูในบริษัทเอกชน และคอนขางมี
ความรูดี โดยสามารถทราบความสามารถในการผอนชําระและราคาบานไดจาก ชวงรายได   
 5. ผูตองการซื้อบานสวนใหญมีที่อยูอาศัยในรูปแบบของบานเดี่ยวมากที่สุด โดยเปน
สัดสวนที่มากกวาทาวนเฮาส ซึ่งเปนอันดับรองลงมาถึง 2 เทา  
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 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเขาใจกลุมเปาหมายผูตองการซื้อบานวาเคยชินกับความรูสึกของความเปน
บานเดี่ยว จึงตองออกแบบหรือทําผลิตภัณฑใหเกิดความรูสึกเหมือนหรือดีกวาในการใชงานหรือ
ความสวยงาม แมพืน้ที่จะเล็กลง 
  
2. ทัศนคติตอการซ้ือบานโครงการจัดสรร บานท่ีไมใชโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม 
 1. ในดานราคา ผูตองการซื้อบานรูสึกวาบานที่ไมใชโครงการจัดสรรนั้นมีราคาถูกกวา
หากเปรียบเทียบกับบานโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม ซึ่งผูตองการซื้อบานรู สึกวามีราคา
คอนขางแพง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเขาใจตําแหนงทางการตลาดในดานราคาของบานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
เม่ือทําโครงการจึงควรวิเคราะหราคาของคูแขงทั้งที่เปนโครงการจัดสรรและคอนโดมีเนียม เพื่อใช
ในการตั้งราคาใหสามารถแขงขันได 
 2. ในดานระยะทางถึงที่ทํางาน ผูตองการซื้อบานรูสึกวา คอนโดมิเนียมมีระยะทางใกล
ที่ทํางานมากที่สุด บานโครงการจัดสรร และบานที่ไมใชโครงการจัดสรรนั้นมีระยะทางหางจากที่
ทํางานมากกวาในระดับใกลเคียงกัน 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเลือกที่ดินใหมีความไดเปรียบในดานระยะทางที่จะเขาถึงแหลงงานให
ไดเปรียบกวาโครงการจัดสรรที่อยูในบริเวณหรือยานที่ทําโครงการ 
 3. ผูตองการซื้อบานรูสึกวาจุดเดนของบานจัดสรรนั้นอยูที่  สาธารณูปโภคข้ันพื้นฐาน 
ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย ความนาเชื่อถือของตรา
สินคาของผูผลิต ฟงกชั่นการใชงาน ตามลําดับ 
 ในสวนของคอนโดมิเนียม ผูตองการซื้อบานรูสึกวาจุดเดนคือ สาธารณูปโภคข้ัน
พื้นฐาน ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความสะดวกในการคมนาคม การเขาถึงขนสง
มวลชน ความนาเชื่อถือของตราสินคาผูผลิต ตามลําดับ 
 ในสวนของบานที่ไมใชโครงการจัดสรร ผูซื้อบานรูสึกวาจุดเดน คือ สาธารณูปโภคข้ัน
พื้นฐาน ชัดเจนที่สุด ในปจจัยอ่ืนๆ ผูตองการซื้อบานรูสึกในระดับปานกลาง คือ การเขาถึงขนสง
มวลชน ความสะดวกในการคมนาคม ฟงกชั่นการใชงาน การออกแบบอาคาร ซึ่งแสดงใหเห็นถึง
ความเปนรองในตัวผลิตภัณฑของบานที่ไมใชโครงการจัดสรรในความรูสึกของผูตองการซื้อบาน 
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 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรพัฒนาผลิตภัณฑหรือเพิ่มเติมส่ิงที่เปนจุดเดนที่ผูตองการซื้อบานตองการใน
บานโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม คือ ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความนาเชื่อถือ 
สภาพแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย ฟงกชั่นการใชงาน ความสะดวกในการคมนาคม การเขาถึง
ขนสงมวลชน เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขัน โดยเปนการเพิ่มปจจัยเหลานี้ในตัวบาน การเลือกซื้อ
ที่ดินที่เหมาะสม และการบริหารโครงการ 
 4. ผูตองการซื้อบานสนใจที่ซื้อบานโครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียมมากกวาบานที่
ไมใชโครงการจัดสรร โดยผูตองการซื้อบานมีความสนใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรปานกลาง 
คือใหความสําคัญในความสนใจนอยกวา 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเขาใจวาความสนใจของผูซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอยกวาบาน
โครงการจัดสรรและคอนโดมิเนียม จึงตองวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑใหเกิดความพึงพอใจเพิ่มข้ึน  
  
3. รูปแบบและพื้นท่ีใชสอยของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 1. ในดานรูปแบบบาน ผูตองการซื้อบานสนใจบานที่มีรูปแบบสมัยใหมมากที่สุด 
รองลงมาคือรูปแบบ รูปแบบเขตรอนสมัยใหม ดังภาพที่ 5.1  
 

ภาพที่ 5.1  
แสดงรูปแบบบาน 

 
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑที่อยูอาศัยไปในรูปแบบสมัยใหม หรือ 
รูปแบบเขตรอนสมัยใหมเปนหลัก จะตรงกับความตองการ และสามารถเพิ่มโอกาสในการขายที่
งายข้ึน 
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 2. ในดานพื้นที่ใชสอย ผูตองการซื้อบานสวนใหญตองการบานที่มี 3 หองนอน 3 
หองน้ําและ มีที่จอดรถ 2 คัน  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑที่อยูอาศัยใหมี 3 หองนอน 3 หองน้ํา และ
สามารถจอดรถได  2 คัน ซึ่ งสอดคลองกับจํานวนสมาชิกในครอบครัวจากผลสรุป โดยมี
กลุมเปาหมายเปนผูที่กําลังสรางครอบครัว ที่สวนใหญมีสมาชิก 4 คน และหากมีบุตรสวนใหญจะ
มีบุตร 2 คน จะตรงกับความตองการ และสามารถเพิ่มโอกาสในการขายที่งายข้ึน 
 
4. ปจจัยแวดลอมทําเลท่ีตั้งของบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน  
 1. ในดานปจจัยแวดลอมโดยรอบที่อยูอาศัย ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อบานที่
มีสภาพอาคารโดยรอบที่อยูอาศัย และ การเขาถึงประปา ไฟฟา โทรศัพทที่ดี รองลงมาคือ มี
คุณภาพของถนนที่ดีและการระบายน้ําที่ดี 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเลือกซื้อและพัฒนาโครงการบนที่ดินที่มีสภาพอาคารโดยรอบที่อยูอาศัยและ
บริเวณขางเคียงที่ดี หรือสามารถเขาถึงบริการสาธารณูปโภคพื้นฐาน ประปา ไฟฟา โทรศัพท ไดดี 
ผูประกอบการควรพิจารณาประเด็นนี้กอนเปนสําคัญในการเลือกที่ดิน เพราะสามารถสงเสริมทําเล
ในดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพโดยรอบที่อยูอาศัย หากไมไดจึงคอยพิจารณาคุณภาพถนนและ
การระบายน้ําเปนลําดับถัดไป   
 2. ในดานปจจัยแวดลอมทางสังคมและเศรษฐกิจ ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมในที่จะ
ซื้อบานที่อยูใกลแหลงงานมากที่สุด ตัวเลือกรองลงมาคือ ใกลบานญาติหรือหางสรรพสินคา 
ตัวเลือกในระดับปานกลางคือ ใกลตลาด สถานศึกษา ใกลโรงพยาบาล ใกลสถานที่ราชการ โดยมี
ระยะทางที่ไกลที่สุดไมเกิน 13 กม. หรือใชเวลาเดินทางไมเกิน 32 นาที 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเลือกซื้อและพัฒนาโครงการบนที่ดินที่มีทําเลอยูใกลที่แหลงงาน หรือใกล
ชุมชนที่มีอยูแลวเนื่องจากมีโอกาสที่จะมีการแยกครอบครัวออกมาในบริเวณที่ไมไกลจากบาน
ญาติของตน ผูประกอบการควรพิจารณาประเด็นนี้กอนเปนสําคัญในการเลือกที่ดิน ซึ่งสามารถ
สงเสริมทําเลในดานส่ิงแวดลอมดานเศรษฐกิจและสังคม หากไมไดจึงคอยพิจารณาวาอยูใกล
หางสรรพสินคา ใกลตลาด ใกลสถานศกึษา ใกลโรงพยาบาล และใกลสถานที่ราชการ ตามลําดับ 
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โดยไมควรใหปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมมีระยะทางเกิน 13 กม. หรือ ใชเวลาเดินทางเกิน 32
นาที จึงเปนการสงเสริมศักยภาพทําเลดานปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม 
 3. ในดานปจจัยแวดลอมทางการคมนาคม ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อบานที่
อยูใกลใกลสถานีรถไฟฟา หรือถนนใหญที่สําคัญมากที่สุด ตัวเลือกในระดับปานกลางคือ จุดข้ึนลง
ทางดวน โดยมีระยะทางที่ไกลที่สุดไมเกิน 11 กม.  หรือใชเวลาเดินทางไมเกิน 26 นาที 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรเลือกซื้อและพัฒนาโครงการบนที่ดินที่มีทําเลอยูใกลสถานีรถไฟฟาหรือถนน
ใหญที่สําคัญ ผูประกอบการควรพิจารณาประเด็นนี้กอนเปนสําคัญในการเลือกที่ดิน เพราะ
สามารถสงเสริมทําเลในดานส่ิงแวดลอมทางการคมนาคม หากไมไดจึงคอยพิจารณาวาอยูใกลจุด
ข้ึนลงทางดวนหรือไม โดยไมควรใหปจจัยทางการคมนาคมมีระยะทางเกิน 11 กม. หรือใชเวลา
เดินทางเกิน 26 นาที จึงเปนการสงเสริมศักยภาพทําเลดานปจจัยทางการคมนาคม 
 
5. ปจจัยเพิ่มเติมในตัวบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 1. ในดานส่ิงเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวก ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อ
บานที่มีการใหเคร่ืองปรับอากาศ มากที่สุด ตัวเลือกที่ผูตองการซื้อบานสนใจปานกลางคือ การให
แท็งกน้ํา และการใหเคร่ืองใชไฟฟา  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรแถมเคร่ืองปรับอากาศในการขาย เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ หากลูกคาชะลอ
การตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่มการใหแท็งกน้ํา หรือการใหเคร่ืองใชไฟฟา 
เพื่อปดการขาย 
 2. ในดานส่ิงเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ผูตองการซื้อบานมี
แนวโนมที่จะซื้อบานที่มีการใหกลองวงจรปด หรือการใหเคร่ืองตัดไฟฟาลัดวงจร มากที่สุด ตัวเลือก
ที่ผูตองการซื้อบานสนใจปานกลางคือ การใหระบบสัญญาณกันขโมย 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรแถมกลองวงจรปด หรือเคร่ืองตัดไฟฟาลัดวงจร เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ 
หากลูกคาชะลอการตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่มการใหระบบสัญญาณกัน
ขโมย เพื่อปดการขาย   
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 3. ในดานส่ิงเพิ่มเติมเพื่อการตกแตง ผูตองการซื้อบานมีแนวโนมที่จะซื้อบานที่มีการให
ชุดเฟอรนิเจอร หรือการใหชุดครัว ตัวเลือกที่ผูตองการซื้อบานสนใจปานกลางคือ การตกแตง
หองน้ํา  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรแถมชุดเฟอรนิเจอร หรือการใหชุดครัว เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ หากลูกคา
ชะลอการตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่มการตกแตงหองน้ํา เพื่อปดการขาย   
 4. ปจจัยหลักที่ผูตองการซื้อบานใหความสนใจมากที่สุดคือ ส่ิงเพิ่มเติมดานความ
ปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน รองลงมาคือ ปจจัยเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบาน  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเพิ่มของแถมที่สามารถเพิ่มเติมดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
เพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อ หากลูกคาชะลอการตัดสินใจหรือเกิดการเจรจาตอรอง อาจจะมีการเพิ่ม
ของแถมที่สามารถเพิ่มเติมดานส่ิงอํานวยความสะดวกในตัวบาน เพื่อปดการขาย   
 5. ผูตองการซื้อบานสวนใหญเลือกรับเปนสวนลดราคามากกวาที่จะรับเปนของแถม
เพิ่มเติม 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเสนอทางเลือกในการแปรจากของแถมเปนสวนลดราคา 
  
6. สื่อและชองทางการสื่อสารท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 1. ส่ือและชองทางการการส่ือสารที่สงสามารถสรางการรับรูแกผูตองการซื้อบานในการ
เปดตัวโครงการมากที่สุดคือ คือทีวี และปายโฆษณา สวนหนังสือพิมพ และการแจกโบรชัวร โดย
สามารถสรางการรับรูไดปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรเลือกใชส่ือและชองทางการส่ือสารในลักษณะปายโฆษณา และการแจก 
โบรชัวร ที่ใหผลอยางมีประสิทธิภาพและราคาถูก   
 2. ส่ือและชองทางการการส่ือสารที่ทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการมากที่สุด
คือ ทีวี เวปไซต และการไปชมงานอีเวนท รองลงมาคือ ปายโฆษณา และอีเมล สวนการแจกโบร
ชัวร และนิตยสารขายบาน สามารถทําใหผูตองการซื้อบานขอเขาชมโครงการปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรจัดทําเวปไซต หรือมีการโพสขอมูลลงบนอินเตอรเนท ใชการสงอีเมล จัดทํา
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โบรชัวร สามารถดึงผูตองการซื้อบานเขาชมโครงการไดมีประสิทธิภาพและใชงบการตลาดที่ไมมาก
นัก หากมีงบที่มากข้ึนควรจะออกงานอีเวนท และลงประกาศในนิตยสารขายบาน 
 3. ขอมูลที่สําคัญที่ผูตองการซื้อบานตองการทราบและควรปรากฏในส่ือและชองทาง
การการส่ือสารมากที่สุดคือ ราคา และทําเล ในสวนพื้นที่ใชสอย สไตลรูปแบบบาน คุณภาพวัสดุ 
และแบบแปลน มีความตองการทราบปานกลาง  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรใสรายละเอียดของ ราคาและทําเล ของโครงการในชองทางหรือส่ือการตลาด
กอนเปนลําดับแรก หากมีเนื้อที่หรือมีงบประมาณมากข้ึนคอย เพิ่มเติมขอมูลในสวนของ พื้นที่ใช
สอย สไตลรูปแบบบาน คุณภาพวัสดุ และแบบแปลน  
 4. ส่ือและชองทางการส่ือสารที่ผูตองการซื้อบานใชหาขอมูลเบื้องตนมากที่สุดคือ เวป
ไชต และเดินทางไปสํารวจในทําเลที่ตองการ รองลงมาคือ ไปชมงานอีเวนท และถามผูรูหรือเพื่อน
ที่มีประสบการณ สวนการดูจากประกาศของธนาคาร เปนวิธีทีผู่ซื้อบานเลือกใชปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรจัดทําเวปไซต หรือมีการโพสขอมูลลงบนอินเตอรเนท เพื่อใหขอมูลเบื้องตน
ในการพิจารณา และการจัดทําปายโฆษณาและปายนําทางเขาโครงการสําหรับผูที่อยากเขามาดู
โครงการ 
 
7. ชองทางการจัดจําหนายบานท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบาน 
 1. ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการจอง จากชองทาง สํานักงาน
ขาย งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย  และบูธขนาดเล็ก ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบาน
มีประสบการณในการซื้อ จากชองทาง สํานักงานขาย งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย และการ
ประมูล ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานที่เคยซื้อบานมีประสบการณในการจองและซื้อ จากชองทาง 
สํานักงานขาย นายหนา และพนักงานขายตรง ตามลําดับ  
 ในดานชองทางที่มีโอกาสซื้อบานในอนาคต ผูตองการซื้อบานมีโอกาสในการจอง จาก
ชองทาง งานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย บูธขนาดเล็ก และเวปไซต ตามลําดับ ผูตองการซื้อบานมี
โอกาสในการซื้อ จากชองทางสํานักงานขาย  การประมูล และนายหนา ตามลําดับ  ผูตองการซื้อ
บานมีโอกาสในการจองและซื้อ จากชองทางสํานักงานขายมากที่สุด รองลงมาคือ งานอีเวนทขาย
อสังหาริมทรัพย พนักงานขายตรง ตามลําดับ 
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 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรจัดทําสํานักงานขาย โดยการใชบานในโครงการนํามาทําสํานักงานขายและ
บานตัวอยางไปดวยในตัว และหากตองการเพิ่มชองทางการขายควรเขารวมงานอีเวนทขาย
อสังหาริมทรัพย จัดทําเวปไซต มีการโพสขอมูลลงบนอินเตอรเนท หรือการใชนายหนา ข้ึนอยูกับ
งบประมาณ  
 2. ในดานโอกาสในการใชชองทางการจัดจําหนายบาน ผูตองการซื้อบานมีโอกาสใน
การใชชองทางสํานักงานขาย มีโอกาสมากที่ สุด รองลงมาคือ ชองทางงาน อีเวนทขาย
อสังหาริมทรัพย สวนชองทางพนักงานขายตรง มีโอกาสปานกลาง 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรจัดทําสํานักงานขายเพื่อรองรับการเขาชมบานหรือโครงการ หากมี
งบประมาณหรือมีหนวยขายที่มากควรเขารวมงานอีเวนทขายอสังหาริมทรัพย หรือการใหพนักงาน
ขายตรงผานทางโทรศัพทแกผูที่เคยติดตอมาแลว  
 
8. ความสัมพันธของระดับการตัดสินใจซ้ือบานโครงการจัดสรร บานท่ีไมใชโครงการ
จัดสรร และคอนโดมิเนียมกับปจจัยสวนบุคคล 
 1. หากผูตองการซื้อบานมีประสบการณในการเดินทางไปและกลับจากทํางานดวย
เวลาที่มาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะมากข้ึนตามไปดวย 
 2. หากผูตองการซื้อบานมีอายุที่มากข้ึน ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะ
มากข้ึนตามไปดวย  
 3. หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรและระดับการตัดสินใจซื้อบานที่ไมใชโครงการจัดสรรจะนอย 
 4. หากผูตองการซื้อบานมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรมาก ระดับการ
ตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมจะนอย  
 5. หากผูตองการซื้อบานมีระดับอายุที่นอยลงจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้อ
คอนโดมิเนียมมากข้ึน 
 6. หากผูตองการซื้อบานมีที่โซนที่พักอาศัยปจจุบันอยูไกลจากกรุงเทพชั้นในมากข้ึน 
จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
 7. หากผูตองการซื้อบานเคยผานการสมรส จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการ
จัดสรรที่มาก  
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 8. หากผูตองการซื้อบานมีระดับรายไดที่มากข้ึน จะมีระดับการตัดสินใจซื้อบาน
โครงการจัดสรรที่มาก  
 9. หากผูตองการซื้อบานมีที่อยูอาศัยปจจุบัน เปนบานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส จะมี
ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก 
 10. หากผูตองการซื้อบานมีอาชีพรับราชการ และพนักงานบริษัทเอกชน จะมีระดับ
การตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรที่มาก  
 11. หากผูตองการซื้อบานมีสถานะโสด  จะมีระดับการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมมาก 
  
 จากขอมูลสรุปไดวาบานที่ไมใชโครงการจัดสรรไมมีความสอดคลองกับปจจัยสวน
บุคคล จึงตองหาโอกาสทางการตลาด ถาหากสามารถลดความสอดคลองของระดับการซื้อบาน
จัดสรรกับปจจัยสวนบุคคลได ซึ่งพบประเด็นที่นาสนใจคือ ผูตองการซื้อบานมีประสบการณในการ
เดินทางไปและกลับจากทํางานดวยเวลาที่มาก ระดับการตัดสินใจซื้อบานโครงการจัดสรรจะมาก
ข้ึนตามไปดวย ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขา
ขายโครงการจัดสรร จึงควรเลือกซื้อที่ดินที่มีทําเลใกลหรือใชเวลาเขาถึงแหลงงานไดรวดเร็วกวา
บานโครงการจัดสรร เพื่อลดระดบัความตองการบานจัดสรรลง เปนการเพิ่มโอกาสในการเลือกซื้อ
บานที่ไมใชโครงการจัดสรร 
 

ขอสรุปจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการ 
 
 เปนการสรุปจากการสัมภาษณผูบริหารโครงการอสังหาริมทรัพยที่ทําโครงการจัดสรร 
บานเดี่ยว บานแฝด ทาวนเฮาส ในดานของ แผนการบริหารองคกร แผนการตลาด แผนการ
กอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ที่ใชในการดําเนินงาน ที่เกี่ยวของกับการเขียนแผนธุรกิจ จาก
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยที่มีสวนแบงการตลาด ใน 10 อันดับแรก โดยเลือกผูใหสัมภาษณ
จํานวน 3 คน จาก 3 บริษัทที่ทําการตอบรับในการใหขอมูล และสัมภาษณจากผูเชี่ยวชาญที่ผาน
การบริหารโครงการอสังหาริมทรัพย ที่ทํางานในบริษัทที่ปรึกษาโครงการอสังหาริมทรัพย 1 ทาน 
 ซึ่งผูที่ใหขอมูลมีดังนี้ 
 1. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ก. 
 2. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ข. 
 3. ผูบริหารโครงการ จากบริษัท ค.  
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 4. ผูเชี่ยวชาญ จากบริษัทที่ปรึกษาพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย  
 ผูวิจัยจึงสรุปในประเด็นของแผนการบริหารองคกร แผนการตลาด แผนการกอสราง 
แผนการเงิน แผนฉุกเฉิน ที่ใชในการดําเนินงาน เพื่อเปนขอมูลในการทําแผนธุรกิจ มีรายละเอียด
ดังนี้ 
 
1. แผนการบริหารโครงการ 
 1. โครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพยของบริษัทขนาดใหญ จะใชการบริหารและการจัด
ผังองคกรแนวลึก คือการมีบุคลากรอยูในฝายตาง ๆ แยกกันชัดเจนและจะสงคนของแตละฝายเขา
มาในแตละหนาที่ในหนวยธุรกิจ SBU (strategic business unit) ที่ทําโครงการนั้น สวนโครงการ
ขนาดเล็กหรือผูประกอบการขนาดเล็กควรจะใช การบริหารและการจัดผังองคกรแนวกวาง คือ 
บุคลากรคนเดียวสามารถทําไดหลายหนาที่  
 2. ฝายงานหลักในการบริหารโครงการ ประกอบดวย ฝายจัดหาที่ดิน ฝายวิเคราะห
ความเปนไปไดของโครงการ ฝายออกแบบ ฝายติดตอประสานงานราชการ ฝายบริหารงาน
กอสราง ฝายควบคุมคุณภาพ ฝายจัดการความเรียบรอยในโครงการ ฝายขาย ฝายการตลาด ฝาย
บัญชี ฝายดูแลหลังการขาย สวนคาใชจายพนักงานตามเงินเดือนมาตรฐานในตลาดแรงงาน  
 3. หนาที่ความรับผิดชอบในแตละฝายในโครงการ  
     1) ฝายจัดหาที่ดิน อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่เสนอที่ดินที่มีศักยภาพ ทํางานรวมกับ
ฝายขอมูล ฝายการตลาด และฝายออกแบบ เพื่อประเมินความเปนไปไดข้ันตนของการทําโครงการ 
     2) ฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ สวนใหญอยูที่สวนกลาง ทําหนาที่
วิเคราะหความเปนไปไดของโครงการในทางการเงิน โดยอาศัยของมูลจากฝายขอมูล ฝาย
การตลาด ฝายออกแบบ ฝายกอสราง เพื่อนําขอมูลตนทุน คาใชจาย และการประมาณการขาย 
มาสรางสมมุติฐานทางการเงินใหมีความใกลเคียงสภาวะที่เปนจริงมากที่สุด เพื่อลดความเส่ียง
ของการทําโครงการ และเปนตัวกําหนดแผนงานในการดําเนินการโครงการ ที่จะใหผูบริหาร
โครงการใชเปนแนวทางในการดําเนินงานใหไดตามเปา 
     3) ฝายวิจัยตลาด อยูที่สวนกลาง ทําหนาที่ใหขอมูลที่เก็บรวบรวมมาจากทั้ง
โครงการที่ผานมาของบริษัท และคูแขงในพื้นที่นั้น ๆ เพื่อสรางสมมุติฐานในดานปริมาณการขาย 
และกลุมลูกคาเปาหมาย และการพัฒนาผลิตภัณฑ 
     4) ฝายออกแบบ อยูที่สวนกลาง จะเขามาตรวจความเรียบรอยและทําการตัดสินใจ
เร่ืองแบบในบางคร้ัง ทําหนาที่ออกแบบผังโครงการ ออกแบบบานใหตรงตามความตองการของ
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กลุมเปาหมายที่ผานการวิเคราะหมาทั้งในเร่ืองพื้นที่ใชสอยและความสวยงามเชิงสถาปตยกรรม 
ออกแบบใหอยูในตนทุนที่สามารถสรางไดเร็วและดําเนินการโครงการไดซึ่งมักไดรับขอจํากัดมา
จากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการ และดําเนินการทําแบบเพื่อขออนุญาตตาง ๆ กับ
ทางราชการ  
     5) ฝายติดตอประสานงานกับทางราชการ สวนใหญอยูที่สวนกลาง ทําหนาที่ติดตอ
เดินเร่ืองใหเกิดความรวดเร็วในการทําโครงการ ในทุกข้ันตอนที่ตองมีการขออนุญาต เชน การขอ
อนุญาตจัดสรรที่ดิน ขออนุญาตกอสรางอาคาร ขออนุญาตใชน้ํา ไฟฟา เปนตน 
     6) ฝายบริหารงานกอสราง จะอยูที่โครงการ ทําหนาที่ควบคุมการกอสรางของ
ผูรับเหมาในโครงการใหไดตรงตามแบบและมีคุณภาพ ดําเนินการกอสรางใหไดตามเวลาที่กําหนด 
และสอดคลองกับปริมาณการขายที่เกิดข้ึน แกปญหาที่เกิดข้ึนระหวางการกอสราง จัดทํารายงาน
ความคืบหนาของโครงการที่มีผลตอการเบิกจายเงินของผูรับเหมา 
     7) ฝายควบคุมคุณภาพ จะมาจากสวนกลาง ทําหนาที่ตรวจสอบคุณภาพของบานที่
สรางตามชวงของการกอสรางที่สําคัญเชน งานโครงสราง การกอฉาบ งานระดับ งานหลังคา เปน
ตน และตรวจสอบบานที่สรางเสร็จเรียบรอยพรอมที่จะสงมอบใหลูกคา 
     8) ฝายจัดการความเรียบรอยในโครงการ จะใชการจัดจางจากภายนอกเพื่อทํา
หนาที่รักษาความปลอดภัย ดูแลความสะอาด ดูแลสวน เปนตน เพื่อลดตนทุนพนักงาน 
     9) ฝายขาย จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ใหขอมูลและใชความสามารถใน
การปดการขายกับผูที่เขาชมโครงการ และยังทําหนาที่สงขอมูลโปรโมชั่นของหรือเงื่อนไขพิเศษของ
โครงการถึงลูกคาโดยการ โทรศัพท สงขอความ หรืออีเมล โดยตองทํายอดขายใหไดตามเปาที่
สวนกลางกําหนด 
     10) ฝายการตลาด จะถูกสงมาประจําที่โครงการ มีหนาที่ทําใหกลุมลูกคาเปาหมาย
ทราบขอมูลการเปดตัว ขอมูลโปรโมชั่นหรือเงื่อนไขใหมที่เกิดข้ึน ใชงบประมาณสวนการตลาดให
เกิดประสิทธิภาพ ทําใหลูกคาเขาชมโครงการใหไดมากที่สุด มักทํางานรวมกับฝายขาย ตอง
วิเคราะหสถานการณที่เกิดข้ึนตลอดเวลาในโครงการที่ทําอยูและโครงการคูแขง ตองมีการออกไป
สํารวจปริมาณการขายหรือขอมูลจากคูแขง เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดตลอดเวลา 
     11) ฝายบัญชีและธุรการ ทําหนาที่ดูแลเร่ืองการเงินในขณะทําโครงการ การเบิก
จายเงินไปในสวนตาง ๆ ของโครงการ เชนงานกอสราง การจัดงานสงเสริมการขาย สราง
ความสัมพันธกับลูกคา  
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     12) ฝายดูแลลูกคา จะทําหนาที่ดูแลลูกคาในการตรวจสอบบานสรางเสร็จและ
ข้ันตอนในการโอน 
     13) ฝายดูแลหลังการขาย จะเขามาหลังจากโครงการขายหมดและจะดูแลขอ
รองเรียนตาง ๆ ของลูกบานเพื่อแกไข หรืออํานวยความสะดวกตาง ๆ  
 4. วิสัยทัศนและพันธะกิจ มุงเนนในดานความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก รวมกับการ
พัฒนาผลิตภัณฑและการบริหารงานในองคกรที่มีประสิทธิภาพ  
 5. เปาหมายของโครงการ ที่สําคัญคือยอดขายและการดําเนินการกอสรางและขาย
โครงการใหเปนไปตามแผนที่วางไว และเสียงตอบรับจากลูกคาที่ดีในภายหลังนับวาเปนเปาหมาย
ที่สําคัญในการทําโครงการตอเนื่อง   
 6. ปจจัยแหงความสําเร็จของโครงการนอกจากการวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการและการบริหารจัดการโครงการใหไดตามแผนงานที่ไดวางไวแลว คือ การสรางภาพลักษณ
และความประทับใจแกลูกคาที่ซื้อและเขาชมโครงการ ทั้งในตัวบานและการบริการ ใหเกิดความพึง
พอใจสูงสุด อีกดานหนึ่งคือการลดตนทุนการกอสรางและการดําเนินการในเวลาที่รวดเร็ว เพื่อให
เกิดสภาพคลองทางการเงิน 
  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรใชการบริหารและผังองคกรแนวกวาง ควรแบงงานใหไดตามหนาที่ที่เกี่ยวของ
ทั้งหมด โดยมีบุคลากรเทาที่จําเปนและทํางานไดหลายอยาง มีวิสัยทัศนในการสรางความพึงพอใจ
และความประทับใจในตัวผลิตภัณฑแกลูกคาและผูเขาชมโครงการ โครงการจะสําเร็จไดตองผาน
การวิเคราะหความเปนไปไดตั้งแตเร่ิมแรกและดําเนินการตามแผนนั้นใหได 
  
2. แผนการตลาดโครงการ 
 1.  เปาหมายทางการตลาด ถูกกําหนดมาจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการ มาจากการวิเคราะหทําเลของโครงการ กลุมเปาหมาย ลักษณะบาน ระดับราคา คูแขง  
 2. การกําหนดลูกคาเปาหมาย ข้ึนอยูกับทําเลของโครงการและราคาหรือประเภทของ
บานที่ผานการวิเคราะหมาจากฝายการตลาด และข้ึนอยูกันระดับของตราสินคาและภาพลักษณ 
 3. กลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ อยูที่การออกแบบและรายละเอียดวัสดุที่
เลือกใชในโครงการ ที่สามารถความรูสึกประทับใจแกผูซื้อและเขาชมโครงการ และการสรางความ
จดจําในตราสินคาและภาพลักษณ 
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 4. กลยุทธทางการตลาดดานราคา จะถูกกําหนดจากฝายวิเคราะหความเปนไปไดของ
โครงการตั้งแตเร่ิมแรก กลยุทธของโครงการก็จะออกมาตอบรับกับ กลุมลูกคาเปาหมาย รายได  
และมีการเพิ่มราคาตามแตทําเลของบานในโครงการนั้น  
 5. กลยุทธทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย นอกจากการมีสํานักงานขาย การใช
ปายสงผลแกการรับรูและเขาชมโครงการมากและประหยัด การใชอินเตอรเนทหรือการทําเวปไซต
สงผลมากข้ึน เพราะผูตองการซื้อบานมีความรูและมีเวลานอยจึงใชชองทางนี้ตัดสินใจกอนเขาชม
โครงการ และมีสัดสวนที่มากข้ึนเร่ือย ๆ มีการวางแผนการจัดอีเวนทอยางตอเนื่อง และการส่ือสาร
โดยตรงผานการโทรศัพท อีเมล และขอความทางโทรศพัท 
 6. กลยุทธทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ตองทําตลอดเวลา ของแถมที่ให หรือ
สวนลดตองทําไมใหกระทบตนทุนบานที่มีอยูแลว ซึ่งของแถมสามารถไปตกลงกับ ใหไดราคาที่ถูก
กวาราคาที่เขาสามารถไปซื้อไดเอง หากลูกคาขอเปนสวนลด กอลดใหเพียงราคาที่ไปตกลงกับผูที่
ขายใหโครงการ และของแถมหรือการสงเสริมการตลาด เชน การจัดงานอีเวนทในโครงการตอง
สรางความรูสึกพิเศษและแตกตางจากคูแขง 
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร จึงควรวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการตั้งแตเร่ิมแรก จากทําเลของโครงการ 
กลุมเปาหมาย ลักษณะบาน ระดับราคา คูแขง ในการกําหนดเปาหมายทางการตลาดและกลุม
ลูกคา เพื่อนํามาสรางผลิตภัณฑที่ทําใหลูกคาพอใจและมีราคาที่เหมาะสมแขงขันได ควรสรางบาน
ใหเสร็จกอนขายเพื่อสรางความม่ันใจแกลูกคา ในดานชองทางการจัดจําหนายนอกจากสํานักงาน
ขายแลว ควรใชการติดปายมีประสิทธิภาพมากในการส่ือสารถึงกลุมเปาหมาย และควรใชอินเตอร
เนทควบคูไปเพราะมีแนวโนมการใชงานที่มากข้ึน การสงเสริมการตลาดควรใชการใหของแถม 
และหากลูกคาขอเปนสวนลด กอลดใหเพียงราคาที่ไปตกลงกับผูที่ขายของแถมใหโครงการ 
 
3. แผนการกอสรางโครงการ  
 1. การจัดการสถานที่ทําโครงการ การจัดเฟสกอสรางในปจจุบันจะขายจากขางหนา
กอน จึงตองทําโครงการใหสวยงามตั้งแตแรก และจัดการการกอสรางในเร่ืองทางเขาออกของทาง
กอสราง ไมใหกระทบตอลูกคาที่ซื้อไปแลว การแบงเฟสข้ึนอยูกับการประมาณการขายและบาน
สํารองที่เผ่ือไว แลววางแผนการกอสรางใหพอดีกับการขายและการโอน 
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 2. เคร่ืองจักร อุปกรณ และเคร่ืองมือในการสราง ใชการจางผูรับเหมา และใหเปนผู
จัดหาเคร่ืองมือหรืออุปกรณในการกอสรางในการทํางานดวย ทางฝายกอสรางของโครงการมี
หนาที่ตรวจสอบและควบคุม 
 3. ขอมูลการกอสราง การกอสรางบานสวนใหญ ระบบเสาคานปกติ อยูที่ 6 เดือน เก็บ
งานเสร็จพรอมโอน แรงงานที่ใชในการกอสรางข้ึนอยูกับผูรับเหมา สวนมากแบงเปนชุด ๆ เชนชุด
กอสรางฐานราก ชุดงานเสาคาน ผูรับเหมาแตละเจามีศักยภาพตางกันการรับงานสรางบานใน
โครงการ จํานวนมากหรือนอย ข้ึนอยูกับความเหมาะสม หากระบบการกอสรางที่ใชเปนระบบ
อุตสาหกรรม คือ เทคอนกรีตในที่กอสราง มีชิ้นสวนคอนกรีตสําเร็จรูป (precast) บางสวน ไมไดใช
ชิ้นสวนคอนกรีตสําเร็จรูปทั้งหมด ใชเวลาสราง 45 วัน และโครงการขนาดเล็กเหมาะกับการให
ผูรับเหมาทําทั้งหมด มากกวาการตัดสวนงาน 
 4. แนวคิดในการเลือกวัสดุ ควรมีการออกแบบใหใชวัสดุที่ราคาถูกกวาแตสราง
ความรูสึกวาสวยกวาซึ่งเปนหนาที่ของสถาปนิก และข้ึนอยูกับกลุมลูกคา ราคาขาย และการ
เปรียบเทียบคูแขง 
 5. ข้ันตอนการกอสราง ใชการกอสรางระบบเสาคานที่ใชกันอยูทั่วไป และมีแบบ
แผนการกอสรางทั่วไปตามที่ทํากันอยู แตใชการควบคุมงานใหสรางเสร็จในเวลาที่ตั้งไวคือ 6 เดือน 
หากกอสรางระบบอุตสาหกรรม คือการหลอคอนกรีตตามแมแบบทั้งผนังและโครงสราง สวนที่เปน
ชิ้นสวนคอนกรีตหลอสําเร็จรูป (precast) คือ ร้ัวหนาบาน ร้ัวหลังบาน และสวนหนาตาอาคาร 
(facade) ของบานเหมือนเปนหนากากมาติด ทําใหสามารถสรางไดรวดเร็ว แตจะเหมาะกับ
โครงการขนาดใหญ 
  
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรวางแผนการกอสรางใหพอดีกับการประมาณการการขาย โครงการขนาดเล็ก
ควรใชผูรับเหมาทําทั้งโครงการโดยใชบุคลากรของผูประกอบการในการควบคุมคุณภาพ ซึ่งควร
เปนสถาปนิกมากกวาวิศวกร เพราะสามารถตัดสินใจและควบคุมในเร่ืองความสวยงามไดซึ่งสงผล
ตอความพึงพอใจของลูกคา ในดานโครงสรางนั้นใหวิศวกรที่จางออกแบบโครงสรางมาดําเนินการ
ตรวจสอบความถูกตองไดหรืออาจะใหผูรับเหมาจัดหาวิศวกรหรือโฟรแมนที่มีความรูมาดูแล
ควบคุมในสวนโครงสรางได ในสวนของอาคารใชเวลาในการกอสรางประมาณ 6 เดือน ใชการ
กอสรางระบบเสาคาน และควรมีการออกแบบใหใชวัสดุที่ราคาถูกกวาแตสรางความรูสึกวาสวย
กวาซึ่งเปนหนาที่ของสถาปนิก  
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4. แผนการเงินโครงการ 
 1. การประมาณการในการลงทุน ใชการลงทุนและกูเงินดวยเงื่อนไขมาตรฐานจาก
ธนาคารแลวแตการเจรจาหรือตกลงกัน ซึ่งธนาคารจะพิจารณาความเปนไปไดของโครงการที่ได
ผานการวิเคราะหจากโครงการ และจะปลอยเงินตามคากอสราง หรือบางคร้ังอาจจะใหเงินกูคา
ที่ดิน 
 2. การประมาณการในการขายรายเดือน ข้ึนอยูกับทําเลของแตละโครงการและ
กลุมเปาหมายที่ผานการเก็บขอมูลและการวิเคราะหความตองการ รวมถึงการวิเคราะหคูแขง 
 3. ประมาณการตนทุนการกอสราง ทาวนเฮาสอยูที่ 9,000 – 12,000 บาทตอตาราง
เมตร คากอสรางบานทั่วไป แลวแตเกรดบาน เกรดปกติจะอยูที่ 14,000 บาท ตอตารางเมตร บาน
ราคาถูก 11,000 บาทตอตารางเมตร หากดีข้ึนกวาปกติอยูที่ 18,000 บาทตอตารางเมตร ตนทุน
พัฒนาที่ดินก็ไมแนนอนแลวแตโครงการและสภาพที่ดิน ความแตกตางที่แพงข้ึนเพราะวัสดุตกแตง  
 4. ประมาณการคาใชจายในดานคาใชจายพนักงาน โบนัส ของโครงการจะอยูที่
ประมาณ 3 % ของยอดขายในแตละป คาการตลาดโครงการจะอยูในชวง 3 – 5 % 
 5. รายละเอียดของตนทุนที่สําคัญและสงผลตอการเงินโครงการ นอกจากคากอสราง 
คือ คาสาธารณูปโภค และการถมดิน สวนคาการตลาดมากนอยตามขนาดโครงการ คาบริหาร
โครงการ ภาษี  
 6.  นโยบายการจายเงินในโครงการ จะใชงบการเงินที่ถูกวิเคราะหมาเปนแนวทางใน
การดําเนินการ การจายเงินจะแบงการจายเงินเปนงวดตามงานกอสราง ผูประกอบการรายใหญ
มักใชเครดิตและการตอรองเพื่อจัดซื้อและจายเงินทีละมาก ๆ จัดเก็บสินคาเอง แตโครงการขนาด
เล็กอาจจะตองวางแผนการซื้อของใหเหมาะกับการใชงาน ยืดหยุนได  
 7. การวิเคราะหทางการเงิน การทําโครงการใชงบกระแสการเงินเปนหลักในการทํา
โครงการ และสวนมากจะดูที่ กําไรข้ันตน (gross profit) และ กําไรสุทธิ (net profit) และ
ผลตอบแทนภายใน (IRR) ทั้งกอนและหลังหักภาษี โครงการจะทํางบตรวจการดําเนินการวา
เปนไปตามแผนหรือไมทุกเดือน และมีการทําบัญชีรวมโครงการเม่ือจบโครงการ และควรจะมีการ
ตั้งสํารองเงินสด เพื่อปองกันความเส่ียงตามแตความเหมาะสม 
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรจะมีการวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของโครงการเสนอตอธนาคาร
เพื่อสรางความนาเชื่อถือในการกูเงินลงทุนโครงการ โดยประมาณการขายที่ไดจากการวิเคราะห
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ทําเล กลุมลูกคาเปาหมาย คูแขง ประมาณการตนทุนกอสรางบานระดับราคาถูกที่ 11,000 บาท
ตอตารางเมตร  ระดับราคาปานกลางที่ 14,000 บาท ตอตารางเมตร ระดับราคาสูงที่ 18,000 บาท
ตอตารางเมตร ถาทาวนเฮาสราคาคากอสรางที่ 9,000 – 12,000 บาทตอตารางเมตร คาใชจายใน
จางพนักงาน และคาการตลาดโครงการจะอยูในชวง 3 – 5 % ของยอดขาย ผูประกอบการตอง
ระวังตนทุนที่สําคัญนอกจากคากอสราง คือ คาสาธารณูปโภค การถมดิน ภาษี โครงการขนาดเล็ก
ตองวางแผนการซื้อของใหเหมาะกับการใชงาน ยืดหยุนได ใชงบกระแสการเงินเปนหลักในการทํา
โครงการ และดูที่ กําไรข้ันตน (gross profit) และ กําไรสุทธิ (net profit) และผลตอบแทนภายใน 
(IRR) ทั้งกอนและหลังหักภาษี ทํางบตรวจการดําเนินการวาเปนไปตามแผนหรือไมทุกเดือน และ
ควรจะมีการตั้งสํารองเงินสด เพื่อปองกันความเส่ียง   
 
5. แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสี่ยงโครงการ  
 1. ความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนคือ  
     1) การชะลอการตัดสินใจของลูกคา นโยบายสนับสนุนจากรัฐบาล การขายไมได
ตามประมาณการ การแกปญหา คือ ตองวิเคราะหกันทุกเดือน สูกับคูแขงกันทุกเดือน ออก
โปรโมชั่น ข้ึนปาย และจะใหฝายขายโทรตามลูกคาที่มีในรายชื่อที่นาจะกําลังตัดสินใจอยูทั้งหมด
เพื่อดูเสียงตอบรับของลูกคาตอแผนที่คิดข้ึนมา และประชุมทุกฝายในการแกปญหาตาง ๆ การลด
ราคายังสามารถทําได ตองรูราคาฐาน (suggestion price) เพื่อที่สามารถจะลดไดโดยไมขาดทุน 
ตองเผ่ือชวงนั้นสําหรับการตั้งราคา ในแงของการออกแบบก็มีผลเพราะความยืดหยุนในการ
ออกแบบสามารถทําใหเกิดการปรับเปล่ียนกลุมเปาหมายและเกิดทางเลือกมากข้ึน 
     2) การคาดการณการถมดินที่นอยกวาความเปนจริง และคาสาธารณูปโภคที่
เพิ่มข้ึนจากหนางานจริง ทําใหตนทุนที่ดินมากข้ึน การแกปญหา คือ สํารวจพื้นที่ใหละเอียดและ
คาดการณปริมาณการถมดินใหใกลเคียงที่ สุด และดูความยากงายในการทําการกอสราง
สาธารณูปโภค กอนที่จะซื้อที่ดินทําโครงการ  
     3) กอสรางบานไมเสร็จลูกคาไมยอมโอน ยิ่งมีงานแกไขเยอะการตามชางมาเก็บ
งานจะเสียเวลา จึงตองมีการกอสรางและควบคุมคุณภาพที่ดี 
 2. ในกรณีที่โครงการมียอดขายที่ดีมาก ตองเพิ่มราคาข้ึน เพิ่มการผลิต  
 
 ดังนั้นผูประกอบการที่ตองการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพยขนาดเล็กที่ไมเขาขาย
โครงการจัดสรร ควรวิเคราะหปญหาที่เกิดข้ึนทุกเดือน ในกรณีที่การขายไมเปนไปตามประมาณ
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การ ตองรูราคาฐานเพื่อที่สามารถจะลดไดโดยไมขาดทุน และยื่นขอเสนอแกลูกคาที่กําลังตัดสินใจ
อยู หากมียอดขายที่ดีมาก ตองเพิ่มราคาข้ึน เพิ่มการผลิต และควรสํารวจพื้นที่ใหละเอียดและ
คาดการณปริมาณการถมดินใหใกลเคียงที่ สุด และดูความยากงายในการทําการกอสราง
สาธารณูปโภค กอนที่จะซื้อที่ดินทําโครงการ  

 
สรุปขอมูลเขาสูการเขียนแผนธุรกิจ 

  
 จากผลสรุปการวิจัย นํามาสูเสนอแผนธุรกิจแผนธุรกิจการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพื่อที่
อยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพชั้นในและชั้นกลางเพื่อเปนตัวอยางใหแกผูสนใจ โดยใช
แบบแผนจากการศึกษาแนวคิดและหลักการในการเขียนแผนธุรกิจที่ดี จากบทความของ ฐาปนา 
บุญหลา (2550) รัชกฤต คลองพยาบาล (2550) และ สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม (2550)  
 ซึ่งผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดมาใชในเพื่อเปนขอมูลเพื่อเปนแนวทางในการเสนอการเขียน
แผนธุรกจิการพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพื่อที่อยูอาศัยบนที่ดินขนาดเล็กในเขตกรุงเทพชั้นในและชั้น
กลาง ซึ่งประกอบดวย ขอมูลสภาพทั่วไปของตลาด แผนการบริหาร แผนการตลาด แผนการ
กอสราง แผนการเงิน แผนฉุกเฉินและประเมินความเส่ียง โดยเปนแผนธุรกิจที่ เหมาะกับ
ผูประกอบการขนาดเล็ก และแนวทางในการพัฒนาแผนธุรกิจที่เหมาะสําหรับผูประกอบการขนาด
กลาง ดังจะแสดงตัวอยางการจัดทําในบทตอไป  
 
 


