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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีความสําคัญและมีบทบาทตอระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศไทย ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงในธุรกิจอสังหาริมทรัพยสามารถสงผลกระทบตอธุรกิจอ่ืนๆ และมี

ผลกระทบตอภาพรวมของเศรษฐกิจในประเทศ ซ่ึงธุรกิจอสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูง 

การไดมาซ่ึงขอมูลท่ีถูกตองและทันเวลาสามารถชวยใหผูประกอบการสามารถตัดสินใจในการวางกลยุทธ 

ไดอยางเหมาะสม ไมวาจะเปนในดานการสรางตราสินคาและภาพลักษณทัศนคติของผูบริโภคและการตลาด 

โดยองคกรจะไมสามารถเกิดข้ึนไดเลยในระยะเวลาอันสั้น ในหลายๆ องคกรชั้นนําจะตองมีการสะสม

ประสบการณการทําธุรกิจ การรับรูซ่ึงตองเปนท่ียอมรับท้ังบุคคลภายในรวมไปถึงดานภายนอกองคกร 

ไมวาจะเปนบุคคลท่ีเปนลูกคา หรือแมกระท่ังนักลงทุน และดานการสื่อสารสรางการรับรูทางดานธุรกิจ 

ดานการตลาด นโยบายในจัดการบริหารงาน ดานสินคา และในดานการใหบริการท่ีจะสงผลไปยังผูบริโภค 

ซ่ึงไดมีความสําคัญมากแมกระทั่งรวมไปถึงภาพลักษณขององคกร ซ่ึงมีสวนสําคัญมากเปนอยางยิ่ง 

(กนกวรรณ ศรีจันทรหลา, 2557) 

ตลาดอสังหาริมทรัพยยังคงไดรับความสนใจอยางตอเนื่องท้ังจากผูประกอบการรายเล็ก

และรายใหญ ตลาดมีการแขงขันรุนแรง ประกอบกับพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีเปลี่ยนไป ทําใหผูประกอบการตางๆ มีการแขงขันกันท้ังตัวสินคาและราคา ซ่ึงนั้นแสดงวาผูประกอบการ 

จําเปนตองมีการกําหนดกลยุทธในเหมาะสมเพ่ือใหสามารถเขาถึงผูบริโภคไดและสามารถจําหนายบาน 

หรืออสังหาริมทรัพยใหกับผูบริโภคไดมากท่ีสุด รวมท้ังยังตองคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรูความสามารถ 

ในการบริหารการขาย กลุมลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายคือใคร มีคุณลักษณอยางไร ซ่ึงปจจัยเหลานี้

ผูประกอบการตองใหความสําคัญเพ่ือใหสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดไดอยางเหมาะสม รวมท้ังมี

ปจจัยภายนอกท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีผูประกอบการตองคํานึงถึงอีกหลายปจจัย

ท้ังการเลือกประเภทของบาน การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย ความตองการท่ีอยูอาศัยใหม เปนตน 

(บัวทิพย พรหมศร และสุดาพร สาวมวง, 2551) 

อสังหาริมทรัพยในภูมิภาคมีอัตราการขยายตัวอยางตอเนื่อง ซ่ึงนอกจากจะมีสาเหตุมาจาก 

การเติบโตของกิจกรรมเศรษฐกิจในภูมิภาค และการท่ีประเทศไทยกําลังจะกาวเขาสู AEC ท่ีมีสวนชวย 

กระตุนกิจกรรมการคาและการลงทุนระหวางประเทศเพ่ือนบาน สาเหตุอีกสวนหนึ่งมาจากแผนการ 
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พัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานดานคมนาคมของภาครัฐ ซ่ึงชวยเปดพ้ืนท่ีศักยภาพของตลาดอสังหาริมทรัพย

ในหลายจังหวัด โดยนายสัมมา คีตสิน ผูอํานวยการศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพยมองแนวโนมใหญ 

(เมกะเทรนด) ในอนาคตท่ีจะมีผลตอภาคอสังหาริมทรัพย ในการเปลี่ยนสภาพสูความเปนเมือง 

(Urbanization) ทําใหตลาดท่ีอยูอาศัยเติบโตท้ังในพ้ืนท่ีปริมณฑลของเมืองกรุงเทพฯ และในเมืองระดับ 

รองของประเทศ ท่ีมีการเติบโตทางเศรษฐกิจคอนขางสูง โดยจังหวัดระดับรองท่ีมีศักยภาพ ไดแก บุรีรัมย 

รอยเอ็ด สกลนคร สุรินทร หนองคาย จันทบุรี กาญจนบุรี ราชบุรี ตาก นครสวรรค กําแพงเพชร 

สุพรรณบุรี นครนายก กระบี่ ตรัง สุราษฎรธานี เปนตน (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2559) 

ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ไดทําการสํารวจตลาดท่ีอยูอาศัยในจังหวัดระดับรองใน 5 ภาค 

ท่ัวประเทศ โดยภาคกลางทําการสํารวจใน 4 จังหวัด ไดแก กาญจนบุรี ราชบุรี สุพรรณบุรี และนครนายก 

ผลสํารวจท่ีอยูอาศัยสวนใหญในจังหวัดภูมิภาคเปนโครงการบานจัดสรร และสวนมากเปนบานเดี่ยว 

ซ่ึงอาจมีท้ังบานเดี่ยวชั้นเดี่ยวและบานเดี่ยวสองชั้น และมีระดับราคาไมเกิน 3 ลานบาท ผลการสํารวจ

ในจังหวัดราชบุรี พบวา มีโครงการบานจัดสรรท่ีอยูในระหวางการขาย 19 โครงการ มีหนวยในผังรวม

ประมาณ 1,751 หนวย โดยรอยละ 55 ของหนวยจัดสรรท้ังหมดเปนบานเดี่ยว มียอดบานจัดสรรขาย

ไดประมาณรอยละ 66 และมีหนวยบานจัดสรรเหลือขายประมาณ 587 หนวย มีโครงการอาคารชุดท่ี

อยูในระหวางการขาย 2 โครงการ มีหนวยในผังรวมประมาณ 232 หนวย มียอดหองชุดขายไดประมาณ 

รอยละ 73 และมีหนวยหองชุดเหลือขายประมาณ 62 หนวย (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2558) 

จังหวัดราชบุรี มีจํานวนบานจัดสรรอยูหลายแหงหลายโครงการ ซ่ึงก็เปนผลดีกับนักลงทุน 

ทางดานอสังหาริมทรัพย แตดวยความท่ีมีการแขงขันกันสูงและดวยปจจัยในดานราคา คาครองชีพ 

รายไดและอาชีพของผูบริโภคมีความไมสมดุลกัน จึงจําเปนตองใชวิธีในการเสนอขายรูปแบบและกลยุทธ 

ในการเสนอขาย โดยนายธนัญชัย วัดเอก เจาของกิจการอพารตเมนตบาน 108 อําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี เปดเผยกับประชาชาติธุรกิจวา ปจจุบันภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพยในจังหวัดราชบุรีขยายตัวมากข้ึน 

หลังจากน้ําทวมใหญเม่ือปลายป 2554 เนื่องจากราชบุรีเปนจังหวัดท่ีไมไดรับผลกระทบจากน้ําทวม 

จึงทําใหประชาชนในจังหวัดใกลเคียง เชน นครปฐม กรุงเทพฯ หนีปญหาน้ําทวมเริ่มเขามาหาท่ีอยูอาศัย 

แหงท่ี 2 มากข้ึน ปจจุบันผูประกอบการอสังหาริมทรัพยของราชบุรีสวนใหญยังเปนกลุมทุนทองถ่ิน 

80% และอีก 20% เปนทุนจากตางจังหวัด ซ่ึงไมใชทุนจากสวนกลาง ซ่ึงทําเลหลักท่ีมีการลงทุนโครงการ 

บานเดี่ยว ทาวนเฮาส ทาวนโฮม ยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกในรัศมีประมาณ 3 

กิโลเมตร ทําใหราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึนจากไรละ 12 ลานบาท เปนไรละ 16 ลานบาท ขณะท่ี 

ในเขตอําเภอสวนผึ้งจะเปนกลุมทุนจากภาคใตเขามาลงทุนรีสอรต และหลังเปดประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน และเปดโครงการทวายโปรเจ็กต จะทําใหทุนทองถ่ินและทุนจากสวนกลางเขามาลงทุนภาค

อสังหาริมทรัพยในราชบุรีมากข้ึน โดยเฉพาะบานเดี่ยว ทาวนเฮาส ทาวนโฮม โดยเฉพาะในเขตอําเภอเมือง 
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และชานเมือง ราคาท่ีดินในเขตเมือง และอําเภอสวนผึ้ง จะทะลุไรละ 20 ลาน อยางแนนอน (ประชาชาติ 

ธุรกิจ, 2556) 

โดยจากขอมูลขางตนผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาสภาพท่ัวไปของการดําเนินธุรกิจ

บานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี รวมถึงรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรใน

อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เพ่ือนํามากําหนดเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจใหสามารถตอบความตองการ 

ของลูกคาไดอยางตรงจุดมากข้ึน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุร ี

2. เพ่ือศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด 

ราชบุร ี

 

คําถามการวิจัย 

1. สภาพท่ัวไปของการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เปนอยางไร 

2. รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เปนอยางไร 

3. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เปนอยางไร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยนี้ผูวิจัยตองการศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี มีขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนิน 

ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

2. ขอบเขตดานผูใหขอมูลหลักในครั้งนี้ไดแก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ี 

ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย รวมท้ังหมดจํานวน 10 คน  

3. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ไดแก ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

4. ขอบเขตระยะเวลา ระยะเวลาในการดําเนินงานวิจัยตั้งแตเดือนมีนาคม 2559 ถึง 

มิถุนายน 2559 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ผูประกอบการทางธุรกิจสามารถนําผลวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนิน

ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ไปใชในดานการกําหนดกลยุทธเพ่ือเปนแนวทางในการ

ดําเนินธุรกิจบานจัดสรร ทําใหเกิดประสิทธิผลตามเปาหมายท่ีวางไว 

2. ผูประกอบการทางธุรกิจไดทราบถึงปญหา อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจและแนวทาง

ในการแกปญหาในธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

3. เผยแพรความรูเก่ียวกับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรใหกับผูประกอบการ

รายเกาและรายใหมท่ีสนใจในการประกอบธุรกิจในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุร ีผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือนํามาเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

1.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ  

2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธการตลาด  

3.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการบริหารความสัมพันธกับลูกคา 

4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

5.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ 

6.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการแขงขัน 

7.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย 

8.  บริบทของธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดราชบุรี 

9.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ 

การจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management) หมายถึง การกําหนดวิสัยทัศน (Vision) 

พันธกิจ (Mission) วัตถุประสงค (Objective) เปาหมาย (Goal) ขององคกรในระยะสั้นและระยะยาว

เพ่ือใหองคกรสามารถดําเนินงานตามพันธกิจและบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีกําหนดไว (พิษณุ 

จงสถิตวัฒนา และคณะ, 2544) 

การจัดการธุรกิจอยางเปนระบบโดยมีการกําหนดทิศทางขององคกรในอนาคตไว จึงตอง

มีการวางแผนอยางรอบคอบ และการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก เพ่ือหาโอกาสและอุปสรรคท่ี

สงผลกระทบตอองคกร และวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน เพ่ือหาจุดแข็งและจุดออนในองคกร สําหรับ 

กําหนดตําแหนงทางธุรกิจ และจะไดนําไปกําหนดกลยุทธธุรกิจเพ่ือใหสามารถนําไปดําเนินการเพ่ือให

บรรลุตามเปาหมายของธุรกิจท่ีวางไว ซ่ึงการจัดการเชิงกลยุทธตองคํานึงถึงสิ่งตอไปนี้ 

1. ลักษณะการดําเนินงานขององคกร 

2. ลักษณะธุรกิจในอนาคต 

3. สภาพแวดลอม 

5 
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4.  การจัดสรรสรรพยากร 

5. การปฏิบัติงานใหบรรลุเปาหมาย 

กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management Process) ประกอบดวย 3 

ข้ันตอน ดังนี้ 

การวิเคราะหเชิงกลยุทธ (Strategic Analysis) 

1. การวิเคราะหสภาพการแขงขัน (The Five Forces Model)  

การวิเคราะหปจจัยหรือสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงท่ีมาของ

ความรุนแรงในการแขงขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวการณแขงขันเหลานี้ การวิเคราะหนี้มีความจําเปน 

สําหรับการจัดทํากลยุทธขององคกร Michael E. Porter เสนอวาสภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจ 

ข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีองคกรธุรกิจนั้นอยู และสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม 

ใดอุตสาหกรรมหนึ่งยอมข้ึนอยูกับปจจัยท่ีสําคัญ 5 ประการ คือ 

 1.1 ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกร 

ธุรกิจอ่ืนท่ีในขณะนั้นอยูภายนอกอุตสาหกรรมแตมีความสามารถและแนวโนมท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรม 

โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจเดิมท่ีอยูภายในอุตสาหกรรมจะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ เขามาใน 

อุตสาหกรรม เนื่องจากองคกรใหมๆ ท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแขงขัน 

ในอุตสาหกรรมอันเปนขอจํากัดท่ีสําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกิจเดิมใน

อุตสาหกรรมเนื่องจากองคกรใหมท่ีเขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซ่ึงเปนผลเสียตอองคกรเดิมท่ีมี

อยูแลว ยกเวนในกรณีท่ีตลาดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการแขงขัน 

ท่ีรุนแรงยิ่งข้ึน อาจมีการลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรมขององคกร 

ธุรกิจใหมจะข้ึนอยูกับปจจัยท่ีสําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรมและการโตตอบ

จากองคกรธุรกิจเดิม 

 1.2 ความรุนแรงของสภาวะการแขงขัน ระหวางองคกรธุรกิจท่ีอยูในอุตสาหกรรม

เดียวกันสภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตางๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเม่ือองคกรธุรกิจหนึ่งมองเห็น

ชองทางในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรม

เดียวกัน เชน การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือ การเพ่ิม

การใหบริการหลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง โอกาสท่ีองคกร

ธุรกิจตางๆ จะข้ึนราคาสินคาและบริการ เพ่ือใหไดมาซ่ึงกําไรท่ีมากข้ึนก็จะมีมาก 

 1.3 การมีสินคาหรือบริการท่ีสามารถทดแทนกันได ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจ 

จะมีการแขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคาท่ีมีลักษณะท่ีทดแทนกันได ซ่ึงอาจเปนสินคา

คนละชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การมีสินคาทดแทนใน

อุตสาหกรรมอ่ืนยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการตั้งราคาสินคาไมใหสูงเกินไปเนื่องจากลูกคาอาจจะหัน
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ไปใชสินคาท่ีทดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ (Switching Cost) ต่ํา ปจจัยใน

ดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถา

กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคาอาจจะเปลี่ยนหันมาดื่มชาแทน ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคาท่ีไมมีสินคา

ทดแทนไดยอมมีผลตอบแทนท่ีสูงเนื่องจากสามารถตั้งราคาของสินคาไดสูงโดยท่ีไมตองกลัวสินคาทดแทน 

ถาอุตสาหกรรมใดมีสินคาทดแทนไดงาย ยอมไมสามารถหากําไรไดมากเนื่องจากลูกคาจะหันไปใชสินคา 

ทดแทนแทน 

 1.4 อํานาจตอรองของผูซ้ือ ผูซื้อจะมีผลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซ้ือมีอํานาจ

ตอรองหรือมีอิทธิพลตอการกําหนดราคาของสินคาและบริการใหต่ํา หรือมีอิทธิพลในการตอรองให

องคกรธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินคาและบริการใหมากข้ึน ซ่ึงสงผลตอองคกรธุรกิจในแงตนทุนการ

ดําเนินงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ีผูซ้ือท่ีไมมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกร

ธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคาไดโดยงาย การท่ีผูซ้ือจะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยู

กับอํานาจตอรองท่ีผูซ้ือมีตอองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

 1.5 อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ ผูขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลตออุตสาหกรรมเนื่อง 

จากสามารถกําหนดใหสินคามีราคาสูงหรือต่ําไดหรือเพ่ิมหรือลดคุณภาพของสินคาได ซ่ึงสงผลตอตนทุน 

และกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีท่ีผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองต่ํายอมถูกผูซ้ือกด

ราคา และเรียกรองสินคาท่ีมีคุณภาพท่ีสูงข้ึนได (พักตรพจง วัฒนสินธุ และพส ุเดชะรินทร, 2542: 125) 

2. การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) การวิเคราะห 

SWOT (SWOT Analysis) เปนเครื่องมือในการประเมินสถานการณซ่ึงชวยผูบริหารกําหนดจุดแข็งและ 

จุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกตลอดจนผลกระทบ 

ท่ีมีศักยภาพจากปจจัยเหลานี้ตอการทํางานขององคกร 
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ภาพท่ี 1 ทฤษฎีการวิเคราะห SWOT (SWOT analysis) 

ท่ีมา: ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, การวิจัยตลาด: ฉบับมาตรฐาน (กรุงเทพฯ: ธรรมสาร, 2542) 

 

S: การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths) เปนการพิจารณาถึงจุดเดน หรือจุดแข็งของบริษัท 

และสิ่งแวดลอมภายใน การทราบถึงจุดแข็งจะนําไปใชในการกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดได 

W: การวิเคราะหจุดออน (Weakness) เปนการวิเคราะหขอเสียขององคกร การทราบ

ถึงจุดออนจะชวยใหองคกรหาวิธีการแกปญหานั้น ๆ ได 

O: การวิเคราะหโอกาส (Opportunities) เปนการวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอก 

ท่ีเอ้ืออํานวยใหแกองคกร การวิเคราะหถึงโอกาสจะชวยใหองคกรกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธ

การตลาดใหสอดคลองกับโอกาสขององคกรได 

T: การวิเคราะหอุปสรรค (Threats) เปนการวิเคราะหขอจํากัดท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอม 

ภายนอก การทราบถึงอุปสรรคหรือขอจํากัดตางๆ จะทําใหองคกรสามารถรับมือเพ่ือเตรียมความใน

การแกปญหาได 

ประโยชนของการวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ท้ังภายนอก

และภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานของ

องคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในท่ีถูกใชประโยชนเพ่ือการบรรลุเปาหมาย 

ในขณะท่ีจุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายในท่ีอาจจะทําลายผลการดําเนินงาน โอกาสทาง

สภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพ่ือการบรรลุเปาหมายองคกร ในทางกลับกันอุปสรรค

ทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขอองคกร ผลจากการวิเคราะห 

SWOT นี้ จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศนการกําหนดกลยุทธ เพ่ือใหองคกรเกิดการพัฒนา

ไปในทางท่ีเหมาะสม 
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การกําหนดกลยุทธ (Strategic Formulation) 

การนําทิศทางขององคกรท่ีกําหนดไวอยางไมเปนทางการมาพัฒนาเพ่ือเปนแนวทางการ

ดําเนินงานในอนาคตขององคกรเพ่ือท่ีจะทําใหองคกรสามารถบรรลุจุดมุงหมายท่ีวางไว โดยจะแบงระดับ 

กลยุทธ (Level of Strategy) เปน 3 ระดับ 

1. กลยุทธระดับบริษัท (Corporate Level) เปนกลยุทธท่ีครอบคลุมและบงบอกถึงกลยุทธ 

โดยรวมและทิศทางในการแขงขันขององคการวาองคกรจะมีการพัฒนาไปสูทิศทางใด จะดําเนินงาน

อยางไร และจะจัดสรรทรัพยากรไปยังแตละหนวยขององคกรอยางไร เชน การดําเนินธุรกิจแบบครบวงจร 

การขยายตัวไปในธุรกิจท่ีไมเก่ียวของกันเลย เปนตน ตัวอยางเครื่องมือ (Tools) ท่ีชวยในการกําหนด

กลยุทธในระดับองคการ เชน Bostonv Consulting Group Matrix เปนตน 

 1.1 กลยุทธการขยายตัว (Intensive Growth Strategy) เปนกลยุทธท่ีมีวัตถุประสงค 

เพ่ือการเติบโตในดานยอดขาย รายได ผลประกอบการท่ีสูงข้ึนสงผลใหมูลคาหุนสูงข้ึนตามไปดวย 

 1.1.1 กลยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration) เปนกลยุทธบริษัทนํามา 

ใชเพ่ือขยายยอดขายของผลิตภัณฑซ่ึงบริษัทมีจําหนายในปจจุบัน เพ่ือใหมียอดขายเพ่ิมข้ึน ทําไดโดย

ทุมการสงเสริมการตลาดใหมากข้ึน ลดราคาใหต่ําท่ีสุด พยายามหาทางจูงใจใหผูไมเคยใชผลิตภัณฑของ 

บริษัทหันมาทดลองใช 

 1.1.2 กลยุทธพัฒนาตลาด (Market Development) เปนกลยุทธท่ีบริษัทนํา 

มาใชเพ่ือเพ่ิมยอดขาย ท่ีบริษัทมีจําหนายในปจจุบันในตลาดใหม ทําไดโดยการขยายตลาดเขาสูภูมิศาสตร

ใหม หรือขยายสูตลาดใหมกลุมลูกคาใหม 

 1.1.3 กลยุทธพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนกลยุทธท่ีบริษัท 

นํามาใชเพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาใหม หรือปรับปรุงผลิตภัณฑเกาเพ่ือดึงดูดลูกคา 

ในตลาดปจจุบันหรือลูกคากลุมเดิม ทําไดโดยเนนรูปแบบใหม รุนใหม นวัตกรรมใหม เปนตน 

 1.1.4 กลยุทธการขยายตัวจากการกระจายตัวในธุรกิจ (Diversification Growth) 

เปนการเปดตลาดใหม โดยใชสินคาใหม เพ่ือจะแสวงหาโอกาสใหมๆ และมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ 

 1.2 กลยุทธความคงท่ี (Stability Strategy) เปนกลยุทธท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือการ

รักษาสวนแบงตลาดไว เชน การนําเสนอขายแบบเดิม การตลาดแบบเดิม เพ่ือปองกันสภาพแวดลอม

ท่ีกระทบตอองคกร 

 1.2.1 Leadership: กลยุทธการมุงเปนผูนําตลาดดวยการดึงดูดลูกคาจากคูแขง 

ท่ีออนแอ เนื่องจากในสภาวะการตกต่ําของอุตสาหกรรมจะทําใหเฉพาะบริษัทท่ีเปนผูนาตลาดเทานั้น

ท่ีสามารถทํากําไรและอยูรอดได 

 1.2.2 Niche: กลยุทธการมุงสรางความแข็งแกรงในบางตลาดท่ีมีความชํานาญ 

และมีตําแหนงการแขงขันท่ีเขมแข็ง 
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 1.2.3 Harvest: กลยุทธการมุงทํากําไรระยะสั้น ไมลงทุนเพ่ิม ลดคาใชจายตางๆ 

ลง จะชวยลดปญหาการมียอดขายท่ีลดลง และในอนาคตอาจตองขายธุรกิจหรือออกจากอุตสาหกรรมนี้ 

 1.2.4 Quick Divest: กลยุทธการขายธุรกิจท้ิงอยางรวดเร็วในชวงตนเริ่มตกต่ํา 

ของอุตสาหกรรม 

 1.3 กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) จะใชก็ตอเม่ือความสามารถ

ในการแขงขันต่ําลง เชน การตัดทอนคาใชจายทางการตลาดลง ลดคาใชจายเรื่องการจายคาตอบแทน

แกพนักงานลง เปนตน มีท้ังหมด 3 วิธี ดังนี้ 

 1.3.1 กลยุทธการปรับเปลี่ยน (Turnaround Strategy) เปนกลยุทธท่ีมุงปรับปรุง 

การดําเนินงาน โดยวิธีการนั้นอาจจะลดจํานวนพนักงานลง เพ่ือเปนการลดคาจาย 

 1.3.2 กลยุทธเก็บเก่ียวผลประโยชน (Harvest Strategy) เปนกลยุทธท่ีตองการ 

มีวัตถุประสงคเพ่ือตองการลดคาใชจายลงใหนอยท่ีสุด 

 1.3.3 กลยุทธการเลิกดาเนินงาน (Liquidation Strategy) เปนวิธีสุดทายใน

กรณีท่ีบริษัทลมเหลว ผลประกอบการติดลบหรือขาดทุน แตก็เปนวิธีการท่ีทาอยางไรใหขาดทุนนอยท่ีสุด 

2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level) เปนการกําหนดกลยุทธในระดับท่ียอยลงไป 

จะมุงปรับปรุงฐานะการแขงขันขององคกรกับคูแขง และระบุถึงวิธีการท่ีองคกรจะใชในการแขงขัน มุง

ปรับปรุงฐานะการแขงขันของผลิตภัณฑใหสูงข้ึน โดยอาจรวมกลุมผลิตภัณฑท่ีคลายกันไวดวยกันภายใน 

หนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ (Strategic Business Unit - SBU) เดียวกัน กลยุทธระดับธุรกิจของ SBU นี้

จะมุงการเพ่ิมกําไร (Improving Profitability) และขยายการเติบโต (Growth) ใหมากข้ึน บางครั้งจึง

เรียกกลยุทธในระดับนี้วากลยุทธการแขงขัน (Competitive Strategy)  

 

 
 

ภาพท่ี 2 แสดงถึงทฤษฎี Generic Strategies ของ Michael E. Porter 

ท่ีมา: Michael, E. Porter, “The Five Competitive Forces That Shape Strategy.” Harvard 

business review 86, 1 (February 2008): 78-93 

 



11 

 2.1 กลยุทธผูนาดานตนทุน (Cost Leadership Strategy) กลยุทธท่ีมุงสรางความ

ไดเปรียบเชิงการแขงขันดวยตนทุนการดําเนินงานท่ีต่ํากวาภายใตความเสี่ยงเทากัน ประโยชนจากการ

ผลิตแบบมีมาตรฐานและจํานวนมาก economies of scale และ experience curve effects 

 2.2 กลยุทธความแตกตาง (Differentiation Strategy) กลยุทธท่ีมุงสรางความไดเปรียบ 

เชิงการแขงขันดวยความแตกตางของสินคาหรือบริการ กลยุทธการสรางความแตกตางมักใชการวิจัย

และพัฒนาเปนเครื่องมือสําคัญในการสรางความแตกตาง ไมวาจะเปนการวิจัยเพ่ือหาความตองการของ 

ผูบริโภค หรือการพัฒนาสินคาใหม 

 2.3 กลยุทธแบบมุงเนน (Focus) กลยุทธท่ีมุงสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน

ดวยการเนนความชํานาญในบางเรื่อง (Specialize in some way) เพื่อเจาะตลาดเฉพาะ (Niche 

Market) เชน กลุมลูกคาเฉพาะสินคาเฉพาะหรือพ้ืนท่ีบางพ้ืนท่ี องคกรสามารถสรางคุณคาดวยการ

ผสมผสานการมุงเนนกับการสรางความแตกตางหรือการเปนผูนาดานตนทุน 

3. กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Level) เปนการกําหนดกลยุทธท่ีครอบคลุมวิธีการ 

ในการแขงขันแกผูเก่ียวของในหนวยงาน (Function) ตางๆ มุงเนนใหแผนกงานตามหนาท่ีพัฒนากลยุทธ 

ข้ึนมาโดยอยูภายใตกรอบของกลยุทธระดับองคการและกลยุทธระดับธุรกิจ เชน แผนการผลิต แผนการตลาด 

แผนการดําเนินงานท่ัวไป แผนการดานทรัพยากรบุคคล แผนการเงิน เปนตน 

การนําเปาหมายโดยรวมขององคกรและปจจัยทางยุทธศาสตรท่ีไดมาพิจารณา เพ่ือกําหนด 

กลยุทธในแตละระดับท้ังกลยุทธในระดับองคกร ระดับหนวยธุรกิจ และระดับหนวยงาน การตัดสิน

เลือกทางเลือก จากกระบวนการศึกษาตามหลักการจัดการเชิงกลยุทธ สามารถกําหนดกลยุทธทางเลือก 

ดังตอไปนี้ 

 

 
 

ภาพท่ี 3 กลยุทธระดับตาง ๆ 

ท่ีมา: พิษณุ จงสถิตวัฒนา และคณะ, การบริหารการตลาด การวิเคราะห กลยุทธ และการตัดสินใจ  

(กรุงเทพฯ: สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2544). 
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การปฏิบัติตามและควบคุมกลยุทธ (Strategic Implementation & Control) 

การปฏิบัติตามกลยุทธท่ีวางไวใหเปนไปตามท่ีกําหนด ซ่ึงการท่ีจะปฏิบัติตามกลยุทธให

ลุลวงไปไดดวยดีนั้นตองอาศัยแผนกแตละแผนกรวมมือกัน เกิดจากการท่ีผูบริหารวางวิสัยทัศน ภารกิจ 

แผน ปฏิบัติการ ไวอยางชัดเจน และพนักงานในองคกรทุกคนสามารถปฏิบัติตามได เพ่ือใหองคกร

บรรลุเปาหมาย ท่ีวางไวได 

1. การนํากลยุทธไปปฏิบัติ (Strategy Implementation) การนํากลยุทธไปปฏิบัติ คือ

กระบวนการท่ีผูบริหารแปลงกลยุทธและนโยบายไปสูแผนการดําเนินงาน กําหนดรายละเอียดดานตางๆ 

เชน ดานงบประมาณ หรือวิธีการดําเนินงาน ซ่ึงกระบวนการนี้อาจจะเก่ียวของกับการเปลี่ยนแปลงภายใน 

ดานวัฒนธรรม โครงสรางหรือระบบการบริหาร เพ่ือใหสามารถดําเนินการตามกลยุทธไดอยางเปนรูปธรรม 

โดยท่ัวไปจะประกอบดวย 4 องคประกอบ คือ 

 1.1 ข้ันตอนของการกําหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation) 

 1.2 ข้ันตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช

กลยุทธและการใชทรัพยากร เปนตน 

 1.3 ข้ันตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงในสวนของระบบและการพัฒนาทรัพยากร 

บุคคล เชน เรื่องระบบขอมูลขาวสาร ระบบบริหารบุคคล (การใหการศึกษา การใหการอบรม การกระตุน 

สงเสริมใหบุคลากรในองคการทํางานไดอยางเต็มท่ีและมีประสิทธิภาพ) เปนตน 

 1.4 การกระจายกลยุทธ (Strategic Deployment) หากองคการมีการสรางวิสัยทัศน 

สรางพันธกิจข้ึนมาแลว แตไมไดมีการดําเนินการก็จะทําใหเกิดการสูญเปลา (Waste) ได เพราะแมวา

แผนเหลานั้นจะเปนแผนงานท่ีถูกจัดทํามาอยางดี ผานการระดมความคิดมาอยางเขมขนเพียงใดก็ตาม 

หากไมลงมือปฏิบัติก็ยอมไมเกิดผลเปนรูปธรรมข้ึน 

ดังนั้นเพ่ือทําใหเกิดผลจึงจําเปนตองมีการกระจายแผนไปยังทุกๆ สวนท่ัวทั้งองคกรโดย

ตองสอดประสานกับบทบาทหนาท่ีของหนวยงานตางๆ อยางชัดเจน และเขาใจได ซ่ึงจากเปาหมายเชิง 

กลยุทธ (Strategic goals) อาจถูกแปลงเปนเปาหมายยอย (Sub-goals) กําหนดเปนเปาหมายประจําป 

(Annual goals) จากนั้นจะแตกไปเปนเปาหมายของแตละกลุม แตละโครงการเพ่ือใหทราบวา เปาหมาย 

ของตนเองท่ีชัดเจนนั้นคืออะไร และควรจะดําเนินการท่ีเรื่องใดกอน ซ่ึงนอกจากจะทําใหผูปฏิบัติงานใน 

ระดับลางสุดเขาใจเปาหมายท่ีไมคลาดเคลื่อนแลว ยังมีประโยชนตอกระบวนการในการวัดผลท่ีเหมาะสมดวย 

ท้ังยังชวยใหมีการจัดสรรทรัพยากรอยางเหมาะสมพอดีเพียงเพ่ือใหบรรลุผลในแตละกลุมหรือแตละ

โครงการนั่นเอง ความสําเร็จขององคกรนั้นเก่ียวของกับประสิทธิภาพในการนํากลยุทธไปประยุกตปฏิบัติ 

ท้ังนี้ผูบริหารควรมีการมอบหมาย และกําหนดแนวทางหรือวิธีการในการปฏิบัติงาน สิ่งท่ีสําคัญในการ

นํากลยุทธไปปฏิบัติใหประสบผลสําเร็จนั้น ผูปฏิบัติจะตองมีความรู ความเขาใจ และทักษะในการปฏิบัติ 

งานอยางถองแท 
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2. การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control) การควบคุมกลยุทธ 

เปนหนาท่ีสําคัญท่ีเก่ียวของกับการติดตาม ตรวจสอบประเมินผลกลยุทธท่ีนําไปปฏิบัติ ท้ังนี้ในการนํา

กลยุทธไปปฏิบัตินั้นมักจะเกิดขอผิดพลาดท่ีตองการการปรับปรุง เพ่ือใหแนใจวากลยุทธนั้นจะกอใหเกิด 

ผลการปฏิบัติงานท่ีตรงตามแผนท่ีไดตั้งไว การตรวจสอบกลยุทธ (Strategic Control) จะมีการวัดผล

ท้ังในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ มีการกําหนดเกณฑและมาตรฐาน โดยมาตรวัดการดําเนินงานท่ีเหมาะสม 

กับแตละองคการ ซ่ึงในแตละองคการจะมาตรฐานและเกณฑการดําเนินงานของตนเอง ท้ังนี้การกําหนด 

มาตรฐานควรมีความระมัดระวังเพ่ือใหสามารถสะทอนผลการทํางานไดอยางเปนรูปธรรมในการติดตาม 

ควบคุม และประเมินผลนั้น จําเปนท่ีจะตองมีการจัดตั้งหนวยงานข้ึนมาดูแลแผนกลยุทธโดยเฉพาะ ซ่ึงจะ 

ตองมีบุคลากรท่ีมีความรับผิดชอบเต็มเวลาท่ีสามารถทุมเทใหกับการติดตามและประเมินผลไดอยางเต็มท่ี 

หนวยงานนี้ควรอยูกับฝายวางแผนท่ีมีผูบริหารในฝายอยูในระดับผูบริหารชั้นสูง อยางไรก็ตามใน

การดําเนินกลยุทธนั้น จําเปนตองไดรับความรวมมือท่ีดีจากทุกฝายตลอดเวลา จึงอาจมีความจําเปนใน 

การตั้งคณะกรรมการติดตามและประเมินผลแผนกลยุทธ ท่ีประกอบดวยผูแทนระดับบริหารจากฝาย

ตางๆ ข้ึนรวมดวย 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดขอคําถามในการสัมภาษณ

เชิงลึก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาที่ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารย

มหาวิทยาลัย เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด 

กลยุทธการแบงสวนตลาด (STP Marketing Strategy) 

บริษัทไมสามารถสนองตอบความตองการของลูกคาในตลาดไดหมดทุกคน เนื่องจากผูบริโภค 

มีจํานวนมากและมีความตองการซ้ือสินคาท่ีหลากหลาย ดังนั้นบริษัทจึงจําเปนท่ีจะตองทําการแบง

สวนตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ ผูขายจะทําการแบงสวนตลาดหลักๆ 

ซ่ึงตลาดหลักๆ เหลานี้จะนํามาทําการกําหนดกลุมเปาหมายโดยกลุมเปาหมายจะกําหนดเพียงกลุมเดียว 

หรือมากกวา 1 กลุม แลวทําการพัฒนาผลิตภัณฑและโปรแกรมการตลาดเพ่ือจะนํามาใชในตลาดแตละ 

กลุม 

การตลาดเปาหมาย (Target Marketing) มี 3 ข้ันตอนดังนี้ 

1. กําหนดและแบงกลุมผูซ้ือท่ีมีความตองการ และความชอบคลายกันออกเปนกลุมๆ

เรียกวา การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) 

2. เลือกตลาดท่ีจะเขาไปซ่ึงจะเลือกเขาเพียงตลาดเดียวหรือหลายตลาด เรียกวา การเลือก 

ตลาดเปาหมาย (Market Targeting) 

3. สําหรับในแตละตลาดเปาหมาย จะตองทําการสรางและสื่อสารสิ่งท่ีบริษัทตองการเสนอ 

ใหตลาดไดรับรู เรียกวา การวางตําแหนงในตลาด (Market Positioning) 
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กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

สวนประสมทางการตลาด เปนหนึ่งในแนวคิดท่ีมีสําคัญทางการตลาด เพราะการบริหาการ 

ตลาดเพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาจะใชสวนประสมทางการตลาดซ่ึงเปนเครื่องมือในการพัฒนา

ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมตลาดเปาหมาย  

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2558) กลาววาองคประกอบท่ีสําคัญอยางยิ่งในกลยุทธการตลาด 

ก็คือสวนประสมทางการตลาดกลาววากระบวนการในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมนั้น 

จะเปนเอกลักษณของแตละธุรกิจและผลิตภัณฑสวนการวางแผนการตลาดนั้นจะมีข้ันตอนท่ีไมแตกตางกัน 

เทาใดนั้นในแตละธุรกิจบริการแตถาพบวาสิ่งท่ีปรากฏข้ึนแตกตางจากบริการอ่ืนนั้นแสดงวาเกิดข้ึนจาก 

การใชสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 

สวนประสมทางการตลาดดั้งเดิมถูกพัฒนาข้ึนมาสําหรับธุรกิจการผลิตสินคาท่ีจับตองได

แตสําหรับผลิตภัณฑบริการนั้นมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางจากสินคาบริการไมสามารถเก็บรักษาไวได

บริการไมสามารถรับสิทธิบัตรผูใหบริการเปนสวนหนึ่งของบริการปญหาการรักษาคุณภาพของการ

บริการเราไมสามารถควบคุมคุณภาพของบริการเหมือนสินคา เชน เวลาท่ีเราซ้ือผงซักฟอกมาแตละกลอง 

เราสามารถเชื่อม่ันไดวาผงซักฟอกนี้จะซักผาไดสะอาดแตเม่ือเวลาท่ีเราเขาพักท่ีโรงแรมเราจะม่ันใจได

อยางไรวาจะไมมีสิ่งรบกวนหรือสิ่งท่ีนารําคาญเกิดข้ึนในโรงแรม 

สวนประสมทางการตลาดท่ีเปนท่ีรูจักมากท่ีสุด ไดแก 4P’s ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แสดงไดดังภาพท่ี 2.4 

 

 
 

ภาพท่ี 4 สวนประสมทางการตลาด 4P’s 

ท่ีมา: Kotler Philip, Marketing Management (NJ: Prentice Hall, 2003) 

สวนประสมทาง
การตลาด 4P’s  

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การสงเสริม
การตลาด  

ราคา การจัด
จําหนาย 
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จากภาพท่ี 4 สวนประสมทางการตลาดท่ีเปนท่ีรูจักมากท่ีสุด ไดแก 4P’s ตอมามีการรวมกัน 

ปรับปรุงและเพ่ิมเติมสวนประสมทางการตลาดข้ึนมาใหมใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจบริการรูปแบบ ใหมนี้

พัฒนาข้ึนจะประกอบดวยปจจัย 7 ประการดังตอไปนี้ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2558: 30) 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย

ไดคือสิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ

โดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองไดและผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 

2. ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง 

คุณคา (Value) ของบริการกับราคา ของบริการนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น 

การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอการจําแนก 

ระดับบริการท่ีตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม 

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ

ท่ีนําเสนอซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารใหผูใชบริการโดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ 

และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือกการฝกอบรม 

การจูงใจเพ่ือ ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ

ระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกรเจาหนาท่ีตองมีความสามารถมีทัศนคติ

ท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการมีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหาสามารถสราง

คานิยมใหกับองคกร 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทาง

ดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด 

เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยนและการใหบริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควร

ไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 

ในดานการบริการท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทําใหผูใช 

บริการเกิดความประทับใจ 

จะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดท่ีปรับปรุงใหมเพ่ิมปจจัยข้ึนอีก 3 ประการคือทรัพยากร 

บุคคล ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ปจจัยท้ัง 7 ประการนี้จะเปนปจจัยท่ีสามารถใชเปนหลัก 
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ของธุรกิจบริการตางๆ และหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จหรือความ

ลมเหลวของธุรกิจไดรูปแบบของสวนประสมทางการตลาดใหมนี้ท่ีแสดงดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 แสดงรูปแบบสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

รายการกิจกรรมสวนประสมทางการตลาด 
7Ps 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 

1. ขอบเขต         

2. คุณภาพ         

3.ระดับชั้น         

4. ตราผลิตภัณฑ         

5. สายการบริการ         

6. การรับประกัน         

7. การบริการหลังการขาย         

8. ระดับชั้น         

9. สวนลด         

10. เงินชวยเหลือ         

11. คานายหนา         

12. เงือนไขในการชําระเงิน         

13. ระยะเวลาในการเรียกเก็บเงิน        

14. คุณคาการบริการท่ีลูกคาไดรับ        

15. ทําเล        

16. ความสามารถ         

17. ชองการจัดจําหนาย         

18. การครอบคุลมการ         

19. จัดจําหนาย        

20. การโฆษณา        

21. การขายโดยพนักงาน        

22. การสงเสริมการขาย        

23. การใหขาว        

24. การประชาสัมพันธ        
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ตารางท่ี 1 แสดงรูปแบบสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (ตอ) 

 

รายการกิจกรรมสวนประสมทางการตลาด 
7Ps 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 

25. การฝกอบรม         

26. การตัดสินใจ         

27. ภารกิจ         

28. แรงจูงใจ         

29. รูปลักษณภายนอก         

30. การติดตอลูกคา         

31. สภาพแวดลอม         

32. การตกแตง         

33. สี         

34. รูปแบบ         

35. ระดับเสียง        

36. สินคาชวยอํานวยความสะดวก         

37. นโยบาย        

38. กระบวนการ        

39. การปรับปรุงเครื่องจักร        

40. การตัดสินใจของพนักงาน        

41. การมีสวนรวมของลูกคา        

42. แนวโนมลูกคา        

ท่ีมา: ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย, การจัดการการตลาดบริการ (กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 

2558), 30 

หมายเหต:ุ P1 = Product, P2 = Price, P3 = Place, P4 = Promotion, P5 = People, P6 = 

Physical, P7 = Process 

 

กระบวนการกําหนดสวนประสมการตลาดในธุรกิจบริการมีลักษณะท่ีคลายคลึงกับธุรกิจอ่ืนๆ 

ของตลาดโดยปกติประกอบดวย การแยกแยะสิ่งท่ีนําเสนออกเปนสวนๆหรือสวนประสมยอย และประสาน 

รวมสวนยอยเขาไปในสวนประสมการตลาด ซ่ึงสวนประสมการตลาดเฉพาะเจาะจงเม่ือนําไปใชกับองคกร 
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ธุรกิจหนึ่งๆ ก็จะตองมีการปรับเปลี่ยนตามสถานการณเชนตามปริมาณของอุปสงคระยะเวลาท่ีทําการ

เสนอบริการหนึ่งๆ ออกไป 

ดังนั้น กระบวนการการสรางสวนประสมทางการตลาดก็จะเปนการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือ 

องคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณและความจําเปนของตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงและเปนท่ีแนนอน 

วาองคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซํ้าซอนกันอยูบางเราจึงไมสามารถท่ีจะทํา 

การตัดสินใจใด ๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้นองคประกอบหนึ่งๆ

ก็จะคงความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆ เทานั้นดังนั้นกรอบรูปแบบท่ีกําลังจะอธิบายตอไปจะชวยผูบริหาร 

ดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได

รายละเอียดขององคประกอบมีดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการจะตองพิจารณาถึงขอบเขต 

ของบริการคุณภาพของบริการระดับข้ันของบริการระดับข้ันของบริการตราสินคาสายการบริการการ

รับประกันและการบริการหลังการขายนั้นคือสวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบขาย 

ท่ีกวาง เชน สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียวจนกระท้ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศไทยหรอืจาก

รานอาหารขนาดเล็กไปจนกระท่ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศหรือจากรานอาหารขนาดเล็กไปจนกระท่ัง

หองอาหารของโรงแรมระดับสี่ดาว 

2. ราคา (Price) การพิจารณาดานราคานั้นจะตองรวมถึงระดับราคาสวนลดเงินชวยเหลือ 

คานายหนาและเงือนไขการชําระเงินสินเชื่อการคาเนื่องจากราคามีสวนในการทําใหบริการตางๆ 

มีความแตกตางและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับจากการบริการโดยเทียบระหวางราคา

และคุณภาพของบริการ 

3. การจัดจําหนาย (Place) ท่ีตั้งของผูใหบริการและความหมายงายในการเขาถึงเปนอีก 

ปจจัยท่ีสําคัญของตลาดบริการท้ังนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะการเนนทางกายภาพ 

เทานั้นแตยังรวมถึงการติดตอสื่อสารดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความครอบคลุม

จะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวมวิธีการท่ีหลากหลาย

ของการสื่อสารกับตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณากิจกรรมการขายโดยบุคคลกิจกรรมสงเสริมการขาย 

และรูปแบบอ่ืนท้ังทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานสื่อการประชาสัมพันธ 

5. บุคคลากร (People) จะครอบคุลม 2 ประเด็น ดังนี้ 

 5.1 บทบาทของบุคคลสําหรับธุรกิจบริการผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผลิตบริการ 

แลวยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวยการสรางความสัมพันธกับลูกคามีสวน

จําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 
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 5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกันคุณภาพบริการของลูกคารายหนึ่งอาจมีผลมา 

จากลูกคาอีกรายท่ีแนะนํามาตัวอยางท่ีเกิดข้ึนเชนกลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอกันไป 

แตปญหาหนึ่งท่ีผูบริการการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยูในระดับ

คงท่ี 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักท่ีนํา

ลักษณะทางกายภาพเขามาใชการกําหนดกลยุทธการตลาดแมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบ 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตามท่ีปรากฏใหเห็นสวนใหญจะเปนการสรางสภาพ 

แวดลอมการสรางบรรยากาศการเลือกใชสีแสงและเสียงภายในรานเปนตนหรือใชลักษณะทางกายภาพ 

เพ่ือสนับสนุนการขายเชนยี่หอและคุณภาพของรถบริษัทใหเชารถถุงสําหรับใสเสื้อผาซักแหงตองสะอาด 

เปนตน 

7. กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการกระบวนการในการสงมอบบริการมี

ความสําคัญเชนเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคลแมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดีก็ไม

สามารถแกปญหาลูกคาไดท้ังหมดเชนการเขาแถวรอระบบการสงมอบบริการจะครอบคุลมถึงนโยบาย

และกระบวนการท่ีนํามาใชระดับการใชเครื่องจักรในการใหบริการอํานาจการตัดสินใจของพนักงาน

การมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการอํานาจตัดสินใจของพนักงานการมีสวนรวมของลูกคา 

ในกระบวนการใหบริการอยางไรก็ตามความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอ

ฝายปฏิบัติการเทานั้นแตยังมีความสําคัญตอฝายการตลาดดวยเนื่องจากเก่ียวของกับความพอใจของ

ลูกคาท่ีไดรับจะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาดตองใหความสนใจในเรื่องของกระบวนการใหบริการ

และการนําสงดั้งนั้นสวนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของการกระบวนการนี้ดวย 

(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2557: 31-33) 

สรุปไดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนองคประกอบท่ีสําคัญอยางยิ่งในกลยุทธ

การตลาด นําไปใชในการวางแผนการตลาด ในท่ีนี้ผูวิจัยไดใชสวนประสมทางการตลาดที่เปนท่ีรูจัก

มากท่ีสุดไดแก 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม

การตลาด (Promotion) บุคคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ 

(Process)  

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดขอคําถามในการสัมภาษณ

เชิงลึก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารย

มหาวิทยาลัย เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับความสัมพันธลูกคา 

ความหมายของการบริหารความสัมพันธกับลูกคา หมายถึง การสรางและรักษาความสัมพันธ 

อยาตอเนื่องในระยะเวลายาวนานกับกลุมลูกคาเปาหมายเพ่ือท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความพอใจและความ 

จงรักภักดีอยูกับธุรกิจใหนานท่ีสุดจนกวาธุรกิจหรือลูกคาจะสูญไปและลดตนทุนการแสวงหาลูกคารายใหม 

ข้ันตอนของการสรางความสัมพันธ 

ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2559) กลาววา ในการดาํเนินการของการสรางความสัมพันธ

สามารถทําไดเปน 4 ข้ันตอนดังภาพท่ี 2.5 

 

 
 

ภาพท่ี 5 ข้ันตอนของการสรางความสัมพันธ 

ท่ีมา: ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ, การตลาดบริหาร (กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น, 2559) 

 

จากภาพท่ี 5 ข้ันตอนของการสรางความสัมพันธสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. การสรางความสัมพันธ เปนข้ันตอนแรกที่ธุรกิจจะตองเริ่มจากขั้นนี้กอนการสราง

ความสัมพันธเปนการลงทุนระยะยาวท้ังในดานของเงินทุนและเวลาที่ตองใชโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ี

ตองการ สรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจักดังนั้นหากเปรียบการสรางความสัมพันธกับการปลูกตนไมแลวชวงนี้

จึงเปนชวงของการปลูกความสัมพันธใหเกิดการหยั่งรากลึกลงในจิตใจของลูกคาซ่ึงชวงเวลาของ

การปลูกความสัมพันธจะตองใชเวลานานในการรอใหเกิดเปนตนข้ึนมาวิธีการสรางความสัมพันธอาจทํา

ไดหลาย วิธีไดแกการที่พนักงานขายแนะนําบริการใหลูกคารับทราบขอมูลตางๆ ท่ีจุดขายกระตุน

ความสนใจรวมท้ังความสามารถในการบริการการตอบสนองความตองการของลูกคานอกจากนี้อาจจะมี

การสรางความสัมพันธ 

การรักษาความสัมพันธ 

การขยายความสัมพันธ 

การแพรความสัมพันธ 
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บัตรทดลอง ใชบริการแจกใหรวมท้ังอาจมีการใหลูกคากรอกแบบสอบถามเพ่ือเก็บประวัติในการติดตาม 

และสรางสัมพันธตอไป 

2. การรักษาความสัมพันธ เปนข้ันตอนท่ีจะตองเกิดข้ึนภายหลังจากการสรางความสัมพันธ

แลว กลาวคือหากไมมีการสรางความสัมพันธก็จะไมมีการรักษาความสัมพันธการรักษาความสัมพันธเปน

เรื่อง ท่ีทําไดงายกวาการสรางความสัมพันธเนื่องจากการรักษาความสัมพันธเปนเหมือนการรดน้ําพรวนดิน 

หลังจากการปลูกความสัมพันธแตมักพบธุรกิจมักสูญเสียลูกคาเนื่องจากไมสามารถรักษาความสัมพันธได 

3. การขยายความสัมพันธ เปนข้ันตอนของการหม่ันดูแลความสัมพันธนั้นไวใหแนบแนน 

ใหผลิดอกออกผลตลอดไปกลาวคือภายหลังจากความสัมพันธระหวางธุรกิจและผูรับบริการเกิดข้ึนแลว 

ซ่ึงเปรียบเหมือนตนไมยืนตนท่ีหยั่งรากแกวแลวการขยายความสมพันธจึงเปรียบเหมือนกับการบํารุง

ตนไมนั้นใหมีความสมบูรณผลิดอกออกผลซ่ึงผูปลูกก็จะไดรับรายไดและกําไรท่ีเกิดจากดอกผลหรือ

ความสัมพันธท่ีงอกเงยนั้นสวนลูกคาก็จะไดรับความพึงพอใจจากการเห็นดอกผลนั่นเอง 

4. การแพรความสัมพันธ เปนข้ันตอนท่ีทําไดไมยากนักโดยธรรมชาติดอกและผลของ

ตนไมจะกระจายไปยังบริเวณใกลเคียงและบริเวณหางไกลไดดวยแมลงตางๆหรือจากลมความสัมพันธ

ก็เชนกันหากลูกคามีความประทับใจในบริการแลวลูกคาก็จะนําความประทับใจเหลานั้นบอกตอไปยัง

บุคคลใกลชิดธุรกิจท่ีสามารถแพรความสัมพันธไดธุรกิจนั้นยอมมีจํานวนลูกคาท่ีเพ่ิมข้ึนไดตลอดไปโดย

มิจําเปนตองแสวงหาลูกคาใหมอีกตอไป 

ความสัมพันธเปนดั่งเชนตนไมท่ียอมมีวันลมหายไปจากโลกไดและมีวันเหี่ยวเฉาถาหาก

ไมไดรับการบํารุงรักษาหรือดูแลเปนอยางดีอยางไรก็ตามตนไมหรือความสัมพันธอาจจะคงอยูตลอดไป

หากผูปลูกหรือธุรกิจพยายามท่ีจะสรางรักษาขยายและแพรความสัมพันธนั้นออกไป 

กลยุทธการสรางความสัมพันธ 7 ขอ 

ความสําเร็จของธุรกิจไมไดเกิดจากการพูดคุยกับเปาหมายหรือลูกคาเพ่ือเสนอโปรโมชั่น

พิเศษทุกวันนี้การทําธุรกิจจําเปนตองอาศัยกุญแจสําคัญในการทําการตลาดแนวทางท่ียอดเยี่ยมท่ีจะชวย 

ในการขยายแบรนดและทําใหตําแหนงคุณอยูเหนือคูแขงคือกลยุทธการสรางความสัมพันธกับลูกคา 7 

ขอ ตอไปนี้ (ชัยสม พลชาวประเสริฐ, 2559) 

1. ความถ่ีในการสื่อสารบอยแคไหนท่ีคุณติดตอลูกคาการสนทนาสวนใหญเก่ียวกับการ

เสนอสินคาหรือขายสินคาหรือไมเพ่ือใหไดผลลัพธท่ีดีคุณควรติดตอลูกคาบอยและเปลี่ยนรูปแบบการ

สนทนาใหหลากหลายแทนท่ีคุณจะมุงแตขายสินคาหรือตอรองเรื่องโปรโมชั่นคุณอาจเปลี่ยนเปนการ

แจงขาวสารตางๆท่ีเปนประโยชนหรือการใชวิธีการเสนอขายทางออมเรื่องของความถ่ีในการติดตอกับ

ลูกคานั้นจะข้ึนอยูกับประเภทของอุตสาหกรรมและเทศกาลตางๆ คุณอาจใชการสงอีเมลจดหมายโทรศัพท 

หรือการพบปะรวมดวย 
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2. การใหของตอบแทนแกลูกคาการสรางความภักดีของลูกคาโปรแกรมการใหของตอบ

แทนดูเหมือนจะไดผลไมวาจะเปนธุรกิจประเภทใดก็ตามโปรแกรมท่ีไดผลท่ีสุดจะมีการแบงข้ันของ

ของรางวัลดังนั้นลูกคาท่ีซ้ือมากก็ควรไดของตอบแทนท่ีมีมูลคามากการใหของตอบแทนแกลูกคาเปน

การตอกย้ําและทําใหลูกคาจดจําบริษัทคุณสินคาและบริการคุณ 

3. การจัดกิจกรรมพิเศษกิจกรรมใดก็ตามท่ีทําใหคุณและพนักงานคุณไดมีสวนรวมกับ

ลูกคานั่นถือเปนกิจกรรมท่ียอดเยี่ยมไมวาจะเปนกิจกรรมการแขงขันกอลฟการจัดปารตี้หรือแมแตบารบีคิว 

ซ่ึงการเลือกกิจกรรมนั้นตองดูในเรื่องของความเหมาะสมและความสนใจของลูกคาแตละคนดวย 

4. สรางการสื่อสารสองทางเม่ือพูดถึงการสรางความสัมพันธกับลูกคา “การฟง” ดูเหมือน 

จะมีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวา “การพูด” ใชเครื่องมือและโอกาสในการสรางการสื่อสารซ่ึงกันและกัน 

อาทิการสอบถามผลตอบลัพธทางเว็บไซดและ e- newsletters สงแบบสอบถามไปยังลูกคาไมวาจะเปน 

ออนไลนหรือออฟไลนรวมถึงการสรางกระดากระทูหรือ Blogs 

5. ขยายรูปแบบการบริการของคุณคุณมีพนักงานหรือชองทางในการแกปญหาใหกับลูกคา 

อยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพหรือไมและมีการใหบริการชวยเหลือลูกคาออนไลนหรือไมแนวทางท่ี

ดีแนวทางหนึ่งท่ีชวยเพ่ิมคุณคาและทําใหธุรกิจคุณเหนือคูแขงคือบริการใหคําแนะนําบอยครั้งท่ีลูกคา

จะเลือกซ้ือสินคาจากประสบการณเก่ียวกับตัวสินคาและบริการสิ่งท่ีพวกเขาตองการคือบริการหลังการขาย 

การใหบริการหลังการขายท่ีดีจะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าการพูดตอปากตอปากทําใหยอดขายจากลูกคาใหม 

เพ่ิมข้ึน 

6. จัดใหมีโปรแกรมหลายวัฒนธรรมมันอาจถึงเวลาท่ีคุณตองเพ่ิมโปรแกรมการตลาดท่ี

มีหลายภาษาตัวอยางเชน จัดใหมีภาษาสเปนในเว็บไซดบริษัทแผนพับหรือสื่ออ่ืนๆ เพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมาย 

เฉพาะการบริการลูกคาในลักษณะสองภาษาก็เปนสิ่งท่ีจะชวยธุรกิจคุณในการสรางความสัมพันธกับกลุม 

ลูกคาเฉพาะ 

7. การออกไปพบกับลูกคาเจาของธุรกิจสวนใหญโดยเฉพาะท่ีขายสินคาหรือบริการให 

กับบริษัทหรือธุรกิจอ่ืนควรเคยออกไปพบกับลูกคาโดยเฉพาะกลุมลูกคาชั้นดีของบริษัทเม่ือไหรท่ีคุณ

ใชเวลาซักชั่วโมงหรือหนึ่งวันในการออกไปพบลูกคาดวยตัวคุณเองไมใชพนักงานบริษัทมันไมมีทางท่ีดี

ไปกวาการออกไปพบกับลูกคาดวยตัวคุณเองเปนครั้งคราวเพ่ือทําความเขาใจความตองการท่ีแทจริงของ 

ลูกคา 

สรุปไดวา การบริหารความสัมพันธกับลูกคาเปนการสรางและรักษาความสัมพันธอยาง

ตอเนื่องเพ่ือท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความพอใจและความจงรักภักดีอยูกับธุรกิจใหนานท่ีสุดจนกวาธุรกิจ

หรือลูกคาจะสูญไปและลดตนทุนการแสวงหาลูกคารายใหม ในท่ีนี้ผูวิจัยไดศึกษาข้ันตอนของการสราง

ความสัมพันธ 4 ข้ันตอน ไดแก การสรางความสัมพันธ การรักษาความสัมพันธ การขยายความสัมพันธ 

และการแพรความสัมพันธ ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการสรุปขอมูลจากการท่ี
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ไดสัมภาษณ ใชเปนเปนแนวทางในการอภิปรายผลเพ่ือกําหนดรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ

บานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ีมีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing 

Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2534: 4-5) ผูบริโภคคือผูใชสินคาและบริการตางๆ ท่ีผลิตไดใหหมดไปเพ่ือตอบสนอง 

ความตองการของตน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 192) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)

หมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหาการคิดการซ้ือการใชการประเมินผลในสินคาและบริการซ่ึง

คาดวาจะสนองความตองการของเขา (Schiffman and Kanuk, 2000: 3) หรือเปนข้ันตอนซ่ึงเก่ียวกับ 

ความคิดประสบการณการซ้ือการใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการและ

ความพึงพอใจของเขา (Solomon, 2002: 528) หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและ

การกระทําของผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคาเดียวกันนักการตลาดจําเปนตองศึกษา

และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 

1. พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจประสบ 

ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2. เพ่ือใหสอดคลองกับแนวความคิดของการตลาด (Marketing Concept) คือ การทํา

ใหลูกคาพึงพอใจดวยเหตุนี้เราจึงจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธ 

ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2555: 29) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการกระทําของบุคคลใด

บุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการ 

ตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลวและซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

เสรี วงษมณฑา (2556: 30) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปน

การศึกษาเรื่องการตอบสนองความตองการและความจําเปน (Needs) ของผูบริโภคใหเกิดความ 

(Satisfaction) นักการตลาดจะตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดนั้นจึงจําเปนตองทําความเขาใจ 

ผูบริโภคเพราะถาไมเขาใจวาผูบริโภคคือใครไมเขาใจวาเขาตองการอะไรชอบสิ่งใดไมชอบสิ่งใดก็ไม

สามารถตอบสนองความตองการของเขาได 

เบล็คแวล และคณะ (Blackwell et al., 2001: 6) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง

กิจกรรมท่ีบุคคลดําเนินการเม่ือไดรับเม่ือบริโภคและเม่ือจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการหรืออีกนัย
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หนึ่งคือพฤติกรรมผูบริโภคเคยถูกกลาวถึงในแงวาเปนการศึกษาวาทําไมคนถึงซ้ือเม่ือนักการตลาด

ทราบถึงเหตุผลวาทําไมผูบริโภคถึงซ้ือผลิตภัณฑหรือตราสนิคา (ยี่หอ) นั้นๆ นักการตลาดสามารถนํา

เหตุผลนั้นไปเปนหลักในการพัฒนาและวางกลยุทธท่ีสามารถมีอิทธิพลตอผูบริโภคในภายภาคหนา 

จากความหมายดังกลาวสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการแสดงออกถึงการกระทํา 

ของบุคคลโดยบุคคลหนึ่งในการท่ีจะใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการเพ่ือตอบสนองความตองการและ

ความพึงพอใจของบุคคลนั้นโดยมีกระบวนการตางๆในการตัดสินใจท่ีเก่ียวกับความคิดการซ้ือการใช

การประเมินผลการใชสินคาและบริการ 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2556: 17) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการวิเคราะห 

เพ่ือใหทราบถึงสาเหตุท้ังปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือและทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการซ่ึงโดย

การเขาใจถึงสาเหตุตางๆท่ีมีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนี่เองท่ีจะทําใหนักการตลาด 

สามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการสามารถชักนําและหวานลอมใหลูกคาซ้ือสินคาและมี

ความจงรักภักดีท่ีจะซ้ือซํ้าครั้งตอเนื่องเรื่อยไป  

ดังนั้น การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภค 

วาเกิดจากปจจัยอิทธิพลอะไรเปนตัวกําหนดหรือท่ีเปนตัวสาเหตุท่ีทําใหมีการตัดสินใจซ้ือดังกลาวตาม

ความหมายขางตนนี้พฤติกรรมในขณะทําการซ้ือ (ท่ีเราไดเห็นเปนการกระทําโดยท่ัวไปของลูกคา) จึง

เปนเพียงข้ันตอนสุดทายหรือปลายเหตุของกระบวนการพิจารณาการตัดสินใจซ้ือและในการตัดสินใจซ้ือ 

ของผูบริโภคหรือพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแทจริงจะประกอบดวยอิทธิพลของปจจัยตางๆ หลายประการ 

เชน ความตองการการเรียนรูความนึกชอบพอทัศนคติความเขาใจจากกลุมทางสังคมตลอดจนวัฒนธรรม 

ปจจัยตางๆ เหลานี้ไดมีอยูในความนึกคิดและจิตใจของทุกคนซ่ึงตางก็ไดมีการสรางสมและขัดเกลามา

ตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเองตามสังคมและวัฒนธรรมแวดลอมท่ีแตกตาง

กันจากอดีตถึงปจจุบันซ่ึงทําใหคุณลักษณะท่ีแทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกันไปดวย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2557: 125-126) กลาววา คําถามท่ีใชเพ่ือการคนหาลักษณะ 

พฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ1H ซ่ึงประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? 

และ How? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวยOccupants, Objects, Objectives, 

Organizations, Occasion, Outletsและ Operations มีตารางในการใชคําถาม 7 คําถามเพ่ือหาคําตอบ 

7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ

เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคแสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมายและคําถามท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรม 

เพ่ือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับคําถามท้ัง 7 คําถาม 
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แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด

ความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา 

ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ

ของผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน, 2556: 128) 

จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําให

เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 

ดังนี ้

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 

และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 

เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑสิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying 

Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผลและเหตุใหจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ไดสิ่งกระตุน 

ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

 1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึนเปนสิ่งกระตุนท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดวย 

 1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามเพ่ือกระตุนความตองการของผูซ้ือ 

 1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 

ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

 1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 

เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ

ตองการซ้ือ 

 1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา 

สมํ่าเสมอการใชความพยายามของพนักงานขายการลดแลกแจกแถมการสรางความสัมพันธอันดีกับ

บุคคลท่ัวไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ 

 1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ี

อยูภายนอกองคการซ่ึงเปนบริษัทควบคุมไมไดสิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก 
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 1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชนภาวะเศรษฐกิจรายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

 1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 

 1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย 

เพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดหรือสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการหรือผูซ้ือ 

 1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย

ในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการในการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการ

ตัดสินใจของผูซ้ือ 

3. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 

คือปจจัยดานวัฒนธรรมปจจัยดานสังคมปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 

4. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน 

คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูลการประเมินผลการเลือกการตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

5. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือ 

ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 5.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 

 5.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) 

 5.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) 

 5.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 

 5.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ 

ผูบริโภคตองเผชิญกับสภาพการณท่ีมีขอมูลสินคาไมสมบูรณกอนการตัดสินใจซ้ือผูบริโภค 

จําเปนตองรูจักสินคาแลวจึงนําคุณสมบัติตางๆ มาพิจารณากอนการตัดสินใจผูบริโภคท่ัวไปจึงมี

กระบวนการซ้ือ อันประกอบดวยขั้นตอนตางๆ 5 ข้ันตอนดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2558: 

145-146) 

1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) การท่ีผูบริโภครูจักปญหาซ่ึงหมายถึงผูบริโภค 

ทราบความจําเปนและความตองการในสินคางานของนักการตลาดในข้ันนี้คือจัดสิ่งกระตุนความตองการ 
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ดานผลิตภัณฑหรือบริการราคาชองทางการจาํหนายหรือการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคเกิด

ความตองการในสินคา 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหานั่นคือเกิดความตองการ 

ในข้ันท่ี 1 แลวก็จะคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ คือ 

 2.1 แหลงบุคคลไดแกครอบครัวเพ่ือนคนรูจัก 

 2.2 แหลงการคาไดแกสื่อโฆษณาพนักงานขายงานของนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับ

กระบวนการในข้ันนี้คือพยายามจัดหาขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคาและแหลงบุคคลใหมีประสิทธิภาพ 

และท่ัวถึง 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ

ตางๆ จากขอมูลท่ีรวบรวมไดในข้ันท่ี 2 หลักเกณฑในการพิจารณาคือ 

 3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ 

 3.2  การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือบริการ เชน 

ราคาเหมาะสมคุณภาพสูง 

 3.3 ความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคาหรือภาพพจนซ่ึงความเชื่อถือนี้จะมีอิทธิพลตอ

การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ 

 3.4  เปรียบเทียบระหวางยี่หอตางๆ งานนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับกระบวนการข้ันนี้ 

คือการจัดสวนประสมทางการตลาดดานๆ ใหเหมาะสม 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใดยี่หอหนึ่งหรือ 

ใชบริการสถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่งเนื่องจากมีการประเมินผลทางเลือกตางๆ มาแลวผูบริโภคจะตัดสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุดและปฏิเสธท่ีจะซ้ือสินคาท่ีตนเองไมมีความพอใจท่ีจะซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

หลังจากมีการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลวความรูสึกนี้ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและความคาดหวังของ 

ผูบริโภคถาผลิตภัณฑนี้มีคุณสมบัติตรงตามท่ีคาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวกคือผูบริโภคมีความพึงพอใจ 

และแนวโนมท่ีจะซ้ือซํ้าแตถาผลิตภัณฑมีคุณภาพไมตรงตามความตองการหรือต่ํากวาความคาดหวัง

ยอมเกิดผลในทางลบนั่นคือผูบริโภคท่ีไมพอใจผลิตภัณฑอาจจะมีแนวโนมท่ีจะไมซ้ือซํ้าคอนขางสูง 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนเครื่องมือในการสังเกต ขณะสัมภาษณของผูให

ขอมูลหลักเพ่ือเปนการประกอบการศึกษา และนําแนวคิดไปสรุปการศึกษาการวิจัย เรื่องรูปแบบและ

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ 

อับราฮัม มาสโลวนักจิตวิทยาแหงมหาวิทยาลัยแบรนดีสเปนผูพัฒนาทฤษฎีท่ีรูจักกันมาก

ท่ีสุดทฤษฎีหนึ่งซ่ึงระบุวาบุคคลมีความตองการเรียงลําดับจากระดับพื้นฐานท่ีสุดไปถึงระดับสูงสุด

กรอบความคิดท่ีสําคัญของทฤษฎีนี้มี 3 ประการคือ 1) บุคคลเปนสิ่งมีชีวิตท่ีมีความตองการความตองการ 

มีอิทธิพลหรือเปนเหตุจูงใจตอพฤติกรรมความตองการท่ียังไมไดรับสนองตอบเทานั้นท่ีเปนเหตุจูงใจ

สวนความตองการท่ีไดรับการสนองตอบแลวจะไมเปนเหตุจูงใจตอไป 2) ความตองการของบุคคลเปน

ลําดับชั้นเรียงตามความสําคัญจากความตองการพ้ืนฐานไปจนถึงความตองท่ีซับซอน 3) เม่ือความตองการ 

ลําดับต่ําไดรับการสนองตอบอยางดีแลวบุคคลจะกาวไปสูความตองการลําดับท่ีสูงข้ึนตอไป (อนิชวัง 

แกวจํานงค, 2559) 

มาสโลวเห็นวาความตองการของบุคคลมีหากลุมจัดแบงไดเปนหาระดับต่ําไปสูง ดังนี้ 

1) ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการลําดับต่ําสุดและเปนพ้ืนฐาน

ของชีวิตเปนแรงผลักดันทางชีวภาพเชนความตองการอาหารน้ําอากาศท่ีอยูอาศัยหากพนักงานมีรายได 

จากการปฏิบัติงานเพียงพอก็จะสามารถดํารงชีวิตอยูไดโดยมีอาหารและท่ีพักอาศัยเขาจะมีกําลังท่ีจะ

ทํางานตอไปและการมีสภาพแวดลอมการทํางานท่ีเหมาะสมเชนความสะอาดความสวางการระบาย

อากาศท่ีดีการบริการสุขภาพเปนการสนองความตองการในลําดับนี้ได 2) ความตองการความปลอดภัย 

(Safety Needs) เปนความตองการท่ีจะเกิดข้ึนหลักจากท่ีความตองการทางรายกายไดการตอบสนอง

อยางไมขาดแคลนแลวหมายถึงความตองการสภาพแวดลอมท่ีปลอดจากอันตรายท้ังทางกายและจิตใจ

ความม่ันคงในงานในชีวิตและสุขภาพ 3) ความตองการทางสังคม (Social Needs) เม่ือมีความปลอดภัย 

ในชีวิตและม่ันคงในการงานแลวคนเราจะตองการความรักมิตรภาพความใกลชิดผูกพันตองการเพ่ือน

การมีโอกาสเขาสมาคมสังสรรคกับผูอ่ืนไดรับการยอมรับเปนสมาชิกในกลุมใดกลุมหนึ่งหรือหลายกลุม 

4) ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem needs) เม่ือความตองการทางสังคมไดรับการตอบสนอง 

แลวคนเราจะตองการสรางสถานภาพาของตัวเองใหสูงเดนมีความภูมิใจและสรางการนับถือตนเองชื่น

ชมในความสําเร็จของงานท่ีทําความรูสึกม่ันใจในตัวเองและเกียรติยศความตองการเหลานี้ไดแกยศตําแหนง 

ระดับเงินเดือนท่ีสูงงานท่ีทาทายไดรับการยกยองจากผูอ่ืนมีสวนรวมในการตัดสินใจในงานโอกาสแหง

ความกาวหนาในงานอาชีพ เปนตน และ 5) ความตองการเติมความสมบูรณใหชีวิต (Self – Actualization 

Needs) เปนความตองการระดับสูงสุดคือตองการจะเติมเต็มศักยภาพของตนเองตองการความสําเร็จ

ในสิ่งท่ีปรารถนาสูงสุดของตัวเองความเจริญกาวหนาการพัฒนาทักษะความสามารถใหถึงขีดสุดยอดมี

ความเปนอิสระในการตัดสินใจและการคิดสรางสรรคสิ่งตางๆ การกาวสูตําแหนงท่ีสูงข้ึนในอาชีพและ

การงานเปนตนมาสโลวแบงความตองการเหลานี้ออกเปนสองกลุมคือความตองการท่ีเกิดจากความ

ขาดแคลน (Deficiency Needs) เปนความตองการระดับต่ํา ไดแก ความตองการทางกายและความ

ตองการความปลอดภัยอีกกลุมหนึ่งเปนความตองการกาวหนาและพัฒนาตนเอง (Growth Needs) 
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ไดแก ความตองการทางสังคมเกียรติยศชื่อเสียงและความตองการเดิมความสมบูรณใหชีวิตจัดเปน

ความตองการระดับสูงและอธิบายวาความตองการระดับต่ําจะไดรับการสนองตอบจากปจจัยภายนอก

ตัวบุคคลสวนความตองการระดับสูงจะไดรับการสนองตอบจากปจจัยภายในตัวบุคคลเอง (อนิชวัง 

แกวจํานงค, 2557) 

ตามทฤษฎีของมาสโลวความตองการท่ีรับการตอบสนองอยางดีแลวจะไมสามารถเปนเง่ือนไข 

จูงใจบุคคลไดอีกตอไปแมผลวิจัยในเวลาตอมาไมสนับสนุนแนวคิดท้ังหมดของมาสโลวแตทฤษฎีลําดับ

ความตองการของเขาก็เปนทฤษฎีท่ีเปนพ้ืนฐานในการอธิบายองคประกอบของแรงจูงใจซ่ึงมีการพัฒนา 

ในระยะหลังๆ  

ทฤษฎีความตองการของ Maslow 

Maslow เปนนักจิตวิทยาอยูท่ีมหาวิทยาลัยแบรนดีสไดพัฒนาทฤษฎีการจูงใจท่ีรูจักกัน

มากท่ีสุดทฤษฎีหนึ่งข้ึนมา Maslow ระบุวาบุคคลจะมีความตองการที่เรียงลําดับจากระดับพ้ืนฐาน

มากท่ีสุดไปยังระดับสูงสุด (อนิวัช แกวจํานงค, 2559, 66-68) 

 

 
 

ภาพท่ี 6 ความตองการ 5 ข้ันของมาสโลว 

ท่ีมา: อนิวัช  แกวจํานงค.  การจัดการเชิงกลยุทธ  (สงขลา: มหาวิทยาลัยทักษิณ, 2559) 

 

การศึกษาทฤษฎีลําดับความตองการของมนุษยของมาสโลว (Maslow) เปนการศึกษา

เพ่ือท่ีจะทําใหทราบถึงความตองการของมนุษยนั้นมีลําดับข้ันตอนท่ีแนนอนจากข้ันตนไปข้ันสูงซ่ึงความ 

ปรารถนาข้ันสูงสุดของมนุษยทุกคนคือความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จในชีวิตตามท่ีตนเองมุงหวัง 

แตการท่ีมนุษยจะเกิดความตองการในแตระดับไดนั้นจําเปนอยางยิ่งท่ีมนุษยทุกคนจะตองไดรับการ

ตอบสนองความตองการในระดับท่ีต่ํากวาเสียกอนเพ่ือท่ีจะทําใหเกิดความตองการในระดับตอไปซ่ึงถา

บุคลากรท่ีไดรับการตอบสนองตามความตองการแลวก็จะเกิดความพึงพอใจมีขวัญและกําลังใจในการ

ทํางานรวมถึงสามารถทํางานตามท่ีไดรับมอบหมายอยางมีประสิทธิภาพ 
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ทฤษฎีความตองการ ERG ของ Alderfer 

อัลเดอรเฟอร (Alderfer, 1969, pp. 142-175 อางถึงใน สิรินาตย กฤษฎาธาร, 2555) 

ไดแบงความตองการของมนุษยเปน 3 ระดับ คือ 

1. ความตองการท่ีจะดํารงชีวิตหรือความตองการท่ีจะคงอยู (Existence: E) เปนความ

ตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมดวยดีเปนความตองการปจจัยสี่ในการดํารงชีวิตความตองการทางวัตถุ

เงินเดือนประโยชนตอบแทนสภาพการทํางานปจจัยอํานวยความสะดวกในการทํางาน เปนตน 

2. ความตองการดานความสัมพันธ (Relatedness: R) คือความตองการผูกพันกับผูอ่ืน

ในการทํางานตองการเปนพวกไดรับความยอมรับรวมรับรูและแบงปนความรูสึกระหวางกันตองการมี

ความสัมพันธกับผูอ่ืนตองการเปนเพ่ือน 

3. ความตองการดานความเจริญเติบโต (Growth: G) เปนความตองการท่ีจะเจริญกาวหนา 

ในการทํางานสามารถทุมเทความรูความสามารถของตนในการทํางานอยางเต็มท่ีและสามารถพัฒนา

ศักยภาพของตนเพ่ิมข้ึนดวย 

ทฤษฎีความตองการของคูเปอร 

Cooper (1958: 31-33 อางถึงใน สิรินาตย กฤษฎาธาร, 2555) กลาวถึงความตองการ

ของบุคลากรในการทํางานไวหลายประการไดแกทํางานที่เขาสนใจอุปกรณที่ดีสําหรับการทํางาน

คาจางเงินเดือนท่ียุติธรรมโอกาสกาวหนาในหนาท่ีการงานสภาพการทํางานท่ีดีรวมท้ังชั่วโมงการทํางาน 

ท่ีเหมาะสมและสถานท่ีทํางานท่ีเหมาะสมความสะดวกในการไปและกลับรวมท้ังสวัสดิการอ่ืนๆ ทํางาน 

รวมกับผูบังคับบัญชาท่ีเขาใจในการควบคุมปกครองโดยเฉพาะอยางยิ่งเปนคนท่ีเขายกยองนับถือ 

ทฤษฎีความตองการของแมคคลาแลนท 

เปนทฤษฎีซ่ึงเสนอวาความตองการของบุคคลมุงท่ีความตองการเฉพาะอยางมากกวา

ความตองการอ่ืนคือ 

1. ความตองการความสําเร็จ (Need for Achievement เขียนยอวา nach) ผูที่มี

ความตองการความสําเร็จสูง (nach Person) จะมีความปรารถนาอยางแรงกลาท่ีจะเลือกทํางานท่ีมี

ลักษณะทาทายใหบังเกิดผลดีเปนบุคคลท่ีมีคุณลักษณะเฉพาะตัวดังนี้ 

 1.1 ชอบสถานการณท่ีทําใหตนมีโอกาสไดรับผิดชอบตอผลงานท่ีออกมาโดยตรงจึง

ไมชอบงานท่ีสถานการณเอ้ือใหเกิดความสําเร็จไดโดยบังเอิญเพราะถือวาทําใหตนพลาดโอกาสท่ีจะเรียนรู 

ตอการสรางความสําเร็จดวยตนเอง 

 1.2 ชอบตั้งเปาหมายการทํางานในระดับท่ียากปานกลางมีความเสี่ยงแตอยูในวิสัย

คาดวาจะสําเร็จไดท้ังนี้เพราะเห็นวาความสําเร็จท่ีมาจากเปาหมายงายๆ ไมมีประโยชนอะไรขณะเดียวกัน 

ถากําหนดเปาหมายยากเกินไปก็อาจพบความสําเร็จไดนอยมากความเสี่ยงตอความสําเร็จจึงเปนเครื่อง 

จูงใจสําหรับผูมีความตองการความสําเร็จสูง (nach Person) 
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 1.3 ตองการไดขอมูลปอนกลับจากการทํางานของตนท้ังนี้เพราะตองการใชขอมูล

ปอนกลับเพ่ือการปรับปรุงกลยุทธท่ีจะใหบรรลุเปาหมายเพ่ือใชนําทางในการไปสูความสําเร็จในครั้งตอไป 

รวมท้ังเปนเครื่องชี้วัดความสําเร็จอีกดวยผูท่ีมีความตองการความสําเร็จสูงจะมุงแขงขันกับตนเองและ

ผูอ่ืนเพ่ือใหไดผลงานดีข้ึนสนใจตอการริเริ่มเปาหมายท่ีแปลกใหมและเปนเปาหมายระยะยาวโดยการ

กระทําดังกลาวมิไดมุงหมายท่ีจะเอาใจใครหรือทําใหใครเสียหายแตท่ีทําก็เพ่ือมุงตอบสนองแรงจูงใจ

ภายในของตนดวยเหตุนี้จึงกลาวไดวาผูท่ีมีความตองการความสําเร็จสูงตามทฤษฎีนี้เปนตัวอยางของผู

มีความตองการที่ไดทําในสิ่งที่ตนปรารถนา (Self-Actualization) และผูท่ีมีความตองการงอกงาม 

(Growth needs) ในทฤษฎีของมาสโลวและแอลเดอเฟอรตามลําดับ 

2. ความตองการความรักใครผูกพัน (Need for Affiliation เขียนยอวา naff) ผูท่ีมีความ 

ตองการดานความรักใครผูกพันสูง (naff person) เปนผูท่ีมีความปรารถนาอยางแรงกลาในการสราง

และรักษามิตรภาพยึดม่ันตอความสัมพันธระหวางบุคคลกลาวคือเปนคนท่ีรักใครผูกพันตอผูอ่ืนและ

ตองการไดผลตอบแทนทํานองเดียวกันจากผูอ่ืนเปนผูมีความสามารถพิเศษในการสรางเครือขายกับผูอ่ืน 

ไดอยางรวดเร็วเกงในการติดตอสื่อสารดวยรูปแบบวิธีการตางๆ เปนคนท่ีชอบหลีกเลี่ยงความขัดแยง

และแขงขันกับผูอ่ืนบางครั้งชอบผูกพันตนเองกับความตองการของผูอ่ืนผูมีความตองการดานความรัก

ใครผูกพันตามทฤษฎีนี้จึงตรงกับผูมีความตองการเปนสมาชิกของสังคม (Belonging Needs) และผูมี

ความตองการดานความสัมพันธ (Relatedness Needs) ของทฤษฎีมาสโลวและทฤษฎีอีอารจีตามลําดับ 

3. ความตองการมีอํานาจ (Need for Power เขียนยอวา npow) ผูท่ีตองการมีอํานาจสูง 

(npow Person) มีความปรารถนาแรงกลาท่ีจะมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืนตองการสรางผลกระทบหรือสราง

ความประทับใจตอคนอ่ืนผูท่ีตองการมีอํานาจสูงจะพยายามสรางสถานการณหรือสภาวะแวดลอมทาง

สังคมข้ึนเพ่ือใหตนสามารถใชอิทธิพลควบคุมกํากับผูอ่ืนบางครั้งผูท่ีตองการมีอํานาจสูงยอมท่ีจะอยูใน

ตําแหนงท่ีเสี่ยงอันตรายสูงผูกพันกับการมีเกียรติศักดิ์ศรีของตนอยางไรก็ตามความตองการอํานาจสูง

เปนเรื่องท่ีมีความซับซอนดวยเหตุท่ีอํานาจสามารถใชเพ่ือวัตถุประสงคท่ีแตกตางกันกลาวคือบางคน

ตองการมีอํานาจเพ่ือใชเปนเครื่องมือแสวงหาประโยชนสวนตัวในขณะท่ีบางคนตองการมีอํานาจเพ่ือ

จะใชในการใหบริการแกคนอ่ืนและทําประโยชนแกองคกรไดมากข้ึนอยางไรก็ตามความตองการมีอํานาจ 

สูงตามทฤษฎีนี้คอนขางใกลเคียงกับความตองการไดทําดังใจปรารถนา (Self-Actualization) ตามทฤษฎี 

มาสโลวมากท่ีสุด 

จากทฤษฎีนี้แมคเคล็ลแลนดคาดวาคนจะเกิดแรงจูงใจเม่ือไดคนพบและทํางานท่ีตรงกับ

ความตองการของตนกลาวคือคนท่ีมีความตองการดานความสําเร็จสูง (nach Person) จะเหมาะกับ

งานดานการตลาดหรือพนักงานขายหรือเปนผูประกอบธุรกิจอิสระของตนเองเนื่องจากงานเหลานี้ตองการ 

ไดขอมูลปอนกลับตองอาศัยความรับผิดชอบสวนตัวสูงรวมท้ังเปดโอกาสใหกําหนดเปาหมายของงาน

ไดเองสวนผูท่ีมีความตองการความรักใครผูกพันสูง (naff Person) มักมีแรงจูงใจตองานประเภทงาน
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บริการสังคมงานลูกคาสัมพันธเนื่องจากงานเหลานี้จําเปนตองสรางสัมพันธภาพท่ีดีกับผูอ่ืนและประการ 

สุดทายสําหรับผูที่มีความตองการอํานาจ (npow person) มีแรงจูงใจสูงที่ตองการมีอิทธิพลและ

ผลกระทบตอผูอ่ืนจึงเหมาะสําหรับงานหนังสือพิมพหรืองานดานบริหารอยางไรก็ตามจากผลงานวิจัย

ของแมคเคล็ลแลนดพบวาผูบริหารท่ีมีประสิทธิผลท่ีสุดควรมีความตองการการดานความรักใครผูกพัน

อยูในระดับต่ํามีความตองกาดานอํานาจสูงโดยมีความสามารถในการใชอํานาจเพ่ือเปาหมายขององคการ 

เปนตน 

 แมคเคล็ลแลนดระมัดระวังไมดวนสรุปวา ความตองการของบุคคลมีความสอดคลองกับ

พฤติกรรมท้ังนี้เพราะความตองการเปนเพียงปจจัยหนึ่งในหลายปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมโดยปจจัยอ่ืน 

ท่ีมีสวนสําคัญรวมอยูดวยเชนคานิยมอุปนิสัยและทักษะของบุคคลตลอดจนปจจัยแวดลอมอ่ืนท่ีลวนมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมท้ังสิ้น ดวยเหตุนี้ผูที่มีความตองการดานความสําเร็จสูงไมจําเปนตองมีแรงจูงใจ

สูงกวาผูท่ีมีความตองการดานอ่ืนสูงเสมอไปตัวอยางเชนผูท่ีมีความตองการดานความรักใครผูกพันสูง

อาจมีผลงานเหนือกวาผูท่ีมีความตองการดานความสําเร็จสูงเม่ือทํางานแบบทีมซ่ึงยึดเกณฑเรื่องมิตรภาพ 

ชวยใหเกิดความรวมมือท่ีดีเปนตน 

ท้ังนี้การศึกษาทฤษฎีความตองการสามารถสรุปไดวาทฤษฎีความตองการเปนการศึกษา

เพ่ือท่ีจะทําใหทราบถึงความตองการของมนุษยนั้นมีลําดับขั้นตอนที่แนนอนจากข้ันตนไปข้ันสูงซ่ึง

ความปรารถนาข้ันสูงสุดของมนุษยทุกคนคือความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จในชีวิตตามท่ีตนเอง

มุงหวังและศึกษาเก่ียวกับความตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมการไดรับการยอมรับจากสังคมและความเจริญ 

กาวหนาในชีวิตเปนความตองการท่ีจะเจริญกาวหนาในการทํางานสามารถทุมเทความรูความสามารถ

ของตนในการทํางานอยางเต็มท่ีและสามารถพัฒนาศักยภาพของตนเพ่ิมข้ึนดวยซ่ึงถาบุคลากรท่ีไดรับ

การตอบสนองตามความตองการแลวก็จะเกิดความพึงพอใจมีขวัญและกําลังใจในการทํางานรวมถึง

สามารถทํางานตามท่ีไดรับมอบหมายอยางมีประสิทธิภาพ 

โดยสรุป ทฤษฎีความตองการสวนใหญความตองการของมนุษยนั้นมีลําดับข้ันตอนท่ีแนนอน 

จากข้ันตนไปข้ันสูงซ่ึงความปรารถนาข้ันสูงสุดของมนุษยทุกคนคือความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จ 

ในชีวิตตามท่ีตนเองมุงหวังและศึกษาเก่ียวกับความตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมการไดรับการยอมรับ

จากสังคม รวมถึงความเจริญกาวหนาในชีวิตในการทํางานซึ่งถาบุคลากรท่ีไดรับการตอบสนองตาม

ความตองการแลวก็จะเกิดความพึงพอใจมีขวัญและกําลังใจในการทํางานรวมถึงสามารถทํางานตามท่ี

ไดรับมอบหมายอยางมีประสิทธิภาพ ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพื่อเปนแนวทางในการจัดทํา

กรอบแนวคิด แนวคําถามในการสัมภาษณ สรุปผลการวิจัย และอภิปรายผลการวิจัยสําหรับกําหนด

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรร ใน อ.เมือง จ.ราชบุรี 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการแขงขัน 

การบริหารความแตกตางทางการแขงขัน 

การบริหารความแตกตางทางการแขงขัน (Managing Competitive Differentiation) 

งาน การตลาดของผูขายบริการจะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขันเปนการลําบากท่ีจะสราง

ใหเห็นขอแตกตางของบริการอยางเดนชัดในความรูสึกของลูกคา การพัฒนาคุณภาพ การใหบริการ 

ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน สามารถทําไดในลักษณะตางๆ ดังนี้  

1. คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) สิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการสรางความแตกตาง 

ของธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการ

ใหบริการตามลูกคาคาดหวังไวขอมูลตางๆ เก่ียวกับคุณภาพการใหบริการท่ีลูกคาตองการ จะไดจาก

ประสบการณในอดีต จากการพูดปากตอปาก จากการโฆษณาของธุรกิจใหบริการลูกคาจะพอใจถาเขา

ไดรับในสิ่งท่ีเขาตองการ (What) เม่ือเขามีความตองการ (When) ณ สถานท่ีท่ีเขาตองการ (Where) 

ในรูปแบบท่ีตองการ (How) นักการตลาดตองทําการวิจัยเพ่ือใหทราบถึงเกณฑการตัดสินใจ ซ้ือบริการ 

ของลูกคา โดยท่ัวไปไมวาธุรกิจแบบใดก็ตามลูกคาจะใชเกณฑตอไปนี้ 

พิจารณาถึงคุณภาพของการใหบริการ  

 1.1 บริการท่ีนําเสนอ (Offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 

2 ประการคือ  

 1.1.1 การใหบริการพื้นฐานเปนชุด (Primary Service Package) ซ่ึงไดแก 

สิ่งท่ีลูกคาคาดวาจะไดรับจากกิจการ  

 1.1.2 ลักษณะการใหบริการเสริม (Secondary Service Features) ไดแก 

บริการท่ี กิจการเพ่ิมเติมใหนอกเหนือจากบริการพ้ืนฐานท่ัวไป  

 1.2  การสงมอบบริการ (Delivery) ท่ีมีคุณภาพอยางสมํ่าเสมอไดเหนือกวาคูแขงขัน 

โดยการตอบสนองความคาดหวังในคุณภาพการใหบริการของผูบริโภค ความคาดหวังเกิดจาก ประสบการณ 

ในอดีต คําพูดการโฆษณาของธุรกิจ ลูกคาเลือกธุรกิจใหบริการโดยถือเกณฑภายหลังจากการรับการให 

บริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรูกับบริการท่ีคาดหวังถาบริการท่ีรับรูต่ํากวาบริการท่ีคาดหวงไว

ลูกคาจะไมสนใจ ถาบริการท่ีรับรูสูงกวาความคาดหวังของเขา ลูกคาจะใชบริการนั้นซํ้า 

 1.3 ภาพลักษณ (Image) การสรางภาพลักษณสําหรับบริษัทท่ีใหบริการโดยอาศัย

สัญลักษณ (symbols) ตราสินคา (brand) โดยอาศัยเครื่องมือการโฆษณาและประชาสัมพันธและการ

สื่อสารการตลาดอ่ืน 

 1.4 ลักษณะดานนวัตกรรม (Innovative Features) เปนการเสนอบริการในลักษณะ 

ท่ีมีแนวความคิดริเริ่มแตกตางจากบริการของคูแขงขันท่ัวไป นอกจากนี้ เรายังสามารถสรางความแตกตาง 

ในดานภาพลักษณจากสัญลักษณและตราสินคา  
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2. โมเดลคุณภาพของการบริการ (Service – Quality Model) พาราสุรามาน เบอรี่ 

และ เซียทามล (Parasuraman, Berry and Zeithaml, 1985) ไดกําหนดโมเดลคุณภาพการใหบริการ 

ซ่ึงเนนความตองการท่ีสําคัญโดยเนนการสงมอบคุณภาพการใหบริการท่ีคาดหวังซ่ึงเปนสาเหตุใหการ 

สงมอบบริการไมประสบความสําเร็จซ่ึงแสดงชองวาง ดังนี้ 

 2.1 ชองวางระหวางความคาดหวังของผูบริโภคและการรับรูในการจัดการของผูบริโภค 

(Gap between Consumer Expectation and Management Perception) ถาฝายจัดการ ไมสามารถ 

สรางการรับรูท่ีลูกคาคาดหวังไว ก็จะเกิดชองวางนี้ข้ึน  

 2.2 ชองวางระหวางการรับรูจากการจัดการ และลักษณะคุณภาพการใหบริการ 

(Gap between Management Perception and Service-Quality Specifications) ฝายจัดการ

อาจจะแกไขความตองการของลูกคาท่ีรับรู แตไมไดกําหนดมาตรฐานการทํางานเฉพาะอยาง 

 2.3 ชองวางระหวางลักษณะคุณภาพการใหบริการและการสงมอบบริการ (Gap 

between Service-Quality Specification and Service Delivery) พนักงานที่ไมไดรับการฝาก 

อบรมจะไมสามารถทํางานใหสอดคลองกับมาตรฐานทําใหเกิดความขัดแยงกับมาตรฐาน  

 2.4 ชองวางระหวางการสงมอบบริการและการติดตอสอสารภายนอก (Gap between 

Service Delivery and External Communications) ความคาดหวังของผูบริโภคไดรับผลกระทบ

จากตัวแทน และการโฆษณาของบริษัท  

 2.5 ชองวางระหวางบริการท่ีรับรูและบริการท่ีคาดหวัง (Gap between Perceived 

Service and Expected Service) ชองวางนี้เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคได วัดการทํางานของบริษัท และ ไม

เปนไปตามความคาดหวัง คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) จะมีลักษณะดังนี้  

1. การเขาถึงลูกคา (Access) บริการท่ีใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลา 

สถานท่ีแกลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลท่ีตั้งเหมาะสม เพ่ือแสดงถึงความสามารถของการ

เขาถึงลูกคา  

2. การติดตอสื่อสาร (Communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาท่ีลูกคา 

เขาใจงาย 

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบริการตองมีความชํานาญ และมีความรู 

ความสามารถในงาน   

4. ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธ มีความเปนกันเองมีวิจารณญาณ  

5. ความนาเชื่อถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อม่ันและ

ความไว วางใจในบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดใหแกลูกคา  

6. ความไววางใจ (Reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความสมํ่าเสมอเสมอและถูกตอง  
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7. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหา

แกลูกคาอยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ  

8. ความปลอดภัย (Security) บริการท่ีใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยงและปญหา

ตางๆ  

9. การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการท่ีลูกคาไดรับ และทําใหเขาสามารถ 

คาดคะเนถึงคุณภาพบริการดังกลาวได 

10. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/ Knowing Customer) พนักงานตอง

พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคาและใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพื่อเปนแนวทางในการจัดทําคําถามในการสัมภาษณ 

กรอบแนวคิด เครื่องมือในการสังเกตและการสัมภาษณ เรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ

บานจัดสรร ใน อ.เมือง จ.ราชบุรี เพ่ือใหงานวิจัยนี้มีความสมบูรณแบบมากยิ่งข้ึน 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย 

ความหมายของอสังหาริมทรัพย  

อสังหาริมทรัพย คือสินทรัพยท่ีมีลักษณะติดอยูกับท่ี อาทิ ท่ีดินหรือสิ่งปลูกสรางท่ีติดอยู

กับท่ีดิน เชน บาน โรงแรม เปนตน ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 139 “อสังหาริมทรัพย 

หมายความวา ท่ีดินและทรัพยอันติดอยูกับท่ีดิน มีลักษณะเปนการถาวรหรือประกอบเปนอันเดียวกับ

ท่ีดินนั้น และหมายความรวมถึงทรัพยสิทธิอันเก่ียวกับท่ีดินหรือทรัพยอันติดอยูกับ ท่ีดินหรือประกอบ

เปนอันเดียวกับที่ดินนั้นดวย” (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2555) ซึ่งเมื่อพิจารณาตามตัวบทแลว

อสังหาริมทรัพยจะมีความหมายถึง  

1. ท่ีดิน คือ เนื้อท่ีหรือพ้ืนท่ีเปนแปลง เปนไร ถาเปนกรณีท่ีไมใชเนื้อท่ีหรือพ้ืนท่ีก็จะไมใช 

ท่ีดิน เชน ขุดดินจากท่ีดินไปเพ่ือจะนําไปขาย ดินท่ีถูกขุดข้ึนมาก็จะไมใชท่ีดินหรือไมใชอสังหาริมทรัพย 

อีกตอไป ความหมายตามมาตรา 139 นี้ ท่ีดินจะหมายความเฉพาะพ้ืนดินท่ีเราเหยียบย่ําและอาศัยอยู

เทานั้น (แตถาเปนท่ีดินตามความหมายในประมวลกฎหมายท่ีดินจะหมายความรวมถึง หวย หนอง คลอง 

บึง ลําน้ํา และทะเลสาบดวย ซ่ึงจะกวางกวาความหมายตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย) ท่ีดิน

โดยสภาพแลวไมสามารถเคลื่อนยายได ดังนั้น ในทางอาญาการลักทรัพยท่ีเปนท่ีดินจึงไมอาจทําได แต

กรรมสิทธิ์หรือสิทธิครอบครองสามารถในท่ีดินเขาแยงได จึงไปเขาความผิดฐานบุกรุกแทน 

2. ทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินท่ีมีลักษณะเปนการถาวร ทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินนั้นมีท้ังท่ี

เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติและท่ีมนุษยนํามาติดไว ซ่ึงจะตองเปนการติดอยูกับท่ีดินท่ีมีลักษณะเปนการ

ถาวร คือ ไมหลุดหรือแยกออกจากท่ีดินไดโดยงาย เชน ตนไม(ไมรวมถึงตนไมในกระถาง ตนไมจะตอง

มีรากชอนไชลงในพ้ืนดิน) อาคารบานเรือน เปนตน ในสวนของตนไมนั้น มีกฎหมายกําหนดไววาตนไม
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ท่ีจะเปนอสังหาริมทรัพยนั้นตองเปนไมยืนตน (ตามกฎหมายคือตนไมท่ีมีอายุเกิน 3 ป) ถาเปนไมลมลุก 

จะไมถือเปนอสังหาริมทรัพย เชน พืชผักตางๆ ท่ีใชในการบริโภค  

3. ทรัพยซ่ึงประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดิน คือ ทรัพยท่ีประกอบเปนสวนหนึ่งสวนใดของ 

ท่ีดินตามธรรมชาติ เชน ดิน กรวด ทราย กอนหิน ภูเขาหิน ทางน้ําไหล แรโลหะตางๆ ตามธรรมชาติ 

สิ่งเหลานี้เปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนเองโดยธรรมชาติและประกอบรวมกันเกิดเปนท่ีดินข้ึนมา ไมใชสิ่งท่ีมนุษย

สรางหรือนํามาติดไว แตมีบางกรณีเชนกันท่ีเกิดจากมนุษย เชน ซ้ือดิน หิน มาถมท่ี ดินและหินท่ีถมลง

ไปก็จะกลายเปนสวนประกอบของท่ีดินนั้นไป สังเกตวาทรัพยซ่ึงประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดินนั้น ถานํา 

หรือเคลื่อนยายออกจากท่ีดินก็จะไมใชอสังหาริมทรัพยอีกตอไป  

4. ทรัพยสิทธิตางๆ อันเก่ียวกับท่ีดิน ทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินหรือทรัพยท่ีประกอบเปน

อันเดียวกับท่ีดินนั้น ทรัพยสิทธิเปนสิทธิอยางหนึ่ง ไมมีรูปรางและแตะตองสัมผัสไมได แตมีราคา 

ยึดถือเปนเจาของไดและตองมีผูทรงสิทธ ิเชน กรรมสิทธิ์ในท่ีดิน (ความเปนเจาของท่ีดิน) สิทธิครอบครอง 

(สิทธิในการครอบครองใชประโยชน) สิทธิเหนือพ้ืนดิน สิทธิอาศัย เปนตน สิทธิเหลานี้คือทรัพยสิทธิ

อันเก่ียวกับท่ีดิน สวนทรัพยสิทธิอันเก่ียวกับทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินก็คือสิทธิอาศัย (สิทธท่ีิจะไดอาศัย

อยูในสิ่งปลุกสรางบนท่ีดิน) 

ธรรมชาติของอสังหาริมทรัพย  

ธรรมชาติของอสังหาริมทรัพยสามารถจําแนกไดดังนี้  (จิตนภา แชมกัน, ณัฐนันท 

ลิ้มโสภิตพรรณ และหนึ่งฤทัย วงศคาจันทร, 2558)  

1. เปนตัวแปรตาม ราคาอสังหาริมทรัพยนั้นขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจ เม่ือเศรษฐกิจ

ตกต่ํา ราคาอสังหาริมทรัพยก็ตกต่ําไปดวย และเม่ือเศรษฐกิจเติบโต ราคาอสังหาริมทรัพยก็เพ่ิมสูงข้ึน

ตามดวย  

2. มีการเปลี่ยนแปลงราคาชา การเปลี่ยนแปลงราคาอสังหาริมทรัพยท้ังในแงบวกและ

ลบจะชากวาการเปลี่ยนแปลงราคาในสินทรัพยอ่ืน เชน ราคาหุน เปนตน การเปลี่ยนแปลงเปนเงินก็

ลาชาข้ึนดวย ดังนั้นการถือครองอสังหาริมทรัพยจึงมีความเสี่ยงกวาการฝากเงินในธนาคารหรือซ้ือ 

สินทรัพยอ่ืน แตหากพิจารณาถึงการถือครองแลวมีการใชสอยไดดวยนั้น การถือครองอสังหาริมทรัพย

ถือวามีความคุมคา  

3. เปนเครื่องแสดงความม่ังค่ังของประเทศและประชาชน คือถาประเทศใดท่ีมีผูถือครอง 

อสังหาริมทรัพยกระจายตัวมาก จะแสดงถึงความเทาเทียมกันในการจัดสรรทรัพยากร การท่ีประชาชน 

ถือครองทรัพยสินเชนนี้ กอใหเกิดความรูสึกเปนเจาของประเทศมากข้ึน  

4. ไมสามารถครอบครองตลาดอสังหาริมทรัพยได  

5. ใชเพ่ือคนในประเทศเปนสําคัญ อสังหาริมทรัพยสวนใหญ คือบานพักอาศัย ซ่ึงผูท่ีใชสอย 

คือประชาชนท่ัวไป ชาวตางชาติมีการลงทุนในภาคอสังหาริมทรัพยสวนนี้นอย  
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6. มีวัฏจักรท่ีแนชัด อสังหาริมทรัพยมียุคท่ีแนชัดคือ ยุคเฟองฟู ยุคชะลอตัว ยุคตกต่ํา 

และยุคฟนฟู รอบวัฏจักรหนึ่งๆใชเวลา 10 ป โดยประมาณ  

แนวคิดเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางราคาอสังหาริมทรัพยกับตัวช้ีวัดเศรษฐกิจ  

ธนาคารแหงประเทศไทยใชนโยบายการเงินเปนหลักในการรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ 

โดยนโยบายการเงิน คือ การใชเครื่องมือทางการเงินของธนาคารกลางในการควบคุมดูแลปริมาณเงิน 

หรืออัตราดอกเบี้ย ใหอยูในระดับท่ีเหมาะสมเพ่ือใหเศรษฐกิจของประเทศขยายตัวอยางไดมีเสถียรภาพ 

ประชาชนมีรายได รวมท้ังความเปนอยูท่ีดี และเศรษฐกิจท่ีมีเสถียรภาพ คือ เศรษฐกิจท่ีมีความสมดุล

ท้ังดานในประเทศและดานตางประเทศสะทอนไดจากตัวแปรทางเศรษฐกิจ เชน อัตราเงินเฟอ อัตรา

การวางงาน ดุลการคลัง ระดับหนี้สาธารณะ ดุลบัญชีเดินสะพัด ดุลการชําระเงิน ระดับหนี้ตางประเทศ 

และอัตราแลกเปลี่ยน ซ่ึงแหลงท่ีมาของความไมสมดุลในระบบเศรษฐกิจหรือความไมมีเสถียรภาพทาง

เศรษฐกิจแบงไดเปน 7 ดานท่ีสําคัญ ไดแก 

1. ภาวะดานราคาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย โดยมีการจัดทําดัชนีราคาท่ีดินและท่ีอยูอาศัย 

เพ่ือใชในการวิเคราะหสถานการณเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย โดยราคาท่ีอยูอาศัยท่ีนํามาใชเปนขอมูลราคา

ประเมินท่ีประเมินโดยบริษัทประเมินทรัพยสินท่ีรับงานประเมินจากธนาคารอาคารสงเคราะห (ธอส.) 

เพ่ือนํามาเปนหลักประกันการกูยืม โดยราคาประเมินดังกลาวเปนราคาท่ีไดจากการประเมินแบบตนทุน 

(Cost-Based Appraisal) และโดยวิธีตลาด (Market Comparisons) ซ่ึงเปนวิธีท่ีบริษัทประเมินทรัพยสิน 

ตางๆ นิยมใช โดยมีวิธีการประเมินแบบตนทุน ดังนี้ มูลคาตลาดของบานและท่ีดิน จะเทากับมูลคาตลาด 

ของท่ีดินรวมกับคากอสรางอาคารและหักออกดวยคาเสื่อมสะสม ซ่ึงมูลคาตลาดของท่ีดินจะใชวิธี

เทียบเคียงราคาตลาดของการซ้ือขายท่ีดินละแวกใกลเคียง สวนคากอสรางอาคารทดแทน ธอส. จะมี

โครงสรางตนทุนการกอสรางประเภทตางๆ เปนราคากลาง ซ่ึงเปนราคาท่ีไดรับจากการกอสรางของ ธอส. 

จากการกอสรางของลูกคาและจากสมาคมประเมินทรัพยสินแหงประเทศไทย โดยคิดจากตนทุนคากอสราง 

ประเภทตาง ๆ ท่ีไดมาจากการถอดแบบโครงสรางบาน เชน พ้ืนท่ีบาน พ้ืนท่ีหองครัว พ้ืนท่ีเฉลียง พ้ืนท่ี 

จอดรถ เปนตน แลวคิดรวมเปนราคาบานตอตารางเมตร ประเภทตางๆ โดยเปนชวงราคาท่ีครอบคลุม

คุณภาพของวัสดุกอสรางท่ีใชและการกอสรางท่ีเปนสรางเองหรือจัดสรร เปนตน สวนคาเสื่อม ธอส. 

จะคิดคาเสื่อมตามจํานวนปท่ีกอสราง แตจําเปนตองสะทอนพฤติกรรมในตลาดท่ีใชในการพิจารณา คือ 

คาเสื่อมทางกายภาพ (Physical Depreciation) ท่ีสะทอนจากอายุของสิ่งปลูกสราง โดยคํานึงถึงการ

ดูแลรักษาแลว คาเสื่อมจากประโยชนการใชสอย (Functional Depreciation) เชน อาคารล้ําสมัยและ 

คาเสื่อมทางเศรษฐกิจ (Economic Depreciation) เปนผลจากภาวะอุปสงค อุปทานของตลาด เชน 

มูลคาท่ีดินท่ีปรับตัวลดลงมากในชวงวิกฤตเศรษฐกิจ เปนตน ดังนั้น คาเสื่อมตางๆ นอกเหนือจากอายุ

สิ่งปลูกสราง จะมาจากวิจารณญาณของผูประเมินเปนหลัก สวนการประเมินราคาบานพรอมท่ีดินโดยรวม 

จะใชวิธีตลาด (Market Comparison Approach) ตามวิธีเปรยีบเทียบโดยตรง (Direct Sale Comparison) 
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โดยผูประเมินจะหาราคาของทรัพยสินท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับทรัพยสินท่ีจะประเมินในชวงเวลานั้น

เพ่ือใชเปนราคาเปรียบเทียบ (นพดล บูรณะธนัง, อัศวิน อาฮูยา, ฉัตรสุรางค กาญจนสาย, โรจนลักษณ 

ปรีชา และนายธรรมนูญ สดศรีชัย, 2557) 

2. เสถียรภาพดานตางประเทศ ไดแก บัญชีดุลการชําระเงินระหวางประเทศ (Balance 

of Payments Accounts) เปนบัญชีท่ีบันทึกขอมูลสถิติเก่ียวกับธุรกรรมทางเศรษฐกิจ (Economics 

Transactions) ระหวางบุคคลในประเทศใดประเทศหนึ่งกับบุคคลในประเทศอ่ืน ธุรกรรมเหลานี้อาจ

เปนการซ้ือขายสินคาและบริการหรือการลงทุน หรือการกูยืม และสวนใหญมักกอใหเกิดการแลกเปลี่ยน 

เงินตราสกุลตางๆ และการหมุนเวียนของเงินตราขามพรมแดนของประเทศตางๆ โดยท่ัวไปการบันทึก

ขอมูลเพ่ือจัดทําบัญชีเปนหนาท่ีของธนาคารกลางซ่ึงจะรายงานขอมูลสําหรับชวงเวลาตางๆ เชน รายเดือน 

รายไตรมาส และรายป  

โดยปกติบัญชีดุลการชําระเงินระหวางประเทศแสดงรายละเอียดซ่ึงสะทอนถึงฐานะทาง

เศรษฐกิจระหวางประเทศ จึงถูกทามาใชเปนขอมูลประกอบการพิจารณาของภาครัฐและภาคเอกชน 

โดย ภาครัฐบาล ใชในการตัดสินใจเก่ียวกับนโยบายสําคัญ เชน นโยบายอัตราแลกเปลี่ยน นโยบาย

การคาระหวางประเทศ นโยบายการเงินและนโยบายการคลัง สวนภาคเอกชน ธนาคารพาณิชยอาจใช

ขอมูลเก่ียวกับการกูยืมโดยรวมของประเทศในการวางแผนกระจายความเสี่ยงอันเกิดจากการกูในรูปของ 

เงินตราตางประเทศ สวนบริษัทสงออกโดยเฉพาะบริษัทพืชผลการเกษตรอาจใชขอมูลการคาระหวาง

ประเทศในการพิจารณาขยายตลาดตางประเทศ เปนตน  

3. สินเชื่อและฐานะทางการเงินของธนาคารพาณิชย สถาบันการเงินเปนหนวยงานท่ีมี

บทบาทสําคัญอยางยิ่งตอระบบเศรษฐกิจ เนื่องจากเปนชองทางหนึ่งท่ีเปนท่ีนิยมในการสงผานเงินทุน

เขาและออกจากภาคเศรษฐกิจตางๆ ในบรรดาสถาบันการเงินท้ังหลายท่ีอยูในระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศไทยนั้นธนาคารพาณิชยถูกจัดวาเปนสถาบันการเงินท่ีมีบทบาทสําคัญมากท่ีสุด บทบาทของ

ธนาคารพาณิชย แสดงออกผานในหลายกิจกรรม เชน รับฝากเงิน ปลอยสินเชื่อ บริการธุรกรรมดาน

เงินตราตางประเทศ เปนตน ความม่ันคงของธนาคารพาณิชยจึงมีความเก่ียวพันกับความม่ันคงของระบบ 

เศรษฐกิจดวย เครื่องมือหนึ่งท่ีใชในการตรวจสอบความม่ันคงของธนาคารพาณิชย คือ การวิเคราะห

งบการเงิน  

งบการเงินของธนาคารพาณิชยมีลักษณะพิเศษท่ีแตกตางจากธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืน 

การวิเคราะหงบการเงินของธนาคารพาณิชย เพ่ือการมุงตอบคําถามเรื่องสภาพปจจัยพ้ืนฐานของธนาคาร 

พาณิชย จําเปนตองเขาใจโครงสรางงบการเงินท้ังงบดุลและงบกําไรขาดทุน รวมท้ังลักษณะในการดําเนินงาน 

ของธนาคารพาณิชยซ่ึงมีผลกระทบตอรายการตางๆ ในงบดุลและงบกําไรขาดทุนของธนาคาร นอกจากนี้ 

ยังตองเขาใจอัตราสวนทางการเงินของธนาคารพาณิชยซ่ึงแบงออกเปนดานตางๆ อาทิ สภาพคลอง 
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คุณภาพของสินเชื่อ ประสิทธิภาพการดําเนินงาน ความสามารถในการทํากําไร ความเพียงพอของเงินกองทุน 

จึงจะสามารถสรุปภาพรวมเก่ียวกับฐานะทางการเงินและผลการดําเนินงานของธนาคารพาณิชยได 

4. ฐานะทางการเงินของภาคธุรกิจ สามารถประเมินจากงบการเงิน (Financial Statement) 

ซ่ึงหมายถึง รายงานขอมูลทางการเงินท่ีไดจัดทําข้ึนจากขอมูลทางการเงินท่ีกิจการไดจดบันทึกไวในรอบ 

ระยะเวลาหนึ่ง ซ่ึงสามารถแสดงใหเห็นถึงผลการดําเนินการ ฐานะการเงินหรือการเปลี่ยนแปลงฐานะ

การเงินของกิจการในรอบระยะเวลานั้นๆ งบการเงินถูกจัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใหขอมูลเก่ียวกับ 

ฐานะทางการเงิน ผลการดําเนินงานและการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงินของกิจการ อันเปนประโยชน

ตอผูใชงบการเงิน ทุกประเภทในการนําไปใชตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ ไมวาจะเปนเจาของกิจการ เจาหนี้ 

นักลงทุน ฝายบริหาร บริษัทคูคา และลูกคาของบริษัท  

งบการเงินจะแสดงผลการบริหารงานของฝายบริหารหรือความรับผิดชอบของฝายบริหาร 

ในการบริหารทรัพยากรของกิจการ ผูประกอบการสามารถใชงบการเงินมาประเมินผลการบริหารงาน

หรือความรับผิดชอบของฝายบริหาร เพ่ือใชในการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ ซ่ึงการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจนี้ 

อาจรวมถึงการตัดสินใจขายหรือถือเงินลงทุนในกิจการตอไป หรือแมกระท่ังการตัดสินใจโยกยายหรือ 

เปลี่ยนผูบริหาร ขอมูลตางๆ ในงบการเงินไมเพียงแตมีประโยชนกับผูบริหารหรือเจาของกิจการเทานั้น 

แตยังมีประโยชนกับเจาหนี้ ผูถือหุน บริษัทคูคา ลูกคา และบุคคลอ่ืนท่ีสนใจในกิจการซ่ึงรวมถึงนักลงทุน 

ภายนอกหากเปนบริษัทท่ีมีการจดทะเบียนในตลาดหุน อีกท้ังรัฐบาลยังใชประโยชนจากงบการเงินใน

การคํานวณภาษีท่ีจะเรียกเก็บจากกิจการอีกดวย โดยมีการจัดทําข้ึนงบการเงินอยางนอยปละหนึ่งครั้ง 

เพ่ือแสดงขอมูลทางการเงินของรอบระยะเวลาท่ีผานมาเพ่ือประโยชนในการเปรียบเทียบฐานะการเงิน 

ผลการดําเนินงาน และการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงินของกิจการสําหรับรอบระยะเวลาท่ีตางกัน งบการเงิน 

ประกอบดวย งบดุล (Balance Sheet) งบกําไรขาดทุน (Income Statement) งบกําไรสะสม (Retained 

Earning Statement) งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) และหมายเหตุประกอบงบการเงิน 

(Notes to Financial Statements) 

5. ฐานะการเงินของภาคครัวเรือน ในการพิจารณาฐานะทางการเงินของภาคครัวเรือน 

อาจเริ่มตนจากการวิเคราะหงบการเงิน ในลักษณะเดียวกับการวิเคราะหงบการเงินในภาคธุรกิจ หรือ

จากงบดุลของภาคครัวเรือน (Household Balance Sheet) เปนหลัก งบดุลของภาคครัวเรือนแสดง

ถึงทรัพยสินสุทธิ (Net Worth)ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ของครัวเรือน ซ่ึงจะเปนตัววัดความม่ังค่ัง (Wealth) 

ของภาคครัวเรือน ท้ังนี้ ทรัพยสินท่ีถือครองควรไดมาจากการทํางานหารายไดของคนในครัวเรือนดวย 

แทนท่ีจะเปนทรัพยสินท่ีซ้ือหามาโดยการกูเปนสวนใหญ กลาวคือ ครัวเรือนท่ีมีความแข็งแกรงทาง

การเงินนั้น ควรจะมีความม่ังค่ังสูงนั่นเอง (ชนาภรณ เสรีวรวิทยกุล และ ภูริชัย รุงเจริญกิจกุล, 2556)  

ครัวเรือนท่ีมีความแข็งแกรงควรมีความม่ันคงทางการเงินใน 3 ดาน ไดแก มีความม่ังค่ัง

มากพอท่ีจะไมลมละลาย (Solvency) มีสภาพคลองมากพอท่ีจะบริหารภาระหนี้ในระยะสั้น (Liquidity) 
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และมีความสามารถดํารงการบริโภคได (Consumption Maintenance) ความแข็งแกรงท้ัง 3 ดาน

หากกระจายไปในทุกครัวเรือนก็สามารถใชเปนเครื่องบงชี้ถึงความม่ันคงทางการเงินอยางแทจริงของ

ภาคครัวเรือนไทย  

6. ภาวะดานราคาตลาดการเงิน เนื่องจากตลาดการเงินเปนองคประกอบท่ีสําคัญของ

ระบบเศรษฐกิจ โดยเปนกลไกในการขับเคลื่อนกิจกรรมทางเศรษฐกิจใหสามารถดําเนินการไปไดอยาง

ราบรื่น เปนแหลงท่ีผูมีเงินเหลือและผูท่ีตองการเงินมาพบและตกลงกูยืม หรือซ้ือขายหลักทรัพยหรือ

ตราสารรูปแบบตางๆ ระหวางกัน ดังนั้นการพัฒนาตลาดการเงินจึงมีวัตถุประสงคเพ่ือใหตลาดการเงิน

สามารถทําหนาท่ีเปนตัวกลางทางการเงินท่ีมีประสิทธิภาพ ตลาดการเงินท่ีสามารถทําหนาท่ีไดอยางมี

ประสิทธิภาพจะตองมีความลึกและความกวาง กลาวคือ มีผูออกตราสาร (Supply Side) ท่ีหลากหลาย 

ทําใหมีสินคาใหเลือกจํานวนมากและมีความเสี่ยงในดานเครดิตท่ีแตกตางกัน ขณะเดียวกันก็มีนักลงทุน 

(Demand Side) จํานวนมากและหลากหลายประเภทท่ีจะทําใหมีความตองการผลตอบแทนและความเสี่ยง 

ในลักษณะท่ีแตกตางกัน ผูออกตราสารและนักลงทุนหลากหลายประเภท ทําใหมีมุมมองตอตลาดหลาย 

ทิศทาง จึงทําใหมีการซ้ือขายเปลี่ยนมือของสินทรัพยทางการเงินจํานวนมาก ตลาดจึงมีความคลองตัว 

และสามารถรองรับการทําธุรกรรมปริมาณมากไดโดยไมกระทบกับราคา ลักษณะตลาดการเงินเชนวานี้ 

ถือวามีสภาพคลองสูง เพราะตราสารสามารถซ้ือขายเปลี่ยนมือไดโดยเร็วในราคาท่ีสมเหตุสมผล นอกจากนี้ 

การมีระบบการชําระราคาและสงมอบท่ีมีประสิทธิภาพเปนปจจัยสนับสนุนท่ีสําคัญในการทําใหตนทุน

ในการทําธุรกรรมต่ํา นอกจากนี้ ตลาดการเงินท่ีมีสภาพคลองสูงจะชวยใหธนาคารแหงประเทศไทย 

สามารถใชตลาดการเงินเปนชองทางในการดําเนินนโยบายการเงิน และสงผานนโยบายดังกลาวไปยัง

ระบบเศรษฐกิจโดยรวม เพ่ือดูแลใหอัตราดอกเบี้ย และอัตราเงินเฟอเปนไปตามเปาหมายที่วางไว 

ดวยเหตุนี้ธนาคารแหงประเทศไทยและหนวยงานท่ีเก่ียวของจึงไดรวมกันพัฒนาตลาดการเงินเพ่ือให

บรรลุวัตถุประสงคตามท่ีกลาวขางตน ตลาดการเงินสามารถแบงตามวัตถุประสงคและรูปแบบการทํา

ธุรกรรมไดหลายสวน โดยแตละสวนมีความสัมพันธและเชื่อมโยงกันอยางใกลชิด ท้ังในดานอัตราผลตอบแทน 

ผูเลน ปริมาณธุรกรรม และระดับการพัฒนา (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2555)  

 6.1 ตลาดเงินตราตางประเทศ คือ ตลาดสําหรับการซ้ือขายแลกเปลี่ยนเงินตรา

ตางประเทศ โดยท่ัวไปอยูในลักษณะ Over-the-Counter (OTC) ซ่ึงผูดําเนินการจะเปนธนาคารพาณิชย 

ท่ีจดทะเบียนในไทยและไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทย ทําหนาท่ีแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศ 

กับลูกคาเพ่ืออํานวยความสะดวกดานการคาและการลงทุนระหวางประเทศ ธนาคารพาณิชยท้ังไทย

และตางประเทศเปนผูเลนท่ีสําคัญในตลาดนี้ธุรกรรมแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศในไทยอยูภายใต

พระราชบัญญัติควบคุมการแลกเปลี่ยนเงิน พ.ศ. 2456 กฎกระทรวง ฉบับท่ี 13 (ป พ.ศ.2457) รวมถึง 

ประกาศกระทรวงการคลัง ประกาศเจาพนักงานควบคุมการแลกเปลี่ยนเงิน และหนังสือเวียนเจาพนักงาน 

ควบคุมการแลกเปลี่ยนเงินท่ีเก่ียวของ โดยท่ัวไปประเภทของธุรกรรมเงินตราตางประเทศประกอบดวย 
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ธุรกรรมทันที (Spot) ธุรกรรมลวงหนา (Forward) ธุรกรรมสวอปเงินตราตางประเทศ (Foreign Exchange 

Swap) และธุรกรรมอนุพันธเงินตราตางประเทศ เชน FX Options และ Cross Currency Swaps 

เครื่องมือการเงินของตลาดเงินตราตางประเทศ เชน FX Swap มีความสัมพันธใกลชิดกับเครื่องมือ

การเงินในตลาดเงิน เชน Interbank และ Repo เพราะตางก็เปนเครื่องมือท่ีใชในการกูยืมระยะสั้น 

ตั้งแตวันท่ี 2 กรกฎาคม พ.ศ.2557 เปนตนมา ประเทศไทยไดเปลี่ยนมาใชระบบอัตรา แลกเปลี่ยนแบบ 

ลอยตัว (Managed Float) ซ่ึงคาเงินบาทเม่ือเทียบกับเงินตราสกุลตางๆ กําหนดโดยกลไกตลาดตาม

อุปสงคและอุปทานในตลาดเงินตราตางประเทศ ท้ังในและตางประเทศ และสามารถเปลี่ยนแปลงข้ึน

ลงไดตามปจจัยพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ 

 6.2 ตลาดเงิน เปนตลาดสําหรับการกูยืมและการลงทุนระยะสั้นไมเกิน 1 ป เพ่ือบริหาร 

สภาพคลองในชวงสั้น ๆ ธุรกรรมในตลาดเงินสวนใหญ ไดแก ธุรกรรมการกูยืมแบบไมมีหลักประกัน 

(Clean Loan) ระหวางธนาคาร การซ้ือ-ขายตราสารหนี้ระยะสั้น เชน ตั๋วเงินคลัง พันธบัตร ธนาคาร

แหงประเทศไทย ตั๋วสัญญาใชเงิน และตั๋วแลกเงิน และการทาธุรกรรมซ้ือคืน (Repurchase Agreement 

หรือ Repo) ซ่ึงแบงเปนธุรกรรมท่ี ธปท. ทํากับสถาบันการเงินท่ีเปน Primary Dealers เรียกวาธุรกรรม 

Bilateral Repo และธุรกรรมท่ีภาคเอกชนทาระหวางกันเอง เรียกวาธุรกรรมซ้ือคืนภาคเอกชน หรือ 

Private Repo เปนตน โดยในป พ.ศ.2557 ธนาคารแหงประเทศไทยไดผลักดันการสรางเสนอัตราดอกเบี้ย 

อางอิงการกูยืมระหวางธนาคารระยะสั้น หรือ BIBOR (Bangkok Interbank Offered Rates) สําหรับ 

ใชเปนอัตราอางอิงในการทาธุรกรรมการกูยืมเงินในตลาดเงิน รวมท้ังเปนอัตราอางอิงสําหรับตราสารท่ี

มีอัตราดอกเบี้ยลอยตัว (floating rate note) ดวย นอกเหนือจากธนาคารพาณิชย ผูเลนในตลาดเงิน

อ่ืนๆ ไดแก สถาบันการเงินอ่ืนๆ บริษัทธุรกิจขนาดใหญ และรัฐวิสาหกิจขนาดใหญ 

 6.3 ตลาดตราสารหนี้ คือ ตลาดสําหรับการระดมทุนและการออมในระยะท่ียาวกวา 

1 ป โดยการออกตราสารหนี้ (Debt Securities หรือ Bonds) ผูออกตราสารหนี้และผูลงทุนจะมี

ความสัมพันธกันในฐานะลูกหนี้และเจาหนี้ โดยผูลงทุนจะไดรับผลตอบแทนในรูปดอกเบี้ยตามกําหนด 

เวลาและอัตราท่ีชัดเจน และไดรับเงินตนคืนเม่ือตราสารหนี้นั้นครบกําหนด ผูออกตราสารหนี้ขายเพ่ือ

ระดมทุน (Issuer) ถือวาเปนการขายตราสารหนี้ในตลาดแรก (Primary Market) สวนการซ้ือตราสาร

หนี้ท่ีมีการออกขายเพ่ือการลงทุนหรือการออม (Investment) ทําไดโดยการซ้ือจากผูออกโดยตรงใน

ตลาดแรก หรือซ้ือตอจากนักลงทุนอ่ืนๆ ท่ีเรียกวาเปนการซื้อตราสารหนี้ในตลาดรอง (Secondary 

Market) ตราสารหนี้สามารถแบงตามลักษณะของผูออก ไดเปน 2 ประเภทหลัก ไดแก ตราสารหนี้

ภาครัฐ และตราสารหนี้ภาคเอกชน โดยสามารถออกเปนตราสารหนี้สกุลเงินทองถ่ิน หรือสกุลเงิน

ตางประเทศก็ได นอกจากนั้น ผูออกยังสามารถเลือกวิธีการจายดอกเบี้ยไดหลากหลาย เชน ตราสาร

หนี้อัตราดอกเบี้ยคงท่ี (Fixed Rate Bond) อัตราดอกเบี้ยลอยตัว (Floating Rate Bond) โดยอางอิง

กับดัชนี (Index Linked Bond) หรืออิงกับอัตราเงินเฟอ (Inflation Linked Bond) เปนตน ท้ังนี้ มี
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ปจจัยท่ีใชประกอบการพิจารณาลักษณะของตราสารหนี้ท่ีจะออกหลายประการ เชน ภาวะอัตราดอกเบี้ย 

ภาวะเงินเฟอ ความตองการของนักลงทุน วัตถุประสงคในการระดมทุน และ Net Cash Flow ท่ีผูออก 

คาดวาจะไดรับในอนาคต เปนตน ฐานของผูเลนในตลาดตราสารหนี้จะคอนขางหลากหลายกวาผูเลน

ในตลาดเงิน นอกจากสถาบันการเงิน สถาบัน และองคกรขนาดใหญแลว ยังรวมถึงนิติบุคคล และ

บุคคลธรรมดาท่ีเปนผูออมท่ัวไป (นักลงทุนรายยอย) ดวยรัฐบาลและธนาคารแหงประเทศไทยไดมีการออก 

พันธบัตรออมทรัพย (Savings Bond) แยกจากตราสารหนี้ท่ีออกเพ่ือขายแกสถาบันการเงินและสถาบัน 

ขนาดใหญ เพ่ือจาหนายใหกับนิติบุคคลและบุคคลธรรมดาท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือการออมหรือการลงทุน

ระยะกลางและระยะยาวโดยเฉพาะ โดยจัดจาหนายผานสาขาธนาคารพาณิชย เพ่ือใหนักลงทุนรายยอย 

สามารถซ้ือไดโดยสะดวกและท่ัวถึงมากข้ึน  

 6.4 ตลาดอนุพันธ เปนตลาดตราสารการเงินท่ีมีความซับซอนมากข้ึนกวาตลาดเงิน 

หรือตลาดเงินตราตางประเทศ โดยตราสารอนุพันธจะมีสินทรัพยอางอิง (Underlying asset) เปน

ตราสารการเงิน ธุรกรรม ราคาสินคา ฯลฯ แลวแตคูกรณีจะตกลงทาสัญญาซ้ือขายกัน ซ่ึงตราสารอนุพันธ 

ทางการเงินใชเปนเครื่องมือสัญญาปองกัน/บริหารความเสี่ยงจากอัตราดอกเบี้ย อัตราแลกเปลี่ยนราคา 

หลักทรัพยหรือสินคา โดยราคาของอนุพันธข้ึนกับระดับราคาของสินทรัพยอางอิงท่ีใช เชน ตราสารหนี้ 

ตราสารทุน อัตราแลกเปลี่ยน และสินคาโภคภัณฑ ปจจุบันสามารถแบงประเภทตลาดออกเปนตลาด

สัญญาซ้ือขายลวงหนา (Futures market) และตลาดออปชัน (Option market) สําหรับตลาดตราสารหนี้ 

ผูท่ีลงทุนในตลาดตราสารหนี้ไทยอาจเลือกวิธีการปองกันความเสี่ยงจากการปรับสูงข้ึนของอัตราดอกเบี้ย 

ไดโดยการทําธุรกรรม Interest Rate Swap (IRS) เพ่ือแลกอัตราดอกเบี้ยคงท่ีท่ีรับจากพันธบัตรเปน

อัตราดอกเบี้ยแบบลอยตัวแทน สําหรับอนุพันธท่ีมีสินทรัพยอางอิงเปนตราสารทุน  

 6.5 ตลาดตราสารทุน เปนอีกชองทางหนึ่งในการระดมทุนของภาคธุรกิจในระยะยาว 

โดยการออกตราสารทุน ผูถือตราสารทุนจะมีสถานะเปนเจาของกิจการเชนเดียวกับผูออกตราสาร ซ่ึง

ผูลงทุนในตราสารทุนจะไดรับผลตอบแทนในรูปของเงินปนผล (Dividend) และกําไรจากสวนตางของ

ราคา (Capital Gain) โดยสานักคณะกรรมการกํากับหลักทรัพยและตลาดหลักทรัพย และตลาดหลักทรัพย 

แหงประเทศไทยเปนหนวยงานท่ีกํากับดูแลโดยตรง  

7. ฐานะทางการคลังและหนี้สาธารณะ โดยหนี้สาธารณะ หมายถึง ขอผูกพันของรัฐบาล 

ซ่ึงเกิดจากการกูยืมโดยตรงและการคาประกันเงินกูโดยรัฐบาล รวมท้ังเงินปริวรรตท่ีรัฐบาลรับรอง หนี้

สาธารณะแบงออกไดเปน 2 ลักษณะ คือ หนี้ภายในประเทศและหนี้ตางประเทศ (เกริกเกียรติ 

พิพัฒนเสรีธรรม, 2538) ในการกอหนี้ของรัฐบาลโดยเฉพาะการกูเงินจากตางประเทศนั้นรัฐบาลจะจัด 

ทําแผนการกอหนี้จากตางประเทศประจําป และแผนดังกลาวจะตองตอบสนองแผนพัฒนาเศรษฐกิจ

และสังคมแหงชาติในชวงนั้นๆ รวมท้ังตองสอดคลองกับนโยบายของรัฐบาล ชวยสรางความสมดุลใน

การพัฒนาประเทศท้ังดานการรักษาระดับความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยางมีเสถียรภาพ ชวยลด
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ชองวางความเจริญระหวางเมืองกับชนบทและนําไปสูการพัฒนาทรัพยากรมนุษย คุณภาพชีวิต และ

สิ่งแวดลอม ซ่ึงความรับผิดชอบของรัฐบาลท่ีมีตอประชาชนของประเทศ อาจวิเคราะหไดจากความสัมพันธ 

ทางเศรษฐกิจระหวางภาคเอกชนกับภาครฐับาล ซ่ึงมีความซับซอนมากโดยเฉพาะการกูยืมและการชําระหนี้ 

ท้ังในและตางประเทศ รัฐบาลอาจกอหนี้สาธารณะดวยความจําเปนซ่ึงมีท้ังผลดีและผลเสียดังนี้ (เทอดศักดิ์ 

ศรีสุรพล และคณะ, 2558)  

 7.1 การกูยืมของรัฐบาล แสดงถึงฐานะท่ีไมม่ังคง รัฐบาลไรความสามารถในการหา

รายไดมาใหเพียงพอกับรายจาย เปนการสรางภาระหนี้สินไวใหเปนภาระแกคนรุนหลัง 

 7.2 ถาหากเปนการกูภายในประเทศท่ีไมเปนภาระมากจะเปนประโยชน เพราะ

ทรัพยากรยังอยูภายในประเทศไมรั่วไหลไปไหน แตก็ควรระมัดระวังเชนกัน  

 7.3 ถาหากเปนการกูยืมเงินที่เปนภาระแกคนรุนหลังนั้น อาจไมถูกตองท้ังหมด 

เพราะถาหากเปนการกูยืมเพ่ือการลงทุนในกิจการสาธารณะประโยชน ก็จะเปนการนําความกินอยูดี

มาในภายหลังได วัตถุประสงคในการกอหนี้สาธารณะ คือชดเชยการขาดดุลของรัฐบาล เม่ือประมาณ

การรายจายสูงกวารายไดท่ีคาดวาจะจัดเก็บได รัฐบาลตองแสวงหาเงินสวนที่ยังขาดโดยการกูยืมจาก

แหลงตางๆ ท้ังในและตางประเทศ เปนหนี้ท่ีรัฐบาลกูโดยตรงไมรวมการคาประกันหนี้ของรัฐวิสาหกิจ 

หนี้ท่ีรัฐบาลคาประกันใหกับรัฐวิสาหกิจท่ีไมใชสถาบันการเงินและหนี้ของธนาคารแหงประเทศไทยเพ่ือให 

เกิดผลกระทบตอการใชทรัพยากรของประเทศ ถารัฐบาลสามารถใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนตอประเทศ 

ไดมีประสิทธิภาพมากกวาภาคเอกชน การท่ีรัฐบาลกูเงินจากแหลงเงินกูภายในประเทศจะเปนการดึงเงิน 

จากภาคเอกชนมาใชจายหรือโอนทรัพยากรของประเทศมาใหรัฐบาลใชรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ

ภายในและภายนอกประเทศ บางครั้งแมรัฐบาลจะมีรายไดเพียงพอกับรายจายแตเพ่ือควบคุมระบบเศรษฐกิจ 

จําเปนตองกอหนี้ข้ึน หรือในชวงเวลาท่ีประเทศประสบปญหาขาดดุลการชําระเงินและทุนสารองระหวาง 

ประเทศลดลง จําเปนตองกูยืมเงินจากตางประเทศเพ่ือแกปญหาขาดดุลการชําระเงินและมีทุนสํารอง

ระหวางประเทศในระดับท่ีตางประเทศเชื่อม่ัน หรือเพ่ือเรงรัดความเจริญทางเศรษฐกิจ รัฐบาลจําเปน 

ตองกูเงินมาใชจายในโครงการท่ีจําเปนตอความเจริญทางเศรษฐกิจซ่ึงใชเงินลงทุนสูงหรือกูยืมจาก

ตางประเทศเพ่ือนามาซ้ือเครื่องจักร อุปกรณและเครื่องมือจากตางประเทศเพ่ือใชในการลงทุนซ่ึงสงผล 

ตอการการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ  

โดยวิกฤติเศรษฐกิจจะเกิดจากความไมสมดุลท่ีกอตัวข้ึนของภาวะดานราคาของธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย เสถียรภาพดานตางประเทศ สินเชื่อและฐานะทางการเงินของธนาคารพาณิชย ฐานะ

ทางการเงินของภาคธุรกิจ ฐานะการเงินของภาคครัวเรือน ภาวะดานราคาตลาดการเงิน (ตลาดหลักทรัพย, 

ตลาดพันธบัตร และตลาดอัตราแลกเปลี่ยน) และฐานะทางการคลังและหนี้สาธารณะ ดังกลาวขางตน

เปนสําคัญ ซ่ึงจุดเริ่มตนอาจจะมาจากจุดหนึ่งจุดใดใน 7 ดานก็ได จากวิกฤตเศรษฐกิจในป พ.ศ. 2559 

ทําใหหลายฝายใหความสนใจมากข้ึนในบทบาทของตลาดสินทรัพยโดยเฉพาะตลาดอสังหาริมทรัพยท่ี
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กอใหเกิดวิกฤตและปญหาเสถียรภาพเศรษฐกิจ เนื่องจากความผันผวนของราคาสินทรัพยท่ีอาจ

มีผลกระทบตอเสถียรภาพสถาบันการเงินและสงผลตอเนื่องถึงเสถียรภาพเศรษฐกิจไดในท่ีสุด (ธนาคาร 

แหงประเทศไทย, 2559)  

ดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยเปนเครื่องชี้วัดสําคัญตัวหนึ่งที่หลายประเทศรวมทั้งองคกรการเงิน

ระหวางประเทศ เชน กองทุนการเงินระหวางประเทศ (International Monetary Fund: IMF) และ

ธนาคารเพ่ือการชําระหนี้ระหวางประเทศ (Bank for International Settlement: BIS) ใหความสําคัญ 

โดย IMF ไดกําหนดใหดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยเปนหนึ่งในเครื่องชี้ความนาเชื่อถือทางการเงินของประเทศ 

(Financial Soundness Indicators) อยางไรก็ตาม ดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยยังมีการจัดทําในประเทศพัฒนา 

แลวเปนสวนใหญ ในประเทศกาลังพัฒนาหลายประเทศไดมีการตื่นตัวจัดทํามากข้ึนหลังวิกฤตเศรษฐกิจ 

ป พ.ศ. 2555 เชน ประเทศอินโดนีเซียและประเทศฟลิปปนสไดจัดทําดัชนีนี้ในป พ.ศ. 2557 รวมท้ัง

ประเทศไทยไดริเริ่มใหมีการจัดทําดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยข้ึนซ่ึงดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 

ดัชนีราคาบานเดี่ยวพรอมท่ีดิน ดัชนีราคาทาวนเฮาสพรอมท่ีดิน ดัชนีราคาอาคารชุดพรอมท่ีดิน และ

ดัชนีราคาท่ีดิน เพ่ือเปนเครื่องชี้วัดเศรษฐกิจ ประกอบการติดตาม และดําเนินนโยบายท่ีตอบสนองตอ

ความผันผวนของตลาดสินทรัพยเพ่ือรักษาเสถียรภาพเศรษฐกิจและการเงินของประเทศในป พ.ศ. 2555 

และธนาคารแหงประเทศไทยไดพัฒนาดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยจากฐานขอมูลสินเชื่อปลอยใหมของธนาคาร 

พาณิชยในประเทศ โดยมีความถ่ีเปนรายเดือน และเริ่มเผยแพรขอมูลตั้งแตเดือนกรกฎาคม 2557 

เปนตนมา 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนขอมูลประกอบในการสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก

เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมากําหนดรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี เพ่ือใหผูวิจัยเห็นภาพรวมของธุรกิจอสังหาริมทรัพย 

 

บริบทของธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดราชบุรี 

ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ไดทําการสํารวจตลาดท่ีอยูอาศัยในจังหวัดระดับรองใน 5 ภาค 

ท่ัวประเทศ โดยภาคกลางทําการสํารวจใน 4 จังหวัด ไดแก กาญจนบุรี ราชบุรี สุพรรณบุรี และนครนายก 

ผลสํารวจท่ีอยูอาศัยสวนใหญในจังหวัดภูมิภาคเปนโครงการบานจัดสรร และสวนมากเปนบานเดี่ยว 

ซ่ึงอาจมีท้ังบานเดี่ยวชั้นเดี่ยวและบานเดี่ยวสองชั้น และมีระดับราคาไมเกิน 3 ลานบาท ผลการสํารวจ

ในจังหวัดราชบุรี พบวา มีโครงการบานจัดสรรท่ีอยูในระหวางการขาย 19 โครงการ มีหนวยในผังรวม

ประมาณ 1,751 หนวย โดยรอยละ 55 ของหนวยจัดสรรท้ังหมดเปนบานเดี่ยว มียอดบานจัดสรรขาย

ไดประมาณรอยละ 66 และมีหนวยบานจัดสรรเหลือขายประมาณ 587 หนวย มีโครงการอาคารชุดท่ี

อยูในระหวางการขาย 2 โครงการ มีหนวยในผังรวมประมาณ 232 หนวย มียอดหองชุดขายไดประมาณ 

รอยละ 73 และมีหนวยหองชุดเหลือขายประมาณ 62 หนวย (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2558) 
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ปจจุบันผูประกอบการอสังหาริมทรัพยของราชบุรีสวนใหญยังเปนกลุมทุนทองถ่ิน 80% และอีก 20% 

เปนทุนจากตางจังหวัด ซ่ึงไมใชทุนจากสวนกลาง ซ่ึงทําเลหลักท่ีมีการลงทุนโครงการบานเดี่ยว ทาวนเฮาส 

ทาวนโฮม ยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกในรัศมีประมาณ 3 กิโลเมตร 

โครงการบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มีดังนี้ 

บานปญญทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

วิศวเพลส  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชีวา 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหลุมดิน อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะโฟลว  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานภูรินทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานอูทอง (เฟส 2)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานเจริญสุข 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะไพรเวท 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบล พงสวาย อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สรรเสริญวิลลา (บานไร)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานแกรนด การเดน เพลส ท่ีตั้งโครงการ ตําบลบานไร อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชมพูเพชร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลเจดียหัก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานอัคสรา  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

จิตนภา แชมกัน ณัฐนันท ลิ้มโสภิตพรรณ และหนึ่งฤทัย วงศคาจันทร (2559) ศึกษาผล 

กระทบของปจจัยทางเศรษฐกิจตอธุรกิจอสังหาริมทรัพย มีวัตถุประสงคเพ่ือความสัมพันธของผลผลิต

มวลรวมภายในประเทศ อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย จํานวนประชากรตอมูลคาการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย 

การขอจดทะเบียนอาคารชุด และการออกใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินในประเทศไทย รวมถึงเพ่ือพยากรณ

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงมูลคาการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย การขอจดทะเบียนอาคารชุด และการออก

ใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินในประเทศไทย ขอมูลที่ใชในการศึกษาไดแก ผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ 

อัตราดอกเบ้ีย อัตราเงินเฟอ และจํานวนประชากร เปนขอมูลรายป ตั้งแตป พ.ศ. 2555 ถึงป พ.ศ. 2558 

จํานวนท้ังสิ้น 20 ป การวิเคราะหขอมูลใชเทคนิค Correlation และเทคนิคการเลือกตัวแปรอิสระเขา

สมการถดถอยโดยใช Stepwise ผลการศึกษาพบวามูลคาการซ้ือขายมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

กับผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ อัตราเงินเฟอ และจํานวนประชากร นอกจากนั้นมูลคาการซ้ือขาย

มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับอัตราดอกเบี้ย การขอใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินท้ังประเทศมี

ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับจํานวนประชากร อัตราเงินเฟอ ผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ 

และอัตราดอกเบี้ยมากนอยตามลําดับ 
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สุริยา อุมนอย  (2555) ศึกษากลยุทธการบริหารโครงการในธุรกิจอสังหาริมทรัพยเพ่ือ

การแขงขันอยางยั่งยืน กรณีศึกษากลุมบริษัท เจาพระยามหานคร จํากัด (มหาชน) พบวา ปญหาท่ี

กอใหเกิดความลาชาในการกอสรางโครงการคอนโดมิเนียมขององคกรนั้นมีหลายปจจัยดวยกัน ซ่ึง

ปจจัยแรกเกิดจากการขาดแคลนแรงงานของผูรับเหมารายยอยในแตละกิจกรรม ปจจัยท่ีสองคือปจจัย 

จากการบริหารวัสดุกอสรางท่ีไมสอดคลองหรือเพียงพอตอการใชงาน ปจจัยท่ีสามเกิดจากการบริหาร 

Cash Flow ท่ีไมทันตอการเบิกจาย และปจจัยทีสี่เกิดจากผูรับเหมารายยอยขาดทักษะทางดานฝมือ

แรงงาน ซ่ึงในแตละปจจัยนั้นมีหลายสาเหตุท่ีเปนตนเหตุใหงานกอสรางลาชา ผูศึกษาจึงเสนอแนวทาง

ในการแกไขปญหา ระยะยาวไว 4 ดาน ไดแก พัฒนากระบวนการกอสรางใหแลวเสร็จทันตามกําหนด

เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา พัฒนาฝมือแรงงานทักษะบุคลากรตอเนื่องใหสามารถปฏิบัติหนาท่ี 

ไดอยางมีประสิทธิภาพลดการแกไขงาน สนับสนุนทรัพยากรท่ีจําเปนในการกอสรางใหเพียงพอและทัน 

ตอความตองการใชงาน และบริหารเงินทุนหมุนเวียนใหเกิดสภาพคลองท่ีเหมาะสมตอการสนับสนุน

งานกอสราง ซ่ึงสามารถเลือกใชกลยุทธเพ่ิมทักษะ 

ภัฐฬเดช มาเจริญ (2555) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของผูบริโภค 

ในจังหวัดขอนแกน พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 31-40 ป มีอาชีพคาขาย ทําธุรกิจ

สวนตัว หรือเจาของกิจการ มีระดับการศึกษาปริญญาตรีสูงสุด สมรสแลว มีรายไดเฉลี่ยภายในครัวเรือน 

60,001 ถึง 100,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานราคา 3,500,001 ถึง 4,500,000 บาท และ

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบานมากท่ีสุด คือ ครอบครัว ชองทางในการรับรูขอมูลไดจากสื่อสิ่งพิมพ 

มากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานของผูบริโภค คือ ผลิตภัณฑ มีระดับมากท่ีสุด ซ่ึงเปน

สวนหนึ่งของทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix Theory หรือ 4P’s) และยังใหความสําคัญ 

ในดานการใหบริการในระดับนัยสําคัญมาก ผลท่ีไดนี้เปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจบานจัดสรรตอไป 

พงศภัคธนา วงศไชยลึก (2555) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือบานจากโครงการ 

บานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางที่ซื้อบานในโครงการจัดสรรที่บริหารงานโดย

ผูประกอบการทองถ่ินสวนใหญเปนหญิงท่ีสมรสแลว อายุเฉลี่ย 42 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอครัวเรือน 

เดือนละ 58,450 บาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจากโครงการจัดสรรมากท่ีสุดคือดานราคา 

ไดแก ราคาบานมีความเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู และเหมาะสมกับคุณภาพของวัสดุท่ีใช รองลงมา 

คือดานผลิตภัณฑ ไดแก ทําเลท่ีตั้งของโครงการสะดวกตอการเดินทางวัสดุและฝมือในการกอสรางมี

คุณภาพ กลุมตัวอยางสวนใหญทําการซ้ือบานในทําเลบริเวณถนนวงแหวนรอบกลางถึงรอบนอกและ

ถนนเชียงใหม-แมโจ อาศัยอยูในลักษณะเปนครอบครัว โดยเลือกซ้ือเปนบานสองชั้นขนาดท่ีดินเฉลี่ย 

75 ตารางวา ราคาบาน โดยเฉลี่ย 2.52 ลานบาท โดยทําการกูเงินจากธนาคารพาณิชยท่ีตนเองเปนผูติดตอ 

ระยะเวลากูเฉลี่ย 22 ปเงินผอนเฉลี่ยเดือนละ 14,795 บาท กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในการซ้ือบาน 
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จากโครงการมากท่ีสุดคือดานผลิตภัณฑ ไดแก โครงการมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีนาเชื่อถือและ

ไววางใจ และทําเลท่ีตั้งของโครงการมีความสะดวกตอการเดินทาง รองลงมาคือดานราคา ไดแก ราคา

บานมีความเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู 

ธรรศ กติกาวงศขจร และ สุชาติ เอ้ือไตรรัตน (2557) ศึกษาผลกระทบตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือบานเดี่ยว กรณีศึกษา : บริษัท เอ็น .ซี.เฮาสซ่ิง จํากัด (มหาชน) พบวา โดยใชแบบสอบถาม

กลุมตัวอยางท่ีมีท่ีพักอาศัยภายในโครงการบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใน อ.ลําลูกกา จ.ปทุมธานี 

ขอมูลจะถูกเก็บรวบรวมตามกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยปจจัยท่ีใชกําหนด คือ ปจจัยดานคุณภาพงาน 

กอสราง ทําเลท่ีตั้ง ราคา แบบบาน การบริการ ระบบสาธารณูปโภค ผลิตภัณฑท่ีนํามาใช ความปลอดภัย 

ชื่อเสียงของผูประกอบการ นิติบุคคล หลักฮวงจุย และอ่ืนๆ ซ่ึงผลลัพธท่ีไดของงานวิจัยสามารถนําไปใช 

เปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการตลาดของธุรกิจบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใหตรงกับความตองการ

ของลูกคามากท่ีสุด อันจะนําไปเปนจุดขายและสวนแบงการตลาดไดในอนาคต 

ฐานพัทธ จันทรสุกรีและเกียรติชัย เวษฎาพันธ (2557) ศึกษากลยุทธการตลาดแบบบูรณาการ 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตปริมณฑล พบวาคุณลักษณะสวนบุคคลของกลุม 

ตัวอยางผูซื้อบานเดี่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41-50 ปอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

สถานภาพสมรสระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,000 บาทหรือต่ํากวา และจํานวน 

สมาชิกในครอบครัว 3-4 คนกลยุทธการตลาดแบบบูรณาการของกลุมตัวอยาง ในภาพรวมพบวาผูบริโภค 

ใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญ ดานราคามากท่ีสุดพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานเดี่ยว

ของกลุมตัวอยาง พบวา วัตถุประสงคในการซ้ือบาน เปนการแยกครอบครัว/แตงงาน ราคาบานท่ีสนใจซ้ือ 

คือ 3,000,000-3,500,000 บาท สถานท่ีตั้งของโครงการท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ สะดวกสบายในการ

เดินทาง ขนาดท่ีดิน ท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 61-70 ตารางวา พ้ืนท่ีใชสอยท่ีเลือกมากท่ีสุด คือ 161-180 

ตารางเมตร แบบบานท่ีเลือกซ้ือคือ 3 หองนอน 3 หองน้ํา สิ่งอํานวยความสะดวกท่ีถูกใจคือ ระบบรักษา 

ความปลอดภัย และ วิธีการชําระเงินเพ่ือซ้ือบานคือ จายสดบางสวนและกูสถาบันการเงินบางสวนโดย

มีระดับการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก ดานการแนะนําบอกตอ อยูในระดับปานกลาง ปจจัยสวนบุคคล 

ประกอบดวย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายได และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ แตดานสถานภาพสมรสไม

สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือดานวิธีการชําระเงินกลยุทธการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือประกอบดวย การบริหารความสัมพันธกับลูกคา ดานราคา การสื่อสารการตลาด ชองทาง 

การจัดจําหนายและดานผลิตภัณฑ 

Geoff Kenny (1998) ศึกษาเรื่องตลาดท่ีอยูอาศัยและเศรษฐกิจระดับมหภาคในประเทศ 

ไอรแลนด มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางราคาท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจระดับ 

มหภาค ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดแก ราคาท่ีอยูอาศัย อัตราดอกเบี้ย อัตราเงินเฟอ อัตราเงินเฟอจาก
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การคาดคะเน ระบบธนาคาร (ธนาคารแหงประเทศไอรแลนด) เปนขอมูลรายไตรมาสตั้งแตป ค.ศ. 1975 

ถึงป ค.ศ. 1997 ความสัมพันธระหวางตัวแปรในระยะยาวใชแบบจําลอง Exactly Identified Model 

ในการประมาณคา รวมท้ังแบบจําลอง Vector Error Correction Model (VECM)  

ผลการศึกษาพบวาในระยะยาวการเปลี่ยนแปลงของราคาท่ีอยูอาศัยสงผลกระทบใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงในดัชนีราคาผูบริโภคในทิศทางเดียวกันใน 6 ไตรมาสตอมา นอกจากนั้นยังพบวาเม่ือ

รายไดมีการเปลี่ยนแปลงไป จะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในอุปสงคท่ีอยูอาศัยซ่ึงจะสงผลกระทบทํา

ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยในท่ีสุด และการเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ยทําใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงในทิศทางตรงกันขามกับราคาท่ีอยูอาศัย 

John (1998) ศึกษาเรื่องผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค

ตอราคาท่ีอยูอาศัยและปริมาณท่ีอยูอาศัย โดยวิเคราะหในระดับประเทศและระดับทองถ่ิน การศึกษานี้ 

มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของ 4 ตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคา 

ท่ีอยูอาศัยและปริมาณท่ีอยูอาศัยท่ีขายไปท้ังในระดับประเทศและระดับทองถ่ิน โดยใชเทคนิคการประมาณ 

คาแบบ Nonstructural รวมถึงศึกษา Impulse Response Function ท่ีไดจากการประมาณคาในแบบ 

จําลอง VAR เพ่ือจะใหขอเสนอแนะในการกําหนดนโยบายกับตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค เพ่ือใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยและปริมาณการขายท่ีอยูอาศัยในทิศทางท่ีตองการ ผลการศึกษา

พบวาตลาดท่ีอยูอาศัยมีการตอบสนองอยางรวดเร็วเม่ือเกิดการเปลี่ยนแปลงในอัตราการเติบโตของผูมี

งานทําและอัตราการจํานองท้ังในระดับประเทศและระดับทองถ่ิน โดยเฉพาะราคาท่ีอยูอาศัยสงผลตอ

การเติบโตของผูมีงานทําเชนเดียวกันกับอัตราการจํานอง ยังพบอีกวาตัวแปรทางเศรษฐกิจสงผลกระทบ 

ท่ีแตกตางกันตอการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยและปริมาณท่ีอยูอาศัยท่ีขายไดในแตละทองถ่ินใน

ชวงเวลาท่ีแตกตางกัน อีกท้ังพบวาในบางทองถ่ิน ตัวแปรทางเศรษฐกิจระดับมหภาคอยางเดียวไมสามารถ 

อธิบายการผันผวนในมูลคาอสังหาริมทรัพยและระดับการกอสรางได 

Matteo (2002) ศึกษาเรื่องราคาท่ีอยูอาศัยและวัฏจักรธุรกิจในแถบยุโรปโดยใช เทคนิค

วิเคราะห VAR เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางราคาท่ีอยูอาศัย วัฏจักรธุรกิจ รวมไปถึงตัวแปรหลัก

ทางเศรษฐกิจมหภาค ในการศึกษาครั้งนี้ใชขอมูลรายไตรมาสของผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ ดัชนี 

ราคาอสังหาริมทรัพย ปริมาณเงินในระบบ ดัชนีราคาผูบริโภค และอัตราดอกเบี้ยระยะสั้นเปนตัวแปร

ท้ังหมด ซ่ึงทาการศึกษาใน 6 ประเทศ ดังนี้ ประเทศฝรั่งเศส ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ป ค.ศ.1978 

ถึงไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ. 1997 ประเทศเยอรมัน ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ป ค.ศ.1973 ถึงไตรมาสท่ี 

3 ป ค.ศ.1998 ประเทศอิตาลี ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ป ค.ศ.1973 ถึงไตรมาสท่ี 2 ป ค.ศ.1998 

ประเทศสเปน ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ.1987 ถึงไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ. 1998 ประเทศสวีเดน 

ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ.1977 ถึงไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ.1998 ประเทศอังกฤษ ใชขอมูลตั้งแต

ไตรมาสท่ี 1 ป 1973 ถึงไตรมาสท่ี 3 ป ค.ศ.1998 ผลการศึกษาพบวาราคาท่ีอยูอาศัยมีการตอบสนอง
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อยางรวดเร็วตอการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเงินในระบบในทิศทางตรงกันขาม และเม่ือมีการเปลี่ยนแปลง 

นโยบายการเงินจะสงผลกระทบตอราคาท่ีอยูอาศัยทันที ท้ังนี้เนื่องจากดัชนีราคาผูบริโภค ผลผลิตมวล

รวมภายในประเทศ และปริมาณเงินมีผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของราคาท่ีอยูอาศัย และยังพบ

อีกวาการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยมีผลตอการเปลี่ยนแปลงของวัฏจักรธุรกิจมากกวาผลกระทบ

จากการเปลี่ยนแปลงของดัชนีราคาผูบริโภค 

Nicholas (2003) ศึกษาเรื่องราคาท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค กรณีศึกษา 

สหภาพยุโรป มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค 

ตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีเพ่ิงสรางเสร็จในประเทศกรีซ โดยใชเทคนิค Error Correction Vector Autoregressive 

ในการประมาณคาผลกระทบของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริง ตัวแปรทาง

เศรษฐกิจมหภาคท่ีใชในการศึกษา ไดแก อัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย อัตราเงินเฟอ และอัตราผูมีงาน 

ทาผลการศึกษาพบวาราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงมีการตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจ 

ท่ีกลาวมาขางตน และจากผลของ Variance Decompositions พบวาอัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัยมี

ผลกระทบมากท่ีสุดตอการเปลี่ยนแปลงในราคาที่อยูอาศัยท่ีแทจริง ตามดวยอัตราเงินเฟอ และอัตรา

ผูมีงานทํา ตามลําดับ นอกจากนั้นจากการศึกษา Impulse Response Functions พบวาเม่ือมีการเพ่ิมข้ึน 

ในอัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย จะทําใหราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงลดลง ซ่ึงในท่ีสุดจะสงผลกระทบทําให 

อุปสงคของท่ีอยูอาศัยเพ่ิมข้ึน ขณะท่ีเม่ือมีการเพ่ิมข้ึนของอัตราเงินเฟอและอัตราผูมีงานทําจะสงผลให 

ราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงเพ่ิมข้ึนดวย ซ่ึงจะสงผลใหอุปสงคตอท่ีอยูอาศัยลดลงในท่ีสุด  

Wensheng, Dicksen and Mathew (2005) ศึกษาเรื่องตลาดท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทาง

เศรษฐกิจมหภาคของเมืองหลัก กรณีศึกษา Cross Region Study งานศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 

ความสัมพันธระหวางตลาดท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคในเมืองหลักของประเทศจีน 

ตั้งแตป ค.ศ.1998 ถึง ป ค.ศ.2004 โดยใชขอมูล Panel data ครอบคลุม 31 จังหวัดและเมืองหลัก 

ผลการศึกษาพบวา ราคาท่ีอยูอาศัยและอัตราการเติบโตของผลผลิตมวลรวมภายในประเทศมีความสัมพันธ 

แบบ 2 ทาง นั่นคือ เม่ือราคาท่ีอยูอาศัยเพ่ิมข้ึน ทําใหมีการลงทุนสูงข้ึน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ แต

ไมมีผลตอระดับความม่ังค่ังหรือการบริโภคแตอยางใด นั่นแสดงวาผูบริโภคสวนใหญไมไดรับประโยชน

จากการเพ่ิมข้ึนของราคาอสังหาริมทรัพย ยิ่งไปกวานั้นผูบริโภคท่ีเปนเจาของอสังหาริมทรัพยยังมีขอจํากัด 

ในการจะเปลี่ยนสินทรัพยเปนทุนเพ่ือการอุปโภคบริโภคในปจจุบันอีกดวย และการเพ่ิมเครดิตโดย

ธนาคารของรัฐบาลใหญไมไดมีบทบาทในการเพ่ิมข้ึนของราคาท่ีอยูอาศัย แตอยางไรก็ตามขอมูลในดาน 

เครดิตโดยธนาคารของรัฐบาลใหญท่ีมีการเพ่ิมข้ึน ทําใหเกิดการเติบโตมากขึ้นของการลงทุนในภาค

อสังหาริมทรัพยท่ีแทจริงแตมีขอจากัดดานขอมูลจึงไมสามารถท่ีจะอธิบายไดในระดับทองถ่ิน รวมไป

ถึงเม่ือราคาท่ีดินสูงข้ึนทําใหมีผลกระทบเปนตัวทวีคูณตอราคาอสังหาริมทรัพยในเมืองใหญมากกวาใน

จังหวัดท่ีไกลออกไป 
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จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตน จึงทําใหผูวิจัยไดมีแนวทางในการ

ทําวิจัยสรางกรอบแนวคิดในการศึกษาและชวยในการออกแบบสอบถามท่ีมีความเก่ียวของกับการวิจัย

ในเรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ในการทําวิจัย

ในครั้งนี ้

 

 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ในครั้งนี ้ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1.  รูปแบบการศึกษา 

2.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.  ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

4.  แนวคําถามในการวิจัย 

5.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 6.  การวิเคราะหขอมูล 

 

รูปแบบการศึกษา 

การศึกษาในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงเปนการศึกษา

เก่ียวกับรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ดวยการสัมภาษณ 

เชิงลึก (In-depth Interview) ในกลุมตัวอยาง โดยใชคําถามท่ีมีลักษณะเปนคําถามแบบปลายเปด 

(Open-ended Question) 

 

ประชากรและผูใหขอมูลหลัก 

ประชากร 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการ

อสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยมีโครงการบานจัดสรร

ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ดังนี้ 

บานปญญทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

วิศวเพลส  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชีวา 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหลุมดิน อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะโฟลว  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานภูรินทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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บานอูทอง (เฟส 2)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานเจริญสุข 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะไพรเวท 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบล พงสวาย อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สรรเสริญวิลลา (บานไร)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานแกรนด การเดน เพลส ท่ีตั้งโครงการ ตําบลบานไร อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชมพูเพชร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลเจดียหัก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานอัคสรา  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

การเลือกผูใหขอมูลหลัก 

ผูใหขอมูลหลัก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย จํานวน 6 คน เจาหนาท่ีประจําโครงการ 

อสังหาริมทรัพย จํานวน 2 คน และอาจารยมหาวิทยาลัย ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จํานวน 2 คน 

รวมท้ังหมด 10 คน โดยผูใหขอมูลหลักมีความยินดีท่ีจะใหความรวมมือในการใหขอมูลอันเปนประโยชน 

ตอการศึกษาในครั้งนี้ 

 

ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

การศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษาไดศึกษา คนควา แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารท่ีเก่ียวของกับ

การศึกษาจากหนังสือ และเอกสารวิจัยตางๆ เพื่อใชในการกําหนดวัตถุประสงคการวิจัย และกรอบ

แนวคิดในการวิจัย มีเครื่องมือการวิจัย คือ แบบสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ท่ีผานการ

ตรวจสอบคุณภาพของแบบสัมภาษณเชิงลึกดวยการตรวจสอบความถูกตองเชิงเนื้อหา (Content Validation) 

โดยผูเชี่ยวชาญ การเก็บรวบรวมขอมูลกับผูใหขอมูลหลักท่ีเปนเจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ี 

ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย จํานวน 10 คน โดยผูวิจัยไดดําเนินการโทรศัพท 

ติดตอไปท่ีเจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย 

ท่ีเปนกลุมเปาหมาย อธิบายถึงวัตถุประสงคการวิจัย และไดขอความยินยอมในการสัมภาษณกับผูให

ขอมูลหลัก เพ่ือนัดหมายวันเขาสัมภาษณ และนํามาวิเคราะหขอมูลโดยใชการบรรยายเชิงพรรณนา 

จากขอมูลท่ีไดรับจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักมาจัดกลุม สรุปภาพรวม และลําดับความสําคัญของ 

ขอมูล 

 

แนวคําถามในการวิจัย 

เครื่องมือการศึกษาในครั้งนี้ คือ แบบคําถามแบบปลายเปด (Opened-end Question) 

ซ่ึงมีข้ันตอนการสรางและตรวจสอบคุณภาพของแบบสัมภาษณเชิงลึก ดังนี้ 

1. แนวคําถาม ผูวิจัยสรางข้ึนจากวัตถุประสงคและแนวคิดท่ีการวิจัยตองการศึกษาเก่ียวกับ 

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยใชการสัมภาษณ
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แบบก่ึงโครงสราง หรือการสัมภาษณแบบชี้นํา (Guided Interview) กลาวคือ เปนการสัมภาษณแบบ

ไมมีโครงสรางหรือเปนการสัมภาษณแบบปลายเปด ซ่ึงเปนกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ท่ีมี

ความยืดหยุนและเปดกวางหรือมีการนําคําสําคัญ (Keywords) ของรูปแบบและกลยุทธในการดําเนิน

ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มาใชประกอบในการชี้นําคําสัมภาษณ กลาวคือ มีการ

รางขอคําถามท่ีมีลักษณะปลายเปดท่ีมีคําสําคัญพรอมกับลักษณะของขอคําถามท่ีมีความยืดหยุนและ

พรอมท่ีจะมีการปรับเปลี่ยนถอยคําของขอคําถามใหมีความสอดคลองกับผูมีสวนรวมในการวิจัยหรือ

ผูใหสัมภาษณแตละคนในแตละสถานการณท่ีมีเหตุการณหรือมีสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไปเพ่ือ

สรางสัมพันธภาพ อันจะชวยใหการเก็บขอมูลเปนไปอยางราบรื่น และท่ีสําคัญคือ จะทําใหผูใหขอมูล

ถายทอดขอมูลไดอยางครบถวยและเปนจริงมากท่ีสุด แบงเปน 3 สวน ไดแก ข้ันเริ่มสนทนา ข้ันเขาสู

ประเด็นท่ีจะศึกษา และข้ันปดสนทนา 

2. เครื่องอัดเสียง เปนเครื่องมือประกอบการสัมภาษณ เปนเครื่องมือท่ีชวยบันทึกขอมูล 

ท่ีผูวิจัยจดบันทึกไมทัน เพ่ือความละเอียดมากข้ึน กอนการบันทึกเสียงทุกครั้ง ผูวิจัยไดขออนุญาตผูถูก

สัมภาษณกอน จากนั้นจึงถอดเทปสนทนาระหวางการสัมภาษณเพ่ือนํามาเปนขอมูลในการวิเคราะหและ 

นําเสนอขอมูล 

3. กลองถายภาพ เปนเครื่องมือประกอบการสัมภาษณ เปนเครื่องมือท่ีชวยบันทึกภาพ

การสนทนาและภาพอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหผูวิจัยนํามาใชในการอธิบายผลการศึกษา 

4. ปากกาและสมุดจดบันทึก เปนเครื่องมือประกอบการสัมภาษณ เปนเครื่องมือท่ีชวย

บันทึกขอมูลระหวางการสัมภาษณเชิงลึก 

5. ผูวิจัย เปนผูดําเนินการหลักในการสัมภาษณดวยตนเองกับผูใหขอมูลหลักและรวบรวม 

ขอมูลในการสัมภาษณท้ังหมดมาวิเคราะหและนําเสนอขอมูล 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

หลังจากมีการสรางแนวคําถามเสร็จสิ้นตรงตามวัตถุประสงคการวิจัย ผูวิจัยไดดําเนินการ

นัดหมาย ผูใหขอมูลหลักเพ่ือดําเนินการเก็บขอมูลภาคสนาม โดยข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัย 

เลือกใชการสัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) ซ่ึงในการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักนั้น ผูวิจัยจะ

ทําหนาท่ีเปนผูสัมภาษณดวยตนเอง โดยกอนการสัมภาษณจะทําการชี้แจงวัตถุประสงคการศึกษาให

ผูใหขอมูลหลักทราบกอนการสัมภาษณทุกครั้ง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีตรงกับสภาพความเปนจริงมากท่ีสุด 

สอดคลองกับวัตถุประสงคการวิจัย โดยท่ีผูถูกสัมภาษณสามารถตอบคําถามไดอยางเปดกวาง ไมจํากัด

คําตอบ เพ่ือเปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดถายทอดความรูไดอยางเต็มท่ีครบถวน และเปนจริงมากท่ีสุด 

(สุภางค  จันทวานิช, 2552: 77) โดยประเด็นขอคําถามมีดังนี้ 
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1. ข้ันเริ่มสนทนา ผูวิจัยเริ่มตนจากการแนะนําตนเอง ชี้แจงวัตถุประสงคของการสัมภาษณ 

จากนั้นผูวิจัยเริ่มพูดคุยซักถามคําถามท่ัวๆ ไป เพื่อสรางสัมพันธภาพ ความเชื่อใจ และขออนุญาต

บันทึกเสียงขณะสัมภาษณ หากผูใหสัมภาษณไมสะดวกใหบันทึกเสียง ผูสัมภาษณก็งดบันทึกเสียง  

2. ข้ันเขาสูประเด็นท่ีจะศึกษา ผูวิจัยใชคําถามกวางๆ ในประเด็นท่ีศึกษาเก่ียวกับรูปแบบ 

และกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เนนใหผูใหขอมูลหลักเลาเรื่องราว 

ถายทอด ความรู  

3. ข้ันปดสนทนา ผูวิจัยสรุปรวมขอมูลท่ีไดสัมภาษณวาเรื่องราวท่ีไดสอบถามมีอะไรอยาก 

เพ่ิมเติม หรือยังไมไดเลาหรือไม ผูใหสัมภาษณมีขอสงสัย หรือประเด็นท่ีจะถามผูวิจัยหรือไม และสุดทาย 

ของใหผูวิจัยใหขอเสนอแนะ 

จากนั้นผูวิจัยกลาวขอบคุณ และทวนขอมูลท่ีไดกับผูใหขอมูลหลักวาตรงกับสิ่งท่ีตองการ

จะสื่อสารหรือไม การสัมภาษณผูใหขอมูลหลักแตละคนนั้น อาจมีการนัดสัมภาษณมากกวาหนึ่งครั้ง 

เนื่องจากครั้งแรกอาจยังไมไดขอมูลมากนักและเปนการสรางความคุนเคยมากกวา เม่ือเกิดความไวใจ

แลวจึงมีการนัดสัมภาษณครั้งถัดๆ ไป เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครบสมบูรณตรงตามวัตถุประสงคการวิจัยมาก

ท่ีสุด 

เม่ือไดขอมูลแลว ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองของขอมูล ดานวิธีการรวบรวมขอมูล 

(Methodological Triangulation) โดยการใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ กันเพ่ือรวบรวมขอมูลเรื่อง

เดียวกัน ไดแก การศึกษาขอมูลจากเอกสารท่ีเก่ียวของ การสังเกต และการตีความ (Interpretation) 

จากพฤติกรรมและอวัจนภาษา ระหวางการใหสัมภาษณ  

 

การวิเคราะหขอมูล 

ในการวิจัยครั้งนี้วิเคราะหขอมูลโดยใชการบรรยายเชิงพรรณนา (Descriptive Narrative) 

โดยนําขอมูลท่ีไดรับจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักมาจัดกลุมและสรุปภาพรวมของขอมูล ผูวิจัย

ดําเนินการโดยวิเคราะหขอมูลแบบการเทียบเคียงรูปแบบ (Pattern Matching) โดยการสรางขอสรุป

จากการเก็บขอมูลท่ีได นํามาเปรียบเทียบกับขอมูลทางทฤษฎี (Theory) และงานวิจัยท่ีผานมา โดยมี

ข้ันตอนในการวิเคราะหขอมูลตามแนวทางของไมลและฮูเบอรแมน (Miles and Huberman, 1994: 

10-11) ท่ีไดเสนอแนะถึงข้ันตอนการจัดการกับขอมูลเชิงคุณภาพจากการวิจัยในรายละเอียดซ่ึงประกอบ 

ดวย 3 ข้ันตอน คือ การลดขอมูล (Data Reduction) การจัดรูปขอมูล (Data Display) และการราง

ขอสรุปและการยืนยัน (Conclusion Drawing and Verification) โดยมีรายละเอียดของการดําเนินการ 

ตามข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ (Yin, 2003: 9) 

1. การลดขอมูล หมายถึง กระบวนการคัดเลือก การเนน การทําใหอยูในรูปท่ีเขาใจงาย 

การยอความ และการแปลงขอมูลดวยการลดขอมูลดิบใหพรอมสําหรับการนําไปใชในข้ันตอนตอไป 
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การจัดกระทํากับขอมูลดวยการลดขอมูลนี้เปนกระบวนการท่ีเกิดข้ึนตลอดการทําวิจัย รวมถึงกอนท่ี

จะเริ่มทําการวิจัยก็ตองมีการวางแผนเก่ียวกับแนวทางการลดขอมูลนับตั้งแตการระบุกรอบแนวคิดการวิจัย 

กรณีศึกษาท่ีตองการทําวิจัย ปญหาการวิจัยและวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีเหมาะสมแลวดวย สิ่งท่ี

ผูวิจัยกระทําในการลดขอมูล คือ การเขียนสรุป การใหรหัส การรางหัวขอยอยท่ีเก่ียวของ การจัดกลุม 

การสรางหลักในการจําแนกกลุมของขอมูล การเขียนบันทึกเพ่ือเตือนความจําหรือความคิดท่ีรางไว 

โดยไดจัดทําเปนบันทึกการสัมภาษณ 

2. การจัดรูปขอมูล หมายถึง การสรางรูปแบบขอมูลท่ีสามารถสื่อสารกับผูอานใหเขาใจงาย 

โดยการใชขอมูลภายหลังการลดขอมูลและนํามาจัดรูปขอมูล เพ่ือพิจารณาถึงขอมูลท่ีมีความเหมือนกัน 

เพ่ือยืนยันความถูกตอง และพิจารณาถึงความตางกันของขอมูลดังกลาวเพื่อนํามาวิเคราะหขอสรุป

ของการวิจัย 

3. การรางขอสรุปและการยืนยัน หมายถึง การตีความ การทําความเขาใจถึง รูปแบบ

ความสัมพันธท่ีเชื่อมโยงกันของขอมูลท่ีไดเก็บรวบรวมมา 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึกกับผูใหขอมูลหลัก ไดแก เจาของ

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย ในอําเภอ

เมือง จังหวัดราชบุรี รวมท้ังหมด 10 คน ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามจุดประสงคของการวิจัย โดยแบง

การนําเสนอออกเปน 4 สวน ตามลําดับ ดังนี้ 

สวนท่ี 1 สถานการณธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 3 กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 4 ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

สถานการณธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สภาพแวดลอมท่ัวไปของอําเภอเมืองราชบุรี ลอมดวยถนนเพชรเกษม และถนนบายพาส 

โดยมีถนนศรีสุริยวงศ เปนถนนเสนหลักท่ีตัดผานตัวเมือง มีโรงเรียน/ สถานศึกษาหลัก ไดแก มหาวิทยาลัย 

ราชภัฎหมูบานจอมบึง วิทยาลัยเทคนิคราชบุรี โรงเรียนเบญจมราชูทิศ โรงเรียนดรุณรราชบุรีวิเทศศึกษา 

เปนตน แหลงตลาด/ หางสรรพสินคาท่ีสําคัญ ไดแก บิ๊กซี เทสโก โลตัส โรบินสัน ตลาดศรีเมือง ตลาด

เมืองทอง ตลาดกํานันยงค เปนตน  

ธุรกิจบานจัดสรรสวนใหญเปนโครงการประเภทบานเดี่ยว 1 ชั้น บานเดี่ยว 2 ชั้น บานแฝด 

1 ชั้น และทาวนเฮาส 2 ชั้น ตามลําดับ ระดับราคาสวนใหญอยูในชวง 1-3 ลานบาท รองลงมา คือ 3-4 

ลานบาท และ 5-6 ลานบาท ตามลําดับ คูแขงท่ีมีอยูในตลาดอสังหาริมทรัพยในจังหวัดราชบุรี สามารถ 

สรางบานเดี่ยวที่มีขนาดที่ดินและพื้นที่ใชสอยที่ใหญได โครงการท่ีขายไดมีขนาดท่ีดินประมาณ 50 

ตารางวา และมีขนาดพ้ืนท่ีใชสอยประมาณ 141 – 150 ตารางเมตร 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือบานของผูบริโภค พบวา มีการเปรียบเทียบและพิจารณาบานอยาง 

ละเอียดและเปรียบเทียบบานของโครงการตาง ๆ ในหลายโครงการกอนจะตัดสินใจซ้ือบาน โดยจะทํา

การสํารวจรายละเอียด เปรียบเทียบราคา วัสดุ ทําเลท่ีตั้ง โปรโมชั่น กอนจะเดินทางมาดูสถานท่ีจริงของ 

โครงการกอนการซ้ือและคุยกับพนักงานขายเรื่องรายละเอียดเพ่ิมเติม 
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในโครงการบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ไดแก  

บานปญญทร ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ อยูใกล 

สิ่งอํานวยความสะดวก (โรบินสัน, บิ๊กซี, โรงพยาบาล) รักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง รูปแบบ 

บานทันสมัย และใชวัสดุดี จุดดอย คือ ไมมีจุดสังเกตของโครงการ เชน ซุมหนาประตู หรือปายบอก

โครงการ ไกลจากถนนสายหลัก และการวางผังไมดี 

วิศวเพลส ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ ท่ีตั้งโครงการ 

อยูใกลตัวเมือง มีระบบรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง (มีปอมยาม และกลอง CCTV) และงาน

กอสรางคอนขางประณีต จุดดอย คือ มีบานตัวอยางไดชมเพียงแบบเดียว เปนบานมาตรฐานท่ีไมไดตกแตง 

เฟอรนิเจอร และมีเสาไฟฟาแรงสูงตั้งอยูในโครงการ 

บานชีวา 2 ที่ตั้งโครงการ ตําบลหลุมดิน อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ มี 

Community Square ดานหนาโครงการ คือ มีสวนสวนกลาง สระวายน้ํา ฟตเนส มีรานอาหาร ราน

เสื้อผา รานกาแฟ และธนาคารตาง ๆ การจัดวางผังโครงการคอนขางเปนระเบียบ ภาพรวมโครงการดู

โดดเดนกวาโครงการอ่ืนๆ เปนโครงปด คอนขางมีความเปนสวนตัว มีระบบรักษาความปลอดภัย 

พรอมกลอง CCTV ภายในโครงการมีบานใหเลือกหลายประเภท และมีบานตัวอยางใหชมทุกแบบและ

การสื่อสารทางการตลาดคอนขางใชสื่อครบ เชน ปายบอกทาง เว็บไซต สง SMS ถึงลูกคา เปนตน จุดดอย 

ไมมี 

บานอูทอง (เฟส 2) ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน 

คือ เดินทางเขาถึงโครงการไดหลายเสนทาง จากทางบายพาส และทางตัวเมืองราชบุรี บานสั่งสราง

สามารถเลือกเปลี่ยนวัสดุไดตามตองการ จํานวนยูนิตนอย ดูไมคอยแออัด จุดดอย คือ มีแบบบานให

เลือกเพียงแบบเดียว การออกแบบและตกแตงดูเปนชาวบาน / ไมคอยมีรสนิยม การวางระบบการบริหาร 

การกอสรางท่ียังไมดี การจัดผังโครงการท่ีซอยเปนแตละซอย ไมมีพนักงานรักษาความปลอดภัย 

บานเจริญสุข 2 ท่ีตั้งโครงการ ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ ใกลสิ่ง

อํานวยความสะดวก ติดถนนใหญเขาออกงาย บานหลังใหญเม่ือเทียบกับราคา Function เยอะ ตอบ

โจทยการใชงาน ถนนกวางดูไมแออัด สภาพโครงการรมรื่น จํานวนยูนิตไมมาก จุดดอย คือ ขาดความ

เปนสวนตัว เพราะบานอยูติดกันเกินไป ไมมีปายหมูบาน ไมมีสวน 

สรรเสริญวิลลา (บานไร) ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน 

คือ เปนโครงการท่ีมีชื่อเสียงในพ้ืนท่ี โครงการยูนิตนอยงายตอการดูแล ฟงกชั่น 4 หองนอน และ 5 

หองนอน จุดดอย คือ ทางเขาโครงการคอนขางลึก ไมมีระบบรักษาความปลอดภัย สิ่งอํานวยความสะดวก 

ภายในโครงการไมมี สภาพโครงการไมคอยมีตนไม 
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บานอัคสรา ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ สามารถ 

เขาออกได 2 เสนทาง ท้ังเสน บายพาส และ เสน ถ.ศรีสุริยวงศ ออกแบบอาคารสไตลโมเดิรน เนนการใช 

กระจก ทําใหบานโปรง ซุมประตูโครงการดูดี มีดีไซนสวยงาม มีสนามเด็กเลน และ เครื่องเลน คอนขาง 

หลากหลาย จุดดอย คือ ทางเขาโครงการคอนขางลึก ถามาจากเสน ถ.ศรีสุริยวงศ อยูนอกตัวเมืองไม

คอยมีรานคาและรานสะดวกซ้ือ  

 

ตารางท่ี 2 สรุปสภาพแวดลอมภายในโครงการบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

โครงการบานจัดสรร 

สภาพแวดลอมภายในโครงการบานจัดสรร 

ทําเล ท่ีตั้ง

โครงการ

เหมาะสม 

สาธารณูปโภค

และส่ิงอํานวย

ความสะดวก 

ระบบรักษา

ความปลอดภัย 

การออกแบบ

บานทันสมัย 

บานปญญทร     

วิศวเพลส     

บานชีวา 2     
บานอูทอง (เฟส 2)     

บานเจริญสุข 2     
สรรเสริญวิลลา      

บานอัคสรา     

 

สรุปการวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT Analysis) ของธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี พบวา 

1. การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths)  

 1.1 โครงการตองมีทําเลท่ีดี ติดถนน ไมตองเขาซอย เดินทางสะดวก เขาออกตัว

เมืองไดหลายเสนทาง อยูใกลสิ่งอํานวยความสะดวก เชน สถานศึกษา ตลาด หางสรรพสินคา โรงพยาบาล 

ท่ีทํางาน เปนตน  

 1.2 นโยบายการขายท่ีใชวัสดุในการกอสรางท่ีมีคุณภาพ ลูกคาสามารถปรับเปลี่ยน

บาน/ วัสดุบางตัวได ซ่ึงจะแตกตางจากบานจัดสรรท่ัว ๆไป ท่ีตองซ้ือตามแบบบานตัวอยางเทานั้น ทํา

ใหลูกคาโอนบานแลวไดอยูบานในแบบท่ีตนเองตองการโดยไมตองตอเติมภายหลัง  

 1.3 การทําโครงการท่ีมีจํานวนยูนิตนอย ทําใหเปนสังคมหมูบานท่ีเล็ก และคนท่ี

อยูในโครงการก็จะเปนกลุมคนเดียวกัน เชน กลุมลูกคาเจาของธุรกิจ ทําใหมีขอแตกตางทางสังคมนอยกวา 

หมูบานใหญท่ีมีคนหลายระดับในโครงการ  
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2. การวิเคราะหจุดออน (Weakness)  

 2.1 การมีสาธารณูปโภคภายในโครงการและระบบสวนกลาง เชน สนามหญา 

สวนสาธารณะ ลานน้ําพุ ลานออกกําลังกาย สระวายน้ํา สนามเด็กเลน ปอมยาม ระบบไฟฟา และถนน 

ภายในโครงการ เปนตน ทําใหราคาบานสูงกวาโครงการอ่ืนในการเปรียบเทียบ  

 2.2 ลูกคาสามารถตอเติมเปลี่ยนแปลงแบบได ทําใหการกอสรางจะลาชากวา

โครงการอ่ืน ๆ ท่ีสรางบานแบบเดียว  

 2.3 ไมมีระบบขนสงมวลชนสาธารณะผานในบางโครงการ ซ่ึงหากลูกคาไมมีรถยนต 

หรือรถจักรยานยนตสวนตัว อาจทําใหการเดินทางเขา-ออกโครงการไมสะดวก 

3. การวิเคราะหโอกาส (Opportunities)  

 3.1 มีการขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม ทําใหมีแรงงานจากตางจังหวัดเขามา

ทํางานในจังหวัดราชบุรีมากข้ึน ทําใหมีความตองการซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัยภายในพ้ืนท่ีมากข้ึน 

 3.2 รายไดประชากรในจังหวัดเพ่ิมสูงข้ึน สงผลใหมีกําลังซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค

ในพ้ืนท่ีมากข้ึน 

 3.3 กลุมลูกคาระดับบนในจังหวัดราชบุรี เชน ลูกเจาของกิจการ ที่อายุระหวาง 

30 – 45 ป ซ่ึงมีการใชชีวิตแบบใหมท่ีตองการแยกครอบครัวออกมาหลังจากแตงงาน ยังคงตองการท่ี

อยูอาศัยท่ีบงบอกถึงตัวตน หรือฐานะของตัวเอง ทําใหผูประกอบการดําเนินโครงการเพ่ือตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดหลากหลาย 

 3.4 ธุรกิจอสังหาริมทรัพยในจังหวัดราชบุรีมีการขยายตัวมากข้ึน เนื่องจากการขยายตัว 

ของเมืองทําใหตลาดท่ีอยูอาศัยเติบโต ดังนั้น ผูประกอบการสามารถดําเนินโครงการบานเดี่ยว ทาวนเฮาส 

อาคารพาณิชย คอนโดมิเนียม เพ่ือรองรับความตองการของผูบริโภคท่ีเพ่ิมข้ึน 

 3.5 การสนับสนุนสินเชื่อท่ีอยูอาศัยของภาครัฐและสถาบันการเงิน เปนการกระตุน

ใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือบานมากข้ึน 

4. การวิเคราะหอุปสรรค (Threats)  

 4.1 สภาพเศรษฐกิจในปจจุบันสงผลกระทบโดยตรงกับการตัดสินใจในการจับจาย

ใชสอยและการตัดสินใจซ้ือบานของผูบริโภค 

 4.2 การชะลอตัวหรือตัดสินใจนานมากข้ึนในการซ้ือบานท่ีเปนสินคาท่ีใชเงินจํานวนมาก 

และไมใชสินคาท่ีจะซ้ือบอย ๆ 

 4.3 มีการแขงขันภายในพ้ืนท่ีมากข้ึน โดยมีการเปดหลายโครงการทําใหผูประกอบการ 

ตาง ๆ มีการแขงขันกันท้ังตัวสินคาและราคา 
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จุดแข็ง (Strengths) 

- ทําเลด ีติดถนน เดินทางสะดวก เขาออกตัว

เมืองไดหลายเสนทาง  

- ใกลสิ่งอํานวยความสะดวก  

- ใชวัสดุในการกอสรางท่ีมีคุณภาพ  

- จํานวนยูนิตนอย มีขอแตกตางทางสังคมนอย  

จุดออน (Weakness) 

- สาธารณูปโภคภายในโครงการทําใหราคาบาน

สูงข้ึน 

- ไมมีระบบขนสงมวลชนสาธารณะผานหนา

โครงการ 

- การกอสรางโครงการลาชากวากําหนด 

โอกาส (Opportunities) 

- มีแรงงานจากตางจังหวัดเขามาอาศัยในพ้ืนท่ี 

- รายไดประชากรในจังหวัดเพ่ิมสูงข้ึน 

- การจับกลุมลูกคาระดับบนท่ีมีรายไดสูง 

- ธุรกิจอสังหาริมทรัพยในจังหวัดมีการขยายตัว

มากข้ึน 

- การสนับสนุนสินเชื่อท่ีอยูอาศัยของภาครัฐ 

อุปสรรค (Threats) 

- สภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน 

- การชะลอตัวหรือตัดสินใจซ้ือนานข้ึน 

- การแขงขันภายในพ้ืนท่ีมากข้ึน 

- การแขงขันกันท้ังตัวสินคาและราคาของ

ผูประกอบการ 

 

ภาพท่ี 7 สรุปการวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT Analysis) ของธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี 

 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุร ี

รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในแบบเดิม คือ จัดสรรท่ีดิน มีสาธารณูปโภค ถนน 

น้ํา ไฟ และแบงบล็อคท่ีดินในการสรางบาน แตในปจจุบันรูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี เปนรูปแบบโครงการจัดสรรในแบบเมืองใหญ ท่ีมีการจัดสรรพ้ืนท่ีสวนกลาง สนามเด็ก

เล็ก สวนสาธารณะ หองฟตเนต หนาโครงการท่ีมีความสวยงาม ระบบรักษาความปลอดภัย 24 ชม. 

โดยเจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย และระบบบัตรผานเขา-ออกโครงการ 

ผูประกอบการใหความสนใจในการลงทุนโครงการบานจัดสรร มีจํานวน 20-30 ยูนิตตอ

โครงการ ทําเลหลักท่ีมีการลงทุนโครงการบานจัดสรรยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอก 

ในรัศมีประมาณ 3 กิโลเมตร ยอดขายและสวนครองตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนใหญเปนกลุมทุนทองถ่ิน 80% และอีก 20% เปนทุนจากตางจังหวัด ยังไมมีผูประกอบการรายใหญ 

เขาไปพัฒนาในพ้ืนท่ี 

โครงการบานจัดสรรมีหลายระดับและหลายราคาโดยแบงตามกลุมเปาหมาย ไดแก กลุม

ลูกคาระดับกลางท่ีมีรายไดปานกลางถึงมาก เชน พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ พอคา/ 

แมคา ธุรกิจสวนตัว เปนตน ซ่ึงตองการท่ีอยูอาศัยในเมืองท่ีมีการเดินทางสะดวกสบาย โดยตลาดใน
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กลุมนี้มีความตองการซ้ือบานในราคาไมสูงนักเพ่ือสรางครอบครัวใหม และกลุมลูกคาระดับบน ของ

จังหวัดราชบุรี เชน กลุมเจาของกิจการ หรือพนักงานบริษัทที่มีรายไดครอบครัวตอเดือนมากกวา 

100,000 บาทข้ึนไป ทําใหในตลาดกลุมนี้ ยังมีคูแข็งนอยกวาใน กลุมลุกคาอ่ืนๆ   

 

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

การดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา ผูประกอบการใชกลยุทธ 

สวนประสมทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ซ่ึงประกอบดวย 

กลยุทธตาง ๆ ดังนี้ 

1. การใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ  

1.1 กลยุทธดานการออกแบบ สรางความแตกตางดวยการออกแบบรูปทรงบาน มี

ความสวยงาม ทันสมัย พ้ืนท่ีใชสอยครบครัน การออกแบบตามหลักแหงฮวงจุย เชน การสรางบาน

โดยหันไปทางทิศตะวันออก การสรางหองพระ เปนตน 

1.2 กลยุทธดานวัสดุและโครงสรางบาน ใชวัสดุท่ีมีคุณภาพดีในการกอสราง การถม 

ท่ีสูง ท้ิงดินใหพักตัวนานกอนตอกเสาเข็มเพ่ือปองกันปญหาดินยุบตัว ทําใหเกิดบานทรุด บานราว  

1.3 กลยุทธดานการสรางบานเสร็จกอนขาย มีการสรางบานตัวอยางใหลูกคาได

สัมผัสจริง มีบานใหเลือกหลากหลายแบบ การเขาชมโครงการ สามารถเขาชมบานตัวอยางไดทุกวัน 

ลูกคาสามารถโทรนัดวันเวลาท่ีสะดวกแกพนักงานขายไดโดยตรง รวมถึงสามารถรับขอมูลของโครงการ 

ไดท่ีปอมยามหากเปนเวลานอกเวลาทําการ เปนการสรางความเชื่อม่ันใหแกผูบริโภค ท่ีไดเห็นสภาพแวดลอม 

จริงของโครงการกอนตัดสินใจกอนซ้ือ สามารถโอนกรรมสิทธิ์และเขาอยูไดทันที 

2. การใชกลยุทธดานราคา  

2.1 กลยุทธดานราคาสมเหตุสมผล ราคาไมแพงเกินไปสามารถเปนเจาของได ตรงกับ 

ความตองการของกลุมเปาหมาย มีพ้ืนท่ีใชสอยเหมาะสมกับราคา  

2.2 กลยุทธดานการกําหนดราคาบาน โดยมีหลายระดับราคา เชน ทาวนเฮาส ราคา 

1-2 ลานบาน บานเดี่ยวชั้นเดียว ราคา 2-3 ลานบาท บานเดี่ยว 2 ชั้น ราคา 3-5 ลานบาท เปนตน 

ลูกคาสามารถเลือกบานและขนาดท่ีดิน ท่ีเหมาะสมกับครอบครัว และกําลังเงินของตนเองได  

2.3 กลยุทธดานการตั้งราคาขายต่ํากวาคูแขง โดยกําหนดราคาต่ํากวา 10-15% 

เพ่ือใหการซ้ือบานเปนของตัวเองเปนเรื่องจับตองไดสําหรับผูมีรายไดนอย 

3. การใชกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  

3.1 กลยุทธดานทําเลท่ีตั้งโครงการท่ีดี ติดถนนใหญ สะดวกในการเดินทางเขา-ออก 

บริเวณโครงการใกลแหลงชุมชน ท่ีทํางาน โรงเรียน โรงพยาบาล หางสรรพสินคา เปนตน 
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3.2 กลยุทธดานชองทางการติดตอกับโครงการ เชน เว็บไซต โซเชียลมีเดีย Call 

Center เปนตน ผูประกอบการเห็นถึงความสําคัญของยุคดิจิตอลและการใชอินเตอรเน็ตท่ีเขามามีบทบาท 

ในการขายมากกวาเดิม ผูบริโภคยุคใหมนิยมคนหาขอมูลและทําธุรกรรมตางๆ ทางอินเตอรเน็ตท่ีมากข้ึน 

เปนเครื่องมือการตลาดเขาถึงลูกคาเปาหมายวัยทํางาน ทําใหสรางโอกาสในการขายมากข้ึน 

4. การใชกลยุทธดานสงเสริมการขาย  

4.1 กลยุทธดานการสงเสริมการขายที่ดึงดูดใจ เชน สวนลดในการซื้อบาน ให

เฟอรนิเจอรครบชุด ใหเครื่องปรับอากาศครบทุกหอง ชุดครัวบิวทอินพรอมอางลางจาน เครื่องทําน้ําอุน 

ปมน้ําและถังสํารองน้ํา รางวัลรถจักรยานยนต ไอแพด ไอโฟน สวนลดเงินจอง สวนลดคาสวนกลาง 

สวนลดคาโอน คาทําสัญญา คาธรรมเนียม คืนเงินจองเต็มจํานวนหากกูไมผาน เพ่ือดึงดูดใจลูกคาให

ตัดสินใจซ้ือมากข้ึน 

4.2 กลยุทธดานการโฆษณาประชาสัมพันธ ผานสื่อโทรทัศนและสื่อสิ่งพิมพทองถ่ิน 

ปายโฆษณากลางแจง ปายติดตามรถสองแถว แผนพับแนะนําโครงการ การออกหนวยขายโครงการ 

การออกงานนิทรรศการท่ีเก่ียวกับบาน เพ่ือใหลูกคาไดรูจักโครงการและเขามาเยี่ยมชมโครงการไดถูกตอง 

4.3 กลยุทธดานการปรับเปลี่ยนการสงเสริมการขายตลอดเวลา หรือจะเปนการให

สวนลดพิเศษแกลูกคาท่ีลูกบานท่ีแนะนํามา โดยลูกคาใหมไดสวนลด สวนลูกบานก็ไดของกํานัล เพ่ือสื่อ 

ใหลูกคารูสึกวาโครงการมีสิ่งดี ๆ มานําเสนอเสมอ 

5. การใชกลยุทธดานบุคลากร  

5.1 กลยุทธดานพนักงานขายมีคุณภาพในการบริการ เอาใจใสในการใหบริการลูกคา 

ท่ีมาเยี่ยมชมโครงการ มีความสามารถในการตอบคําถามและอธิบายเก่ียวกับโครงการได มีการพัฒนา

และฝกอบรมพนักงานขายอยูเสมอ มีพนักงานขายภายในสํานักงานขาย และพนักงานขายนอกสถานท่ี 

5.2 กลยุทธดานการประเมินความพึงพอใจ เพ่ือใหลูกคาประเมินการใหบริการของ

พนักงานขาย เพ่ือท่ีทางบริษัทจะไดทราบความตองการจากลูกคาโดยตรง และลูกคาสามารถทําการ

รองเรียนปญหาตาง ๆ ท่ีเกิดจากการบริการของทางโครงการ ผานทางอีเมลหรือโทรศัพทสายตรงแก

ผูจัดการโครงการ  

5.3 กลยุทธดานการมอบหมายงานและประชุมพนักงานตางๆ ทุกอาทิตย เพ่ือใหทราบ 

ถึงขอปญหาตาง ๆ ในระหวางสัปดาหท่ีเกิดข้ึน เพ่ือจะไดแกไขไดทันทวงที และมีการกําหนดขอบเขต

การรับผิดชอบหนาท่ี แตละตําแหนงท่ีชัดเจน เชน พนักงานควบคุมการกอสราง (Foreman) จะทําหนาท่ี 

ควบคุมกอสราง ประสานงานระหวางวิศวกรโครงการ และผูรับเหมา โดยการทํารายงานสรุป ประจํา

สัปดาห ถึงความคืบหนาในการกอสราง เพ่ือรายงานแกบริษัท ถาหากมีปญหาตองประสานงานโดยตรง 

กับทางวิศวกรโครงการและผูจัดการโครงการถึงปญหาและแนวทางการแกไข โดยจะตองสงเรื่องให

เจาของโครงการเห็นชอบในแนวทางแกไขถึงจะดําเนินการได  
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6. การใชกลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ  

6.1 กลยุทธดานบรรยากาศภายในโครงการ มีสิ่งแวดลอมสะอาด สวยงาม มีความ

เปนระเบียบเรียบรอย ความกวางถนนตองกวางพอสําหรับกลับรถ โดยท่ีสามารถจอดรถหนาบานไดดวย 

6.2 กลยุทธดานสิ่งอํานวยความสะดวกภายในโครงการ เชน พ้ืนท่ีสวนกลาง สนาม

เด็กเลน สระวายน้ํา สวนสาธารณะ ปลูกตนไมบริเวณโครงการ สวนหยอม เปนตน ทําใหเกิดชุมชนนา

อยูมากข้ึน 

6.3 กลยุทธดานความปลอดภัยภายในโครงการ หนาโครงการไมเปลี่ยว มีไฟสอง

สวางท่ัวถึง มีปอมยามรักษาความปลอดภัย กลองวงจรปด  

7. การใชกลยุทธดานกระบวนการ  

7.1 กลยุทธดานการบริหารความสัมพันธลูกคา เก็บประวัติลูกคาเพ่ือเปนขอมูลใน

การจัดกิจกรรมพิเศษตาง ๆ ตามเทศกาล เชน วันปใหม ตรุษจีน วันเกิด เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับ 

ลูกคา การเขารวมกิจกรรมสําคัญตาง ๆ ของจังหวัด เพื่อใหคนในทองถิ่นรูสึกถึงการเปนสวนหนึ่งใน

พ้ืนท่ี 

7.2 กลยุทธดานการบริการในการประสานงาน และติดตอดานสินเชื่อธนาคาร 

การสงมอบบานท่ีมีคุณภาพ ตรงตอเวลา ชวยประสานในสวนตอเติมท่ีเก่ียวของกับบริษัทภายนอก เชน 

บริษัทกันขโมย ท่ีทางลูกคาตองการติดตั้งเพ่ิมจากแบบมาตรฐาน ทางโครงการจะเปนผูประสานให

ชางแตละหนวยงานเขาทํางานโดยไมใหหนางานเกิดการหยุดชะงัก 

7.3 กลยุทธดานบริการหลังการขายท่ีดี มีการแกปญหาที่รวดเร็ว หลังจากท่ีไดมี

การรองเรียน มีการรับประกัน 1 ปหลังจากการโอนบาน โดยลูกคาสามารถติดตอโครงการไดท้ังทาง

โทรศัพท อีเมล หรือ Facebook ในการสื่อสารกับโครงการ มีระบบอัตโนมัติบันทึกเสียงเพ่ือฝากขอความ 

ชวงเวลาท่ีไมมีผูรับเรื่อง โดยนําความตองการของลูกคามาวิเคราะหใหทุก ๆ ดาน และปรับเปลี่ยนการ

ทํางานใหดีข้ึน 

7.4 กลยุทธดานเอกสารเปนลายลักษณอักษร ทุกครั้งท่ีมีการติดตอระหวางลูกคาและ 

โครงการ เชน การเปลี่ยนแปลงการกอสราง โดยจะทําการกอสรางเม่ือ ลูกคาเซ็นอนุมัติเอกสาร หรือ

สงอีเมลยืนยันการเปลี่ยนแปลง หรือจะเปนข้ันตอนการแจงเขามาตรวจบาน เพ่ือรับโอนจะมีจดหมาย

แจงทางลูกคาลวงหนา เพ่ือกําหนและนัดวันเวลาท่ีสะดวกท้ัง 2 ฝาย และเอกสารตัวเลขประกอบการ

โอนซ้ือขาย เพ่ือท่ีลูกคาจะไดรับขอมูลท่ีถูกตอง และชัดเจนกันท้ัง 2 ฝาย 

8. การใชกลยุทธการวิเคราะหคูแขง  

8.1 กลยุทธดานการสํารวจตลาด ทําใหบริษัททราบถึงคูแขงขันในตลาด ขอมูลสินคา 

และบริการท่ีคูแขงนําเสนอ กลุมลูกคาเปาหมาย ความไดเปรียบเสียเปรียบ ภาพลักษณหรือตราสินคา 

โดยตองศึกษาวาในทําเลท่ีบริษัทตองการ ผูบริโภคตองการบานในรูปแบบใด และมีคูแขงพัฒนาโครงการ 
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ไปแลวบางหรือไม หรือจะตองดําเนินการอยางไรบางเพ่ือใหสามารถชนะคูแขงได เชน การกําหนด

รูปแบบบาน ราคาบาน เปนตน 

8.2 กลยุทธดานการสรางความแตกตางจากคูแขง เพ่ือความพึงพอใจใหกับลูกคา เชน 

การจัดทําโปรโมชั่นพิเศษรวมกับรานขนม กาแฟตาง ๆ ภายในจังหวัดราชบุรี เพ่ือเปนการตอบแทน

ลูกคาโครงการ โดยลูกคาไดรับขนม หรือเครื่องดื่มฟรี ในรานคาท่ีทางโครงการไดทําการติดตอไว นอกจาก 

การบริการท่ีลูกคาจะไดรับเวลามาเยี่ยมชมโครงการ 

 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา  

1. ในระยะเวลา 5 ป มีโครงการจัดสรรบานเพ่ิมข้ึน ทําใหมีคูแขงในธุรกิจเดียวกันมีการ

แขงขันกันมากข้ึนท้ังในดานสินคาและราคา โดยมีท้ังผูประกอบการรายเล็กและรายใหญในพ้ืนท่ีท่ีดําเนิน 

โครงการบานจัดสรร 

2. ราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึน จากไรละ 12 ลานบาท เปนไรละ 16 ลานบาท 

สงผลใหราคาบานเพ่ิมข้ึนตามไปดวย 

3. ตนทุนในการกอสราง คาวัสดุ และตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน  

4. เงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดําเนินธุรกิจ 

เปนหลักในการเพ่ิมสภาพคลองใหกับธุรกิจ  

5. ผูประกอบการยังไมสามารถเพ่ิมยูนิตในการกอสรางได จากสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 

ทิศทางอัตราดอกเบี้ย หนี้ครัวเรือน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ทําใหเกิดการชะลอการตัดสินใจ

ซ้ือบาน  

6. ตลาดคอนโดท่ีเขามาดึงสวนแบงตลาดลูกคาบานบางกลุมไป เนื่องจากราคาท่ีถูกกวา

และทําเลท่ีตั้งท่ีอยูใจกลางเมืองมากกวา 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี  เก็บรวบรวมขอมูลจากผูใหขอมูลหลัก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ี

ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย จํานวน 10 คน ดวยการสัมภาษณเชิงลึก 

ผลการศึกษาท่ีไดนํามาสรุปอภิปรายผล และขอเสนอแนะ ไดดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา รูปแบบ

การดําเนินธุรกิจเปนการลงทุนในโครงการบานจัดสรร มีจํานวน 20-30 ยูนิตตอโครงการ ทําเลหลักท่ี

มีการลงทุนโครงการบานจัดสรรยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกในรัศมีประมาณ 3 

กิโลเมตร ยอดขายและสวนครองตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี สวนใหญเปนกลุมทุน

ทองถ่ิน 80% และอีก 20% เปนทุนจากตางจังหวัด ยังไมมีผูประกอบการรายใหญเขาไปพัฒนาในพ้ืนท่ี  

2. กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา ผูประกอบการ 

ใชกลยุทธทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจ ประกอบดวยกลยุทธตาง ๆ ดังนี้ 

 2.1 การใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ สรางความแตกตางดวยการออกแบบรูปทรงบาน 

มีความสวยงาม ทันสมัย พ้ืนท่ีใชสอยครบครัน ใชวัสดุท่ีมีคุณภาพดีในการกอสราง การออกแบบตาม

หลักแหงฮวงจุย เชน การสรางบานโดยหันไปทางทิศตะวันออก การสรางหองพระ เปนตน 

 2.2 การใชกลยุทธดานราคา ราคาไมแพงเกินไปสามารถเปนเจาของได ตรงกับความ 

ตองการของกลุมเปาหมายท่ีมีรายไดปานกลาง มีพ้ืนท่ีใชสอยเหมาะสมกับราคา 

 2.3 การใชกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มีทําเลท้ังตั้งโครงการท่ีดี สะดวกใน

การเดินทางเขา-ออก บริเวณโครงการใกลแหลงชุมชน ท่ีทํางาน โรงเรียน โรงพยาบาล หางสรรพสินคา 

เปนตน 

 2.4 การใชกลยุทธดานสงเสริมการขาย จัดโปรโมชั่นท่ีดึงดูดใจ เชน สวนลดในการ

ซ้ือบาน ใหเฟอรนิเจอรครบชุด ใหเครื่องปรับอากาศครบทุกหอง ฟรีคาสวนกลาง ฟรีคาโอน/ คาทําสัญญา/ 

คาธรรมเนียม มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อโทรทัศนและสื่อสิ่งพิมพทองถ่ิน ปายโฆษณากลางแจง 

แผนพับแนะนําโครงการ การออกหนวยขายโครงการ การออกงานนิทรรศการท่ีเก่ียวกับบาน 
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 2.5 การใชกลยุทธดานบุคลากร พนักงานขายมีคุณภาพในการบริการ เอาใจใสใน

การใหบริการลูกคาท่ีมาเยี่ยมชมโครงการ มีความสามารถในการตอบคําถามและอธิบายเก่ียวกับโครงการได 

มีการพัฒนาและฝกอบรมพนักงานขายอยูเสมอ มีพนักงานขายภายในสํานักงานขาย และพนักงานขาย 

นอกสถานท่ี 

 2.6 การใชกลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ สิ่งแวดลอมภายในโครงการสวยงาม 

มีความเปนระเบียบเรียบรอย มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน พ้ืนท่ีสวนกลาง สนามเด็กเลน สระวายน้ํา 

สวนสาธารณะ ปอมยามรักษาความปลอดภัย กลองวงจรปด ปลูกตนไมบริเวณโครงการ สวนหยอม 

เปนตน 

 2.7 การใชกลยุทธดานกระบวนการ การเก็บประวัติลูกคา เพ่ือเปนขอมูลในการจัด

กิจกรรมพิเศษตาง ๆ ตามเทศกาล เชน วันปใหม ตรุษจีน วันเกิด เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

การบริการในการประสานงาน และติดตอดานสินเชื่อธนาคาร การสงมอบบานท่ีมีคุณภาพ ตรงตอเวลา 

มีบริการหลังการขายท่ีดี  

 2.8 การใชกลยุทธการวิเคราะหคูแขง ทําใหบริษัททราบถึงคูแขงขันในตลาด ขอมูล

สินคาและบริการท่ีคูแขงนําเสนอ กลุมลูกคาเปาหมาย ความไดเปรียบเสียเปรียบ ภาพลักษณหรือตรา

สินคา โดยตองศึกษาวาในทําเลท่ีบริษัทตองการ ผูบริโภคตองการบานในรูปแบบใด และมีคูแขงพัฒนา

โครงการไปแลวบางหรือไม หรือจะตองดําเนินการอยางไรบางเพ่ือใหสามารถชนะคูแขงได เชน การกําหนด 

รูปแบบบาน ราคาบาน เปนตน 

3. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา 

ราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึน ตนทุนในการกอสรางและตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน เงินทุนหมุนเวียน 

ในการดําเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดําเนินธุรกิจเปนหลักในการเพ่ิมสภาพคลองใหกับ

ธุรกิจ ผูประกอบการยังไมสามารถเพ่ิมยูนิตในการกอสรางได ประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจท่ีผันผวน มีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคาลดลง 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

รูปแบบและกลยุทธทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจโดยใหความสําคัญมากท่ีสุดในดานทําเล 

ท่ีตั้งโครงการ โปรโมชั่นลดราคาบาน การออกแบบบานทันสมัย บรรยากาศภายในโครงการสวยงาม 

พนักงานขายมีคุณภาพในการบริการ เอาใจใสในการใหบริการลูกคาท่ีมาเยี่ยมชมโครงการ สิ่งแวดลอม 

ภายในโครงการสวยงาม มีความเปนระเบียบเรียบรอย มีสิ่งอํานวยความสะดวกและบริการหลังการขาย 

ท่ีดี สอดคลองกับงานวิจัยของธรรศ กติกาวงศขจร และสุชาติ เอ้ือไตรรัตน (2557) ไดศึกษาผลกระทบ 

ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบานเดี่ยว กรณีศึกษา : บริษัท เอ็น .ซี.เฮาสซ่ิง จํากัด (มหาชน) พบวา กลุม

ตัวอยางที่มีที่พักอาศัยภายในโครงการบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใน อ.ลําลูกกา จ.ปทุมธานี 

มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือโดยปจจัยท่ีใชกําหนด คือ ปจจัยดานคุณภาพงานกอสราง ทําเลท่ีตั้ง ราคา 
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แบบบาน การบริการ ระบบสาธารณูปโภค ผลิตภัณฑท่ีนํามาใช ความปลอดภัย ชื่อเสียงของผูประกอบการ 

นิติบุคคล หลักฮวงจุย และอ่ืนๆ ซ่ึงผลลัพธท่ีไดของงานวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา

กลยุทธการตลาดของธุรกิจบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใหตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด 

อันจะนําไปเปนจุดขายและสวนแบงการตลาดไดในอนาคต และยังสอดคลองกับงานวิจัยของพงศภัคธนา 

วงศไชยลึก (2555) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือบานจากโครงการบานจัดสรรในจังหวัด

เชียงใหม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจากโครงการจัดสรรมากท่ีสุดคือดานราคา ไดแก 

ราคาบานมีความเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู และเหมาะสมกับคุณภาพของวัสดุท่ีใช รองลงมาคือ

ดานผลิตภัณฑ ไดแก ทําเลท่ีตั้งของโครงการสะดวกตอการเดินทางวัสดุและฝมือในการกอสรางมีคุณภาพ 

กลุมตัวอยางสวนใหญทําการซ้ือบานในทําเลบริเวณถนนวงแหวนรอบกลางถึงรอบนอกและถนนเชียงใหม- 

แมโจ อาศัยอยูในลักษณะเปนครอบครัว กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในการซ้ือบานจากโครงการมาก

ท่ีสุดคือดานผลิตภัณฑ ไดแก โครงการมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีนาเชื่อถือและไววางใจ และทําเล

ท่ีตั้งของโครงการมีความสะดวกตอการเดินทาง รองลงมาคือดานราคา ไดแก ราคาบานมีความเหมาะสม 

กับงบประมาณท่ีมีอยู 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา 

ราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึน ตนทุนในการกอสรางและตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน เงินทุน

หมุนเวียนในการดําเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดําเนินธุรกิจเปนหลักในการเพ่ิมสภาพ 

คลองใหกับธุรกิจ ผูประกอบการยังไมสามารถเพ่ิมยูนิตในการกอสรางได ประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจ

ท่ีผันผวน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคาลดลง สอดคลองกับงานวิจัยของ Nicholas Apergis (2003) 

ศึกษาเรื่องราคาท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค กรณีศึกษาสหภาพยุโรป มีวัตถุประสงค

เพ่ือวิเคราะหผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีเพ่ิง 

สรางเสร็จในประเทศกรีซ โดยใชเทคนิค Error Correction Vector Autoregressive ในการประมาณ 

คาผลกระทบของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริง ตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค 

ท่ีใชในการศึกษา ไดแก อัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย อัตราเงินเฟอ และอัตราผูมีงานทํา ผลการศึกษา

พบวาราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงมีการตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจท่ีกลาวมา

ขางตน และจากผลของ Variance Decompositions พบวา อัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัยมีผลกระทบ 

มากท่ีสุดตอการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริง ตามดวยอัตราเงินเฟอ และอัตราผูมีงานทํา 

ตามลําดับ นอกจากนั้นจากการศึกษา Impulse Response Functions พบวาเม่ือมีการเพ่ิมข้ึนในอัตรา

การกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย จะทําใหราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงลดลง ซ่ึงในท่ีสุดจะสงผลกระทบทําใหอุปสงค 

ของท่ีอยูอาศัยเพ่ิมข้ึน ขณะท่ีเม่ือมีการเพ่ิมข้ึนของอัตราเงินเฟอและอัตราผูมีงานทําจะสงผลใหราคาท่ี

อยูอาศัยท่ีแทจริงเพ่ิมข้ึนดวย ซ่ึงจะสงผลใหอุปสงคตอท่ีอยูอาศัยลดลงในท่ีสุด 
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

ขอเสนอแนะจากการนําผลการวิจัยไปใช 

ผูประกอบการควรสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาดวยการฝกอบรมพนักงานขายอยูเสมอ

เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาและบริการเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจมากท่ีสุด 

การเขาถึงกลุมผูลูกคาเปาหมายดวยการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ไดแก สื่อโทรทัศน สิ่งพิมพ 

อินเตอรเน็ต และปายโฆษณา มีบริการหลังการขายดูแลสภาพโครงการใหมีคุณภาพ และมีการสราง

กิจกรรมท่ีตอเนื่องกับกลุมลูกคา สรางภาพลักษณขององคกรซ่ึงเปนบานจัดสรรบานท่ีมีคุณภาพและ

ทันสมัย ผูประกอบการควรพิจารณาตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบาน อาทิ เชน อัตรา

ดอกเบ้ีย เง่ือนไขการชําระเงิน สภาวะเศรษฐกิจ ในการประกอบการดําเนินธุรกิจ นอกเหนือจากการศึกษา 

รูปแบบการดําเนินชีวิต และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงทําใหผูประกอบการสามารถประสบความสําเร็จ

ทางดานการจําหนาย และผลตอบแทนท่ีคุมคาท่ีสุด หรือการใชกลยุทธทางดานการตลาด เปนตน 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

ควรศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรของผูบริโภค เชน ปจจัย

จิตวิทยา ปจจัยดานภาพลักษณองคกร ปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคม เชน อัตราดอกเบี้ย ระยะเวลา

ในการผอนชําระ ทําเล ท่ีตั้ง เปนตน โดยนําไปเปรียบเทียบใหเห็นถึงสภาพและปจจัยท่ีแตกตางกัน 
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............................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

4. กระบวนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

5. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธรุกิจบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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แบบสัมภาษณ (อาจารยมหาวิทยาลัย) 

 

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับผูเช่ียวชาญ 

 

ชื่อ-สกุล....................................................................................................................อายุ..................ป    

ตําแหนงงาน........................................................................................................................................ 

สถานท่ีทํางาน..................................................................................................................................... 

 

สวนท่ี 2 รูปแบบและกลยุทธในการดําเนนิธุรกิจบานจัดสรร 

 

1. แนวโนมตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุร ีเปนอยางไร 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

2. การใชกลยุทธทางการตลาดในการดําเนนิธุรกิจ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) เชน คุณภาพของบาน, ความหลากหลายของแบบบาน, การรับประกัน

, การบริการหลังการขาย, การใชเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมท่ีทันสมัยภายในโครงการ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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2.2 ดานราคา (Price) เชน ราคาเหมาะสม, ราคาหลายหลายระดับใหเลือก, เง่ือนไขในการชําระเงิน, 

ความคุมคาของราคา เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน ทําเลท่ีตั้ง, ชองทางในการจัดจําหนาย, ความสะดวก

ในการเดินทาง เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การประชาสัมพันธ, การโฆษณา, การสงเสริมการขาย, 

สวนลด, ของแถม, โปรโมชั่น เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2.5 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เชน พนักงานขายมีความรู, พนักงานเอาใจ

ใสลูกคาเปนอยางดี, กิริยามารยาทในการใหบริการ, พนักงานมีความกระตือรือรน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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2.6 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เชน มีปายชื่อโครงการชัดเจน, บรรยากาศภายในโครงการ, สถานท่ีตั้งสะอาด สวยงาม, สิ่งอํานวย

ความสะดวกในโครงการ, ท่ีจอดรถ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2.7 ดานกระบวนการ (Process) เชน ความสะดวก, ความรวดเร็ว, ความถูกตองในการซ้ือบาน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

3. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธรุกิจบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

4. ขอเสนอแนะสําหรับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจดัสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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ประวัติผูวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นางสาวธันญรัตณ  เชี่ยวพรรษา 

ท่ีอยู 134 หมู 2 ตําบลแกมอน อําเภอจอมบึง จังหวัดราชบุรี 

  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2551  สําเร็จการศึกษาปริญญาวิทยาศาสตรบัณฑิต  

  สาขาวิทยาการ  คอมพิวเตอร คณะวิทยาศาสตร 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏหมูบานจอมบึง 

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2555-ปจจุบัน ธนาคารกรุงเทพ จํากัด(มหาชน) สาขาบานโปง จังหวัดราชบุรี 
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