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บทคัดย่อ
	 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ถือเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่ช่วยขับเคลื่อนให้เศรษฐกิจเติบโต และมีอัตราการปรับตัวเพิ่มขึ้น และ
ปัจจัยบวกจากเศรษฐกิจที่มีแนวโน้มเติบโตดีขึ้น  ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่องนี้โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแรงกดดัน
ทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและประจวบคีรีขันธ์ 2) ศึกษาความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและประจวบคีรีขันธ์ และ3) ศึกษาความสัมพันธ์แรงกดดันทางธุรกิจกับความส�ำเร็จในการ
ด�ำเนนิงานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ จงัหวดัเพชรบุรีและประจวบคีรขีนัธ์ ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ ผูบ้ริหารระดบั
สูง ผู้จัดการฝ่ายการขายและการตลาด และฝ่ายบัญชี ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 250 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งช้ัน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามมีค่า
ความเชื่อมั่นเท่ากับ.931 เก็บรวบรวมได้ข้อมูลกลับคืนมาจ�ำนวน 250 ชุด สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน ผลการวิจัยพบว่า 1) แรงกดดันทางธุรกิจของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เรียงล�ำดับค่าเฉลี่ยสูงสุดลงไป ได้แก่ 
ด้านแรงผลกัดนัทีเ่กดิขึน้ภายในอตุสาหกรรม ด้านแรงผลกัดนัจากสนิค้าทดแทน ด้านแรงผลกัดันจากคู่แข่งขนัรายใหม่ทีเ่ข้า
สู่ตลาด ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ และ ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อ ตามล�ำดับ 2) ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงาน
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ในจังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เรียงล�ำดับค่าเฉลี่ย
สูงสุดลงไป ได้แก่ ด้านความพึงพอใจของลูกค้า ด้านการเติบโตทางธุรกิจ ด้านยอดขาย ด้านภาพลักษณ์ขององค์การ ด้าน
ก�ำไร และด้านส่วนครองทางการตลาด ตามล�ำดับ 3) ความสัมพันธ์ระหว่างแรงกดดันทางธุรกิจกับความส�ำเร็จในการด�ำเนิน
งานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ จงัหวดัเพชรบรุแีละประจวบครีขีนัธ์ โดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กนัทางบวกในระดบัสงู อย่างมนียั
ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.746 ใน ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อ ด้านแรงผลัก
ดันจากสินค้าทดแทน ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ และด้านแรงผลักดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาด	
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Abstract
	 Real estate is another business that helped drive economic growth. Even with the problems, In terms of 
political stability and purchasing power fell in 2558, but real estate is still confident that it will continue growing and 
the rate of increase and driven by economic growth better. The research was to study the matter with the aim to 
1) study the pressures of the real estate business Phetchaburi and Prachuap Khiri Khan 2) study the successful 
operation of real estate Phetchaburi and Prachuap Khiri Khan and 3) relationship between business pressures and 
the successful operation of real estate Phetchaburi and Prachuap Khiri Khan. The populations in this study include 
senior executives, Manager of sales and marketing, and accounting of real estate in Phetchaburi and Prachuap 
Khiri Khan. A sample size of 250 people using stratified random sampling. The instrument used in this study were 
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1	 Student Academic Management Faculty of Business Administration, Phetchaburi Rajabhat University.
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a questionnaire with the same confidence.931 collected data back to the 250 series, the statistical methods used 
to analyze data were percentage, average, standard deviation and Pearson correlation coefficient.

	 The findings revealed that 1. Pressure on the business of real estate Phetchaburi and Prachuap Khiri 
Khan the overall level sort highest mean to include the driving force that takes place within the industry, the thrust 
of the replacement product, the thrust of new competitors entering the market, the bargaining power of suppliers 
and the bargaining power of buyers, respectively. 2. The success of the operation of real estate in Phetchaburi and 
Prachuap Khiri Khan overall is moderate order to include the maximum satisfaction of our customers, the growth 
in sales and earnings in the image of organizations dominate the market, respectively. 3. The relationship between 
business pressures with the successful operation of real estate Phetchaburi and Prachuap Khiri Khan overall there 
is a positive correlation between a high level statistically significant at the 0.05 level, with a correlation coefficient 
(r) was 0.746 in the bargaining power of buyers, the thrust of the replacement product. The bargaining power of 
suppliers. and the impetus from new competitors entering the market. The real estate business with a focus on 
the development of renewable and alternative forms of real estate, location is good. As a result, consumers have 
to buy housing. This makes real estate sales, profits, market share growth and increased business.

Keywords:	 business pressures, The successful, implementation real estate

บทนำ�
	 ทีอ่ยูอ่าศยัเป็นสิง่จ�ำเป็นต่อการด�ำรงชวีติของมนษุย์
อย่างหนึ่งในปัจจัยสี่และเมื่อความเจริญทางเศรษฐกิจและ
สังคมของประเทศไทยท่ีมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 
ที่อยู่จึงเป็นสิ่งท่ีแสดงสถานะความเป็นอยู่ในสังคม ความ
มั่นคง และความปลอดภัยในชีวิต ซึ่งที่อยู่อาศัยแบ่งเป็น 2 
ประเภท คือ ที่อยู่อาศัยแบบแนวราบ เช่น บ้านเดี่ยว ทาวน์
เฮ้าส์ โรงเรือนต่างๆ และ ที่อยู่อาศัยแนวตั้ง เช่น อาคารชุด 
คอนโดมิเนียม อพาร์ทเม้นท์ (ธนาคารอาคารสงเคราะห์, 
2552) ปัจจบุนัความต้องการทีอ่ยูอ่าศยัเพิม่มากขึน้เนือ่งจาก
ความเป็นอยูข่องประชาชนเปลีย่นแปลงไป ครอบครวัเดมิอยู่
กันเป็นครอบครัวใหญ่ เปล่ียนเป็นแยกออกมามีครอบครัว
เองหลังจากแต่งงาน หรือแยกออกมาท�ำงาน โดยเฉพาะใน
เขตพื้นท่ีเศรษฐกิจย่านใจกลางเมืองกรุงเทพมหานครซึ่ง
เป็นเมืองหลวงของประเทศไทย มีจ�ำนวนประชากรทั้งส้ิน 
63,891,000 คน (สถาบันวิจัยประชากรและสังคม,2558) 
ความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยมีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและไม่ทัดเทียมกันในแต่ละพื้นที่ 
ซึ่งโดยส่วนใหญ่แล้วความเจริญทางเศรษฐกิจมักกระจุกตัว
อยู่ในเขตหรือเมืองหลวง และเมืองที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว
เท่านั้น ความเจริญดังกล่าวจึงเป็นเหตุจูงใจท�ำให้ประชากร
จากทกุภาค ย้ายถิน่ฐานจากเขตชนบทเข้ามาอยูใ่นเขตเมอืง
มากขึน้เพือ่แสวงหาโอกาสทีด่ใีนการด�ำเนนิชวีติ เขตเมืองจงึ
แออัดไปด้วยผู้คนซึ่งทวีจ�ำนวนมากขึ้นทุกๆ ปี โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งเมืองท่องเที่ยวหัวหิน ที่มีแหล่งท่องเที่ยวแล้วยัง
เป็นศูนย์กลางของความเจริญในด้านต่างๆ ส่งผลให้อ�ำเภอ
เมืองหัวหินต้องรองรับการมาพักผ่อน หรือมาอาศัยอยู่เพื่อ
ท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวของอ�ำเภอหัวหิน (ศูนย์ข้อมูล
อสังหาริมทรัพย์, 2558) 

	 ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ถือเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่ช่วย
ขับเคลือ่นให้เศรษฐกจิเตบิโตรองมาจากการส่งออกและการ

ท่องเที่ยว ซึ่งแม้จะมีปัญหาไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของความ
มั่นคงทางการเมืองของประเทศจนท�ำให้ความเชื่อมั่นของ
ผู้ประกอบการลดลง และยังส่งผลต่อก�ำลังซื้อของผู้บริโภค 
รวมถงึปัญหาเศรษฐกจิโลกทีผ่นัผวน ค่าเงนิทีไ่ม่คงที ่พร้อมๆ 
กบัอตัราดอกเบีย้ทีอ่าจมกีารปรบัเปลีย่นแต่ส่ิงทีม่ผีลกระทบ
กบัธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์มากทีส่ดุ คอื ก�ำลงัซือ้ของผูบ้รโิภค
ทีช่ะลอตวัลงจากปัญหาหนีค้รวัเรอืนทีย่งัทรงตวัอยูใ่นระดบั
สูง เนื่องจากธนาคารต่าง มีความกังวลกับการกู้เงินของผู้
บริโภคท่ียังมีหนี้ค้างเก่ายังไม่ช�ำระ จากการเก็บข้อมูลของ
ศนูย์ข้อมูลอสังหารมิทรพัย์ในปี 2558ธรุกิจอสังหารมิทรพัย์
เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งบริษัทต่างๆ จึงจ�ำเป็นต้องมีการ
ปรับแผนการบริหารและพัฒนาธรุกจิให้เกดิประสทิธิภาพและ
ประสทิธิผล (ศนูย์ข้อมลูอสงัหาริมทรัพย์, 2558) ส�ำหรับจังหวดั
เพชรบรีุและประจวบครีีขนัธ์ ในพืน้ทีช่ะอ�ำ - หวัหนิ-ปราณบรุี 
มีหน่วยประเภทบ้านจัดสรร 4,750 หน่วย จาก 69 โครงการ 
มูลค่ารวม 15,300 ล้านบาท ขายได้แล้ว 2,550 หน่วย คิด
เป็น 54% ของหน่วยในผงัท้ังหมด มูลค่าท่ีขายได้แล้ว 8,600 
ล้านบาท เหลือขาย 2,200 หน่วย มูลค่า 6,700 ล้านบาท ใน
จ�ำนวนนี้มี 59 โครงการที่เปิดการขายตั้งแต่ปี 2553 ทั้งนี้ 
ระดบัราคาต่อหน่วยบ้านจดัสรรค่อนข้างใกล้เคยีงกนัระหว่าง 
1-2 ล้านบาท ระดับ 2-3 ล้านบาท และระดับ 3-5 ล้านบาท 
ทัง้นี ้เมือ่แบ่งตามพืน้ที ่พบว่า ในอ�ำเภอหวัหนิมหีน่วยเสนอ
ขาย 3,250 หน่วย อ�ำเภอปราณบุรี 800 หน่วย และอ�ำเภอ
ชะอ�ำ 700 หน่วย อ�ำเภอบ้านฉาง 1,800 หน่วย และอ�ำเภอ
นิคมพัฒนา 600 หน่วย หากแบ่งตามประเภทจะเป็นบ้าน
เดี่ยว 3,100 หน่วย เป็นทาวน์เฮาส์ 650 หน่วย เป็นบ้าน
แฝด 600 หน่วย ที่เหลือเป็นอาคารพาณิชย์ และที่ดินเปล่า 
อตัราของบ้านจัดสรรอยู่ท่ี 5.9% หากไม่มกีารเปิดขายหน่วย
บ้านจดัสรรใหม่เพ่ิม ตลาดจะขายได้หมดภายในระยะเวลา 17 
เดือน ส�ำหรับสถานะของการก่อสร้างพบว่า เป็นหน่วยที่ยัง
ไม่ก่อสร้าง 1,600 หน่วย อยู่ระหว่างก่อสร้าง 1,600 หน่วย 
และก่อสร้างแล้วเสรจ็ 1,550 หน่วย โดยจากหน่วยท่ีก่อสร้าง
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แล้วเสร็จ มีเหลือขาย 130 หน่วยส�ำหรับที่อยู่อาศัยประเภท
อาคารชุด มีห้องชุดซึ่งอยู่ระหว่างการขายทั้งหมด 14,900 
หน่วย มาจาก 48 โครงการ มีมูลค่าโครงการรวมกันทั้งสิ้น 
67,600 ล้านบาท ขายได้แล้ว 8,000 หน่วย มูลค่าที่ขายได้ 
36,900 ล้านบาท เหลือขาย 6,900 หน่วย มูลค่าเหลือขาย
รวม 30,700 ล้านบาทในจ�ำนวนนี้มีห้องชุด 19 % ที่มีราคา
อยู่ระหว่าง 1-2 ล้านบาท คิดเป็น 18% และราคา 2-3 ล้าน
บาท 34% ส่วนที่เหลือราคาขาย 3-5 ล้านบาท โดยอยู่ใน
อ�ำเภอชะอ�ำ 9,300 หน่วย อ�ำเภอหัวหิน 4,600 หน่วย และ
อ�ำเภอปราณบุรี 1,000 หน่วย (ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์, 
2558) 

	 ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของธรุกิจอสังหารมิทรพัย์ 
หมายถงึ การด�ำเนนิงานของธุรกจิอสังหารมิทรพัย์ทีป่ระสบ
ความส�ำเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้จะประกอบด้วยยอดขาย 
ก�ำไร ส่วนครองทางการตลาด และการเติบโตทางธุรกิจ ซึ่ง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส�ำเรจ็ของวสิาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมในประเทศไทย พบว่า ปัจจัยด้านลูกค้าและตลาดส่งผล
ต่อความส�ำเร็จของธรุกจิคดิเป็นร้อยละ 33.50 (จฑุามาศ จติ
ตถิาวร และคณะ, 2554) รวมท้ังประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน
กับการน�ำเทคโนโลยีสารสนเทศมาสนับสนุน ระบบการ
จัดการของ SMEs ประเภทอุตสาหกรรมในภาคใต้ พบว่า ผู้
ประกอบการมคีวามส�ำเรจ็ของธรุกจิมาจากการน�ำเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใช้ในการสนับสนุนกิจกรรมการด�ำเนินงานใน
ปัจจุบัน จะช่วยสร้างศักยภาพทางการแข่งขัน โดยน�ำมาใช้
กับกิจกรรมการผลิตและการควบคุม สินค้า กิจกรรมการ
บญัชใีนการบนัทกึบญัชแีละกจิกรรมการเงนิ ซึง่จะเห็นได้ว่า
กจิกรรม ปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ของการประกอบการธุรกจิท่ี
ส�ำคญัคอืการมโีปรแกรมส�ำเรจ็รปูทีเ่กีย่วข้องกบักจิกรรมดงั
กล่าว ท�ำให้เกิดความสะดวกรวดเร็วใน การด�ำเนินงานของ
ธรุกจิลดต้นทนุและก่อให้เกดิผลก�ำไรเพิม่ขึน้ และสรุสทิธิ ์ลอย 
(2555) ได้ศกึษา ความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์การสร้างความ
จงรักภักดีของลูกค้ากับความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของ
ธุรกิจโรงแรมในประเทศไทย พบว่า ผู้บริหารธุรกิจ มีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีกลยุทธ์การสร้างความจงรักภักดี
ของลูกค้าโดยรวมและเป็นรายด้าน อยู่ในระดับมาก ได้แก่ 
ด้านการก�ำหนดวสิยัทศัน์ด้านการประเมนิคณุค่าของลกูค้าที่
ดทีีส่ดุ ด้านการวางแผนการตดิต่อสือ่สาร ด้านการประเมนิผล
และการวเิคราะห์ ด้านการพจิารณาคณุสมบติัท่ีมคีวามส�ำคญั
ต่อลูกค้าที่ดีที่สุด และด้านการระบุกลุ่มลูกค้าที่ดีที่สุด และผู้
บรหิารธุรกจิโรงแรมในประเทศไทยมคีวามคดิเหน็ด้วยเก่ียว
กับการมีความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิงานโดยรวมและรายด้าน 
อยูใ่นระดบัมาก ได้แก่ ด้านภาพลกัษณ์องค์กร ด้านความพึง
พอใจของลูกค้า ด้านส่วนแบ่งการตลาด และด้านการบรรลุ
เป้าหมายขององค์กร

	 แรงกดดันทางธุรกิจกับความส�ำเร็จในการด�ำเนิน
งานหรือประกอบการธุรกิจนั้นต้องค�ำนึงถึงปัจจัยต่างๆ ซึ่ง 
Michael E. Porter (1980) ได้วิเคราะห์แบบจ�ำลองแรง
กดดันทางธุรกิจไว้ 5 ประการ (The five forces model for 

competition) ทีม่อีทิธพิลต่อการด�ำเนนิธรุกจิเพือ่การแข่งขนั
ประกอบด้วย 

	 1) อ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลาย
เออร์ เป็นการรวมกลุ่มกันเพื่อลดอ�ำนาจในการต่อรองกับ
ผู้ซ้ือเพื่อผู้ขายวัตถุดิบน้ันขายสินค้าได้ในราคาที่สูงขึ้นหรือ
มีคุณภาพที่น้อยลงโดยที่ผู้ซ้ือหรือลูกค้าไม่มีสิทธิเลือกมาก
นักโดยเฉพาะอย่างย่ิงกับผู้ซื้อที่ต้องเจอกับผู้ขายวัตถุดิบ
ที่มีจ�ำนวนน้อยแล้วย่ิงเลี่ยงที่จะเผชิญกับเหตุการณ์ได้ยาก
เพราะทางเลือกย่อมมีน้อยลงตามไปด้วยประกอบกับเมื่อ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ไม่สามารถก�ำหนดราคาเองได้ก็จะส่ง
ผลให้ต้นทุนในการท�ำธุรกิจนั้นสูงขึ้น ซึ่งวิธีรับมือกับอ�ำนาจ
ต่อรองของผูข้ายวัตถดุบิน้ันกค็อืการรวมกลุม่ของผูป้ระกอบ
การธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เดียวกันเพื่อไปต่อรองราคาหรือ
รวมกลุ่มกันเพื่อสั่งซื้อวัตถุดิบทีละมากๆ เพื่อลดราคาของ
วัตถุดิบให้ถูกลงไม่เช่นน้ันจะไปเลือกใช้บริการของผู้ขาย
วัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์รายอื่นแทน (ยุพาวดี สมบูรณ
กูล, 2555) 

	 ซึ่งนอกจากกลุ่มผู้ขายวัตถุดิบจะมีอ�ำนาจต่อรอง
ที่เพิ่มขึ้นแล้ว ยังเป็นการสร้างสัมพันธไมตรีอันดีกับบรรดา
คู่แข่งที่ช่วยเพิ่มอ�ำนาจการต่อรองกับลูกค้าในอนาคตได้อีก
ด้วย 2) ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อ 

	 ในบางครั้งผู้ซื้อก็มีอ�ำนาจท่ีจะก�ำหนดราคาของ
สินค้าให้ลดลง หรือก�ำหนดคุณภาพของสินค้าและบริการ
ให้สงูขึน้ได้ตามทีผู่ซ้ือ้ต้องการ ซึง่ส�ำหรับผูป้ระกอบการราย
ย่อยๆแล้ว ทัง้การลดราคาขายกท็�ำใหร้ายได้ลดลง ส่วนการ
เพิ่มคุณภาพก็ท�ำให้ต้นทุนนั้นสูงขึ้น และปัจจัยเหล่านี้ก็น�ำ
ไปสู่ผลก�ำไรที่ลดลงอีก โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจที่มีกลุ่ม
ลูกค้าให้ความสนใจน้อยและไม่เป็นทีต้่องการของตลาดลกูค้า
ก็จะยิ่งมีอ�ำนาจในการต่อรองที่สูงขึ้น และจะยิ่งสูงขึ้นไปอีก
ถ้าหากลกูค้ามกีารรวมกลุม่กนัเพือ่ซือ้ในปรมิาณมาก เพราะ
ลูกค้านั้นจะมีสิทธิ์ในการเลือกทีจ่ะไปเสนอซือ้กบัผู้ประกอบ
การเจ้าอืน่ๆ ทีส่ามารถให้ราคาและคณุภาพได้ในแบบทีผู่ซ้ือ้
ต้องการ  ดงันัน้การรวมกลุม่กนัของผูป้ระกอบการทีข่ายสนิค้า
หรอืให้การบรกิารชนดิเดยีวกันในการก�ำหนดฐานราคาทีต่�ำ่
ที่สุดที่จะขายให้กับลูกค้าได้  เพราะเมื่อเราท�ำข้อตกลงกับ
บริษัทอื่นๆ ในเรื่องราคาแล้ว ลูกค้าก็จะไม่สามารถต่อรอง
ราคาสินค้าได้มากนัก เนื่องจากในแต่ละบริษัทก็จะมีราคา
ของสินค้าที่เท่ากันหรือใกล้เคียงกัน เพื่อลดการแข่งขันการ
ตัดราคาของผู้ประกอบการทุกฝ่าย 3) ด้านแรงผลักดันจาก
คู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาด หากธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มี
ยอดขายสูง มีก�ำไรดี แต่มีอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดที่ต�่ำ ก็
จะท�ำให้มีคู่แข่งหน้าใหม่ๆ เข้ามาลงทุนอีกมากมายภายใน
เวลาไม่ช้า ซึ่งแน่นอนว่าเมื่อมีการแข่งขันในตลาดเดียวกัน
แล้ว ส่วนแบ่งการตลาดและก�ำไรท่ีเคยมีสูงก็ต้องลดลง โดย
ปกตแิล้วธรุกจิใหญ่ๆ อาจยงัไม่ค่อยได้รบัผลกระทบมากนกั 
เพราะส�ำหรับธุรกิจขนาดใหญ่ มักรับวตัถุดิบมาในราคาทีถ่กู
กว่า ท�ำให้สามารถก�ำหนดราคาในราคาที่ต�่ำกว่า รวมไปถึง
ระบบงานทัง้วธิกีารจดัส่งและกระจายสนิค้าทีม่ปีระสทิธิภาพ
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จนยากทีร่ายใหม่จะเข้ามาทัดเทยีมได้ แต่ส�ำหรบัธรุกจิขนาด
เลก็นัน้สามารถสร้างความสมัพนัธ์ดีกบัลกูค้าจนเกดิเป็นความ
จงรักภักดีได้เช่นกัน การสร้างธุรกิจให้แข็งแกร่งและเป็นที่
รูจ้กัของผูค้นกเ็ป็นอกีวิธีหนึง่ทีแ่ม้ว่าจะมีผู้ประกอบการราย
ใหม่เปิดตวัมา ลกูค้ากจ็ะยงัคงใช้บรกิารสนิค้าและบรกิารต่อ
ไป ดงันัน้หากรูว่้าธุรกิจทีท่�ำอยูน้ั่นสามารถมคู่ีแข่งใหม่ๆ เข้า
มาในตลาดก็ควรจะให้ความส�ำคัญกับคุณค่าของธุรกิจ และ
สร้างความโดดเด่นทีเ่ลียนแบบได้ยากกจ็ะเป็นอปุสรรคทีย่าก
ข้ึนส�ำหรับผู้ประกอบการรายใหม่ 4) ด้านแรงผลักดันจาก
สินค้าทดแทน มักจะเกิดเมื่อลูกค้าของธุรกิจนั้นสามารถหา
สนิค้าทีม่าแทนสนิค้าของธรุกิจนัน้ได้อย่างง่ายดาย โดยสนิค้า
ทดแทนนั้นอาจมีราคาที่ถูกกว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนที่ดี
กว่า จนตดัสนิใจทีจ่ะเลิกซือ้สินค้าและใช้บรกิารของธุรกจินัน้
แล้วหนัไปเลอืกใช้สนิค้าทดแทน ธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ เช่น 
การเช่าอพาร์ทเม้นและหอพกั ท่ีจะเป็นสินค้าทดแทนส�ำหรับ
การซื้อบ้าน ทาวเฮ้า หรือคอนโดมิเนียม เนื่องจากราคาเช่า
ที่ถูกกว่า และ 5) แรงผลักดันที่เกิดขึ้นภายในอุตสาหกรรม 
ซึง่คูแ่ข่งขนัทัง้หมดทีม่กีารผลติสนิค้าและรปูแบบอยูใ่นธรุกจิ
เดยีวกันจะเน้นผลติภณัฑ์และตลาดเดียวกนั โดยมกีารตรวจ
สอบดวู่า คูแ่ข่งม ีกลยทุธ์ใดทีม่ากระทบองค์กรธรุกจินัน้ๆ การ
วเิคราะห์ขนาดของคู่แข่งขนั ก�ำลงัการผลติ เงินทุน ส่วนแบ่ง
การตลาด กลยทุธ์ของคู่แข่งขัน การประหยดัเนือ่งจากขนาด 
ความสามารถในการผลิต อปุสรรคในการออกจากตลาดรวม
ถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อการแข่งขัน ดังนั้นใน
ธรุกจิต่างๆ ต้องมุง่เน้นในด้านของคณุภาพของสนิค้าเพือ่ให้
เป็นท่ีรูจั้กและยอมรบัของผูค้นทัว่ไปให้มากทีส่ดุ ซึง่เป็นการ
สร้างแบรนด์แก่สินค้า ท�ำให้สินค้าขายได้ มียอดขาย ก�ำไร 
ส่วนครองทางการตลาดเพิม่ขึน้ และท�ำให้ธรุกจิเจริญเตบิโต
ขึ้น ซึ่งกลยุทธ์การตลาดนั้นมีบทบาทส�ำคัญทางการตลาด
เพราะเป็นการรวมการตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพื่อ
น�ำมาใช้ในการด�ำเนินงาน สอดคล้องกับความต้องการของ
ตลาดเป้าหมายทางธรุกจิ ประกอบด้วย ยอดขาย ก�ำไร ส่วน
ครองทางการตลาด และการเตบิโตทางธรุกจิ ซึง่จะท�ำหน้าที่
ร่วมกนัส่งผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนนิงานของธรุกจิ (ศริิ
วรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2556) 

	 จากการเตบิโตของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ในจงัหวดั
เพชรบรุแีละจังหวดัประจวบครีขีนัธ์ ดงักล่าวเป็นสิง่ทีท่�ำให้ผู้
ประกอบการหรอืนกัลงทนุคาดหวงัผลตอบแทนทีดี่ในการลงทนุ
ท�ำให้ปัจจุบันเกิดกระแสการลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
ประเภทนี้มาก และจากความส�ำคัญดังกล่าว ผู้วิจัยสนใจ
ศึกษาแรงกดดันทางธุรกิจกับความส�ำเร็จในการด�ำเนินงาน
ของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ จงัหวดัเพชรบรุแีละประจวบคีรขัีนธ์ 
เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้ไปวางแผนและพัฒนา กลยุทธ์ทางธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์อันเกิดจากผลกระทบจากแรงกดดันทาง
ธุรกิจ และตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของผู้ซื้อ ทั้งนี้
ผลจากการวจิยัจะช่วยสร้างความเชือ่มัน่ให้กบัผู้ประกอบการ
หรอืนกัธรุกจิทีจ่ะตดัสนิใจลงทนุในธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ต่อ
ไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1. เพื่อศึกษาแรงกดดันทางธุรกิจของธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย์ จงัหวัดเพชรบรุแีละจงัหวัดประจวบครีขัีนธ์ 

	 2. เพือ่ศกึษาความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิงานของธรุกจิ
อสงัหารมิทรพัย์ จงัหวัดเพชรบรุแีละจงัหวัดประจวบครีขัีนธ์ 

	 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงกดดันทาง
ธรุกจิกบัความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิงานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ 
จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

วิธีการดำ�เนินงานวิจัย
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้บริหาร
ระดับสูง ผู้จัดการฝ่ายการขายและการตลาด และฝ่ายบัญชี 
ของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ จ�ำนวน 485 คน (ที่มา: การรายงานตลาด
ที่อยู่อาศัยในจังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์, 
2558) โดยใช้สูตรของ ทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane,1988 
อ้างถึงใน ยุทธ ไกรวรรณ์, 2553) โดยการค�ำนวณตามสูตร 
ได้กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 219 คน

	 สูตร n =	 

	 โดย n =	ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

 	 N = ขนาดของประชากร 

 	 e = ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง (0.05) 

	 แทนค่า n = 

	 =	 219.20 คน

	 ได้กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 219 คน ทั้งนี้ เพื่อให้การ
เกบ็ข้อมลูการวจิยัมคีวามน่าเชือ่ถอื ผูว้จิยัขอเกบ็ข้อมลูเพ่ิม
เป็น 250 คน

2. เครื่องมือในการวิจัย

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวิจยั เป็นแบบสอบถาม จ�ำนวน 
1 ชุด แบ่งเป็น 3 ตอน คือ ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยว
กับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน ประสบการณ์ในการ
ท�ำงาน และต�ำแหน่งงาน ซึ่งเป็นแบบสอบถามแบบตรวจ
รายการ (Check List) ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรง
กดดันทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรี
และจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ�ำนวน 5 ด้าน จ�ำนวน 25 ข้อ 
ประกอบด้วย 1) อ�ำนาจต่อรองจากผู้ขาย 2) อ�ำนาจต่อ
รองจากผู้ซ้ือ 3) แรงผลักดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่
ตลาด 4) แรงผลักดันจากสินค้าทดแทน และ 5) แรงผลัก

N
1 + Ne2

485
1 + 485 x (0.05)2
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ดนัทีเ่กดิขึน้ภายในอตุสาหกรรม ลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ม ี5 ระดบั และ 
ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความส�ำเร็จในการด�ำเนิน
งานของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ จ�ำนวน 6 ด้าน จ�ำนวน 20 ข้อ ประกอบ
ด้วย 1) ยอดขาย 2) ก�ำไร 3) ส่วนครองทางการตลาด 4) 
การเติบโตทางธุรกิจ 5) ความพึงพอใจของลูกค้า และ 6) 
ภาพลักษณ์ขององค์การ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) มี 5 ระดับ

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้
ด�ำเนินการตามขั้นตอน คือ 1) ประสานงานขอหนังสือจาก
มหาวทิยาลยั เพือ่ขอความอนุเคราะห์ในการเกบ็ข้อมลู 2) จดั
ส่งแบบสอบถามให้กับผูบ้รหิารระดบัสงู ผูจ้ดัการฝ่ายการขาย
และการตลาด และฝ่ายบญัช ีของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ จังหวัด
เพชรบุรีและประจวบคีรีขันธ์ จ�ำนวน 250 ฉบับ และ 3) หลัง
จากได้รบัแบบสอบถามคนืจากกลุม่ตวัอย่าง ผูว้จิยัได้ท�ำการ
ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถกูต้องของแบบสอบถาม
จนครบ เพื่อน�ำไปวิเคราะห์ทางสถิติและวิเคราะห์เนื้อหาต่อ
ไป

4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 1) ค่าความถี ่(Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 2) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัแรงกดดนั
ทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและ
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ และความส�ำเร็จในการด�ำเนินงาน 
และ 3) ค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficientอ้างถึงใน ยุทธ 
ไกยวรรณ์, 2553) ใช้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแรง
กดดันทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ กับความส�ำเร็จ
ในการด�ำเนนิงานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ จงัหวดัเพชรบรุี
และจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

ผลการศึกษาวิจัยและการอภิปรายผล
	 1. แรงกดดันทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
จังหวดัเพชรบรีุและจังหวดัประจวบครีีขันธ์ โดยรวมอยูใ่นระดบั
มาก เมือ่พจิารณารายด้าน พบว่า ด้านทีม่ค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดับ
สูงสุด ได้แก่ ด้านแรงผลักดันที่เกิดขึ้นภายในอุตสาหกรรม 
รองลงมาคือ ด้านแรงผลักดันจากสินค้าทดแทน ด้านแรง
ผลักดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาด ด้านอ�ำนาจต่อ
รองจากผู้ขายวัตถุดิบ และด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อ ตาม
ล�ำดับ

	 2. ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย์ ในจงัหวดัเพชรบรุแีละจงัหวดัประจวบครีขีนัธ์ 
โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
ด้านที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสูงสุด ได้แก่ ด้านความพึงพอใจ

ของลูกค้า รองลงมาคือ ด้านการเติบโตทางธุรกิจ ด้านยอด
ขาย ด้านภาพลักษณ์ขององค์การ ด้านก�ำไร และด้านส่วน
ครองทางการตลาด ตามล�ำดับ

ตารางที่ 1	 คา่เฉลีย่ คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน แรงกดดันทางธุรกจิของธรุกจิอสังหารมิทรพัย ์จังหวดัเพชรบรุแีละจงัหวดั
ประจวบคีรีขันธ์ จำ�แนกเป็นรายด้านและรวมทุกด้าน

แรงกดดันทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  
จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์

S.D. ระดับความคิดเห็น

1. ด้านอำ�นาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ 3.37 0.68 ปานกลาง

2. ด้านอำ�นาจต่อรองจากผู้ซื้อ 3.15 0.56 ปานกลาง

3. ด้านแรงผลักดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาด  3.50 0.56 ปานกลาง

4. ด้านแรงผลักดันจากสินค้าทดแทน 3.53 0.54 มาก

5. ด้านแรงผลักดันที่เกิดขึ้นภายในอุตสาหกรรม 3.99 0.67 มาก

โดยภาพรวม 3.51 0.45 มาก
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ตารางที่ 2	 คา่เฉลีย่ คา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ความสำ�เรจ็ในการดำ�เนนิงานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย ์ในจงัหวดัเพชรบรีุ
และจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จำ�แนกเป็นรายด้านและรวมทุกด้าน

ความสำ�เร็จในการดำ�เนินงานของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  
ในจังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์

S.D. ระดับความคิดเห็น

1. ด้านยอดขาย 3.60 0.91 มาก

2. ด้านกำ�ไร 3.36 0.67 ปานกลาง

3. ด้านส่วนครองทางการตลาด 2.72 0.62 ปานกลาง

4. ด้านการเติบโตทางธุรกิจ 3.68 0.45 มาก

5. ด้านความพึงพอใจของลูกค้า 3.94 0.70 มาก

6. ด้านภาพลักษณ์ขององค์การ 3.58 0.79 มาก

โดยภาพรวม 3.48 0.38 ปานกลาง

	 3. ความสัมพันธ์แรงกดดันทางธุรกิจกับความ
ส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัด
เพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พบว่า โดยรวมมีความ
สัมพันธ์กันทางบวกในระดับสูง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (r) เท่ากับ 0.746 เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า ด้านที่มีความสัมพันธ์กันทางบวก 
ในระดับสูง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ 

ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อ (r) เท่ากับ 0.792 ด้านแรงผลัก
ดันจากสินค้าทดแทน (r) เท่ากับ 0.780 ด้านอ�ำนาจต่อรอง
จากผู้ขายวัตถุดิบ (r) เท่ากับ 0.767 ด้านแรงผลักดันจากคู่
แข่งขันรายใหม่ท่ีเข้าสู่ตลาด (r) เท่ากับ 0.751 ด้านท่ีมีความ
สมัพนัธ์กนัทางบวกในระดบัปานกลาง อย่างมนียัส�ำคญัทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านแรงผลักดันที่เกิดขึ้นภายใน
อุตสาหกรรม (r) เท่ากับ 0.684 ดังตารางที่ 3

ตารางที่ 3	 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สันของแรงกดดันทางธุรกิจกับความสำ�เร็จในการดำ�เนินงานของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

แรงกดดันทางธุรกิจของ
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

ความสำ�เร็จในการดำ�เนินงานของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ 

ยอด
ขาย

กำ�ไร ส่วนครอง
ทางการ
ตลาด

การเติบโต
ทางธุรกิจ

ความพึง
พอใจของ

ลูกค้า

ภาพ
ลักษณ์ของ

องค์การ
รวม

1. ด้านอำ�นาจต่อรองจากผู้
ขายวัตถุดิบ 

0.793* 0.717* 0.756* 0.782* 0.682* 0.745* 0.767*

2. ด้านอำ�นาจต่อรองจาก
ผู้ซื้อ 

0.762* 0.704* 0.725* 0.735* 0.785* 0.787* 0.792*

3. ด้านแรงผลักดันจากคู่
แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาด  

0.706* 0.723* 0.719* 0.763* 0.778* 0.720* 0.751*

4. ด้านแรงผลักดันจาก
สินค้าทดแทน 

0.772* 0.360* 0.732* 0.753* 0.781* 0.738* 0.780*

5. ด้านแรงผลักดันที่เกิดขึ้น
ภายในอุตสาหกรรม 

0.678* 0.577* 0.608* 0.708* 0.737* 0.718* 0.684*

โดยภาพรวม 0.730* 0.552* 0.786* 0.743* 0.796* 0.721* 0.746*

* มีนัยสำ�คัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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อภิปรายผล
	 1. แรงกดดันทางธุรกิจของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
จังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสุพรรณี จันทะเกิด 
(2550) ได้ศกึษาผลกระทบของศกัยภาพองค์กรและแรงกดดนั
ภายนอกองค์กรทีม่ต่ีอการเปิดเผยข้อมลูด้านสิง่แวดล้อมของ
ธุรกิจที่ได้รับ ISO 14001 ในประเทศไทย พบว่า แรงกดดัน
ภายนอกองค์กร ด้านสภาพการแข่งขันมีความสัมพันธ์และ
ผลกระทบเชงิบวกกบัการเปิดเผยข้อมลูด้านสิง่แวดล้อมโดย
รวมอยู่ในระดับมาก

	 2. ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของธุรกิจ
อสงัหารมิทรพัย์ ในจงัหวดัเพชรบรุแีละจงัหวดัประจวบครีขีนัธ์ 
โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ
สรุยิา อุม่น้อย (2555) ได้ศกึษากลยทุธ์การบรหิารโครงการใน
ธรุกจิ อสงัหารมิทรพัย์เพือ่การแข่งขนัอย่างยัง่ยนื กรณศึีกษา 
กลุ่มบริษัท เจ้าพระยามหานคร จ�ำกัด (มหาชน) พบว่า การ
พัฒนากระบวนการก่อสร้างให้แล้วเสรจ็ทนัตามก�ำหนดเพือ่
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ความมีประสิทธิภาพของ
เครื่องมือเครื่องจักร การลดอัตราการลาออกของพนักงาน 
และกลยุทธ์พัฒนา เทคโนโลยีในการท�ำงานส�ำหรับน�ำมาใช้
ในการแก้ไขปัญหาในแต่ละด้านตามล�ำดบัความส�ำคัญ ส่งผล
ให้การบริหารโครงการในธุรกิจ อสังหาริมทรัพย์ส�ำเร็จได้ใน
ระดับปานกลาง

	 3. ความสมัพนัธ์ระหว่างแรงกดดนัทางธรุกจิกบัความ
ส�ำเร็จในการด�ำเนินงานของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จังหวัด
เพชรบรุแีละประจวบคีรขีนัธ์ พบว่า โดยรวมมคีวามสมัพนัธ์
กนัทางบวกในระดับสงู อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของสรุยิา อุม่น้อย (2555) ได้ศกึษา
กลยุทธ์การบริหารโครงการในธุรกิจ อสังหาริมทรัพย์เพื่อ
การแข่งขันอย่างยั่งยืน กรณีศึกษา กลุ่มบริษัท เจ้าพระยา
มหานคร จํากัด (มหาชน) พบว่า แรงกดดันการแข่งขัน
ทางธุรกิจมีความสัมพันธ์กับความส�ำเร็จในการการบริหาร
โครงการในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ โดยรวมอยู่ในระดับสูง
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สรุปผล
	 แรงกดดนัทางธรุกจิมีความสมัพนัธ์กบัความส�ำเรจ็
ในการด�ำเนนิงานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ จงัหวดัเพชรบรุี
และประจวบคีรีขันธ์ โดยรวมมีความสัมพันธ์กันทางบวกใน
ระดับสูง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์ (r) เท่ากับ 0.746 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
ด้านที่มีความสัมพันธ์กันทางบวก ในระดับสูง อย่างมีนัย
ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ด้านอ�ำนาจต่อรองจาก
ผู้ซื้อ (r) เท่ากับ 0.792 ด้านแรงผลักดันจากสินค้าทดแทน 
(r) เท่ากับ 0.780 ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ (r) 
เท่ากับ 0.767 ด้านแรงผลักดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้า
สู่ตลาด  (r) เท่ากับ 0.751 ด้านที่มีความสัมพันธ์กันทาง

บวกในระดับปานกลาง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ได้แก่ ด้านแรงผลักดันท่ีเกิดขึ้นภายในอุตสาหกรรม 
(r) เท่ากับ 0.684 

ข้อเสนอแนะ 
1. ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย

	 1.1 ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายวตัถดุบิ ควรมกีาร
รวมตัวกันของผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ จะท�ำให้มี
อ�ำนาจการต่อรองทีส่งูกบัผูป้ระกอบการธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์

	 1.2 ด้านอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อ ผู้ซื้อควรมีอ�ำนาจ
ที่จะก�ำหนดราคาของอสังหาริมทรัพย์ให้ลดลง หรือก�ำหนด
คุณภาพของอสังหาริมทรัพย์และบริการให้สูงขึ้นได้ตามที่ผู้
ซือ้ต้องการ ซึง่ถ้าต้นทนุในการเปลีย่นไปใช้อสงัหารมิทรัพย์
ของรายอื่นหรือใชอ้สังหาริมทรพัย์ของคู่แข่งแล้วผู้ซื้อต้องมี
ต้นทุนในการเปลี่ยนสูง อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อก็จะต�่ำ

	 1.3 ด้านแรงผลักดันจากคู่แข่งขันรายใหม่ท่ีเข้าสู่
ตลาด ควรมกีารลดต้นทนุหรอืค่าใช้จ่ายในการน�ำเสนอสนิค้า
ตัวใหม่ท�ำให้ธุรกิจรายใหม่อาจจะต้องใช้เงินลงทุนมากกว่า
เดิมในการชักจูงให้ลูกค้าหันมาซื้อสินค้าของตนเอง

	 1.4 ด้านแรงผลักดันจากสินค้าทดแทน ควรมีการ
สร้างรปูแบบและขนาดอสงัหารมิทรพัย์มใีห้เลอืกอย่างหลาก
หลายตามทีล่กูค้าต้องการกส็ามารถแข่งขนักบัธรุกจิบ้านเช่า 
หอพักหรืออพาร์ทเม้นได้ หรือมีการสร้างธุรกิจบ้านเช่า หอ
พักหรืออพาร์ทเม้นมีการเพ่ิมสิ่งอ�ำนวยความสะดวกตามที่
ลูกค้าต้องการจะท�ำให้ผู้ซื้อสนใจเช่ามากขึ้น

	 1.5 ด้านแรงผลักดันที่เกิดขึ้นภายในอุตสาหกรรม 
ผู้ประกอบการควรมีการพัฒนาขีดความสามารถแข่งขันใน
อุตสาหกรรม เพื่อส่งผลให้มีการแข่งขันกับคู่แข่งได้

	 1.6 ข้อเสนอแนะในการพัฒนาเพื่อให้เกิดความ
ส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิงานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ ในจงัหวดั
เพชรบรุแีละจงัหวดัประจวบครีขีนัธ์ ควรมกีารเพิม่ส่วนครอง
ทางการตลาด โดยต้องมกีารเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดจาก
การประกอบการธรุกจิเพิม่ขึน้ โดยค�ำนงึถงึความพงึพอใจของ
ลูกค้าเพื่อส่งเสริมให้การด�ำเนินธุรกิจประสบความส�ำเร็จยิ่ง
ขึ้น

2. ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป

	 2.1 ควรมีการศึกษารูปแบบการด�ำเนินงานของ
ธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้ริโภค
ในจังหวัดเพชรบุรีและจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

	 2.2 ควรศึกษาผลกระทบของประสิทธิภาพการ
บริหารความเสี่ยงสมัยใหม่ท่ีมีต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนิน
งานของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ในจงัหวดัเพชรบรุแีละจงัหวดั
ประจวบคีรีขันธ์ 
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