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บทท่ี 1 

 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีความสําคัญและมีบทบาทตอระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศไทย ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงในธุรกิจอสังหาริมทรัพยสามารถสงผลกระทบตอธุรกิจอ่ืนๆ และมี

ผลกระทบตอภาพรวมของเศรษฐกิจในประเทศ ซ่ึงธุรกิจอสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจที่มีการแขงขันสูง 

การไดมาซ่ึงขอมูลท่ีถูกตองและทันเวลาสามารถชวยใหผูประกอบการสามารถตัดสินใจในการวางกลยุทธ 

ไดอยางเหมาะสม ไมวาจะเปนในดานการสรางตราสินคาและภาพลักษณทัศนคติของผูบริโภคและการตลาด 

โดยองคกรจะไมสามารถเกิดข้ึนไดเลยในระยะเวลาอันสั้น ในหลายๆ องคกรชั้นนําจะตองมีการสะสม

ประสบการณการทําธุรกิจ การรับรูซ่ึงตองเปนท่ียอมรับท้ังบุคคลภายในรวมไปถึงดานภายนอกองคกร 

ไมวาจะเปนบุคคลท่ีเปนลูกคา หรือแมกระท่ังนักลงทุน และดานการสื่อสารสรางการรับรูทางดานธุรกิจ 

ดานการตลาด นโยบายในจัดการบริหารงาน ดานสินคา และในดานการใหบริการท่ีจะสงผลไปยังผูบริโภค 

ซ่ึงไดมีความสําคัญมากแมกระทั่งรวมไปถึงภาพลักษณขององคกร ซ่ึงมีสวนสําคัญมากเปนอยางยิ่ง 

(กนกวรรณ ศรีจันทรหลา, 2557) 

ตลาดอสังหาริมทรัพยยังคงไดรับความสนใจอยางตอเนื่องท้ังจากผูประกอบการรายเล็ก

และรายใหญ ตลาดมีการแขงขันรุนแรง ประกอบกับพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ท่ีเปลี่ยนไป ทําใหผูประกอบการตางๆ มีการแขงขันกันท้ังตัวสินคาและราคา ซ่ึงนั้นแสดงวาผูประกอบการ 

จําเปนตองมีการกําหนดกลยุทธในเหมาะสมเพ่ือใหสามารถเขาถึงผูบริโภคไดและสามารถจําหนายบาน 

หรืออสังหาริมทรัพยใหกับผูบริโภคไดมากท่ีสุด รวมท้ังยังตองคัดเลือกบุคลากรท่ีมีความรูความสามารถ 

ในการบริหารการขาย กลุมลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายคือใคร มีคุณลักษณอยางไร ซ่ึงปจจัยเหลานี้

ผูประกอบการตองใหความสําคัญเพ่ือใหสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดไดอยางเหมาะสม รวมท้ังมี

ปจจัยภายนอกท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีผูประกอบการตองคํานึงถึงอีกหลายปจจัย

ท้ังการเลือกประเภทของบาน การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย ความตองการท่ีอยูอาศัยใหม เปนตน 

(บัวทิพย พรหมศร และสุดาพร สาวมวง, 2551) 

อสังหาริมทรัพยในภูมิภาคมีอัตราการขยายตัวอยางตอเนื่อง ซ่ึงนอกจากจะมีสาเหตุมาจาก 

การเติบโตของกิจกรรมเศรษฐกิจในภูมิภาค และการท่ีประเทศไทยกําลังจะกาวเขาสู AEC ท่ีมีสวนชวย 

กระตุนกิจกรรมการคาและการลงทุนระหวางประเทศเพ่ือนบาน สาเหตุอีกสวนหนึ่งมาจากแผนการ 

1 
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พัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานดานคมนาคมของภาครัฐ ซ่ึงชวยเปดพ้ืนท่ีศักยภาพของตลาดอสังหาริมทรัพย

ในหลายจังหวัด โดยนายสัมมา คีตสิน ผูอํานวยการศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพยมองแนวโนมใหญ 

(เมกะเทรนด) ในอนาคตท่ีจะมีผลตอภาคอสังหาริมทรัพย ในการเปลี่ยนสภาพสูความเปนเมือง 

(Urbanization) ทําใหตลาดท่ีอยูอาศัยเติบโตท้ังในพ้ืนท่ีปริมณฑลของเมืองกรุงเทพฯ และในเมืองระดับ 

รองของประเทศ ท่ีมีการเติบโตทางเศรษฐกิจคอนขางสูง โดยจังหวัดระดับรองท่ีมีศักยภาพ ไดแก บุรีรัมย 

รอยเอ็ด สกลนคร สุรินทร หนองคาย จันทบุรี กาญจนบุรี ราชบุรี ตาก นครสวรรค กําแพงเพชร 

สุพรรณบุรี นครนายก กระบี่ ตรัง สุราษฎรธานี เปนตน (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2559) 

ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ไดทําการสํารวจตลาดท่ีอยูอาศัยในจังหวัดระดับรองใน 5 ภาค 

ท่ัวประเทศ โดยภาคกลางทําการสํารวจใน 4 จังหวัด ไดแก กาญจนบุรี ราชบุรี สุพรรณบุรี และนครนายก 

ผลสํารวจท่ีอยูอาศัยสวนใหญในจังหวัดภูมิภาคเปนโครงการบานจัดสรร และสวนมากเปนบานเดี่ยว 

ซ่ึงอาจมีท้ังบานเดี่ยวชั้นเดี่ยวและบานเดี่ยวสองชั้น และมีระดับราคาไมเกิน 3 ลานบาท ผลการสํารวจ

ในจังหวัดราชบุรี พบวา มีโครงการบานจัดสรรท่ีอยูในระหวางการขาย 19 โครงการ มีหนวยในผังรวม

ประมาณ 1,751 หนวย โดยรอยละ 55 ของหนวยจัดสรรท้ังหมดเปนบานเดี่ยว มียอดบานจัดสรรขาย

ไดประมาณรอยละ 66 และมีหนวยบานจัดสรรเหลือขายประมาณ 587 หนวย มีโครงการอาคารชุดท่ี

อยูในระหวางการขาย 2 โครงการ มีหนวยในผังรวมประมาณ 232 หนวย มียอดหองชุดขายไดประมาณ 

รอยละ 73 และมีหนวยหองชุดเหลือขายประมาณ 62 หนวย (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2558) 

จังหวัดราชบุรี มีจํานวนบานจัดสรรอยูหลายแหงหลายโครงการ ซ่ึงก็เปนผลดีกับนักลงทุน 

ทางดานอสังหาริมทรัพย แตดวยความท่ีมีการแขงขันกันสูงและดวยปจจัยในดานราคา คาครองชีพ 

รายไดและอาชีพของผูบริโภคมีความไมสมดุลกัน จึงจําเปนตองใชวิธีในการเสนอขายรูปแบบและกลยุทธ 

ในการเสนอขาย โดยนายธนัญชัย วัดเอก เจาของกิจการอพารตเมนตบาน 108 อําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี เปดเผยกับประชาชาติธุรกิจวา ปจจุบันภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพยในจังหวัดราชบุรีขยายตัวมากข้ึน 

หลังจากน้ําทวมใหญเม่ือปลายป 2554 เนื่องจากราชบุรีเปนจังหวัดท่ีไมไดรับผลกระทบจากน้ําทวม 

จึงทําใหประชาชนในจังหวัดใกลเคียง เชน นครปฐม กรุงเทพฯ หนีปญหาน้ําทวมเริ่มเขามาหาท่ีอยูอาศัย 

แหงท่ี 2 มากข้ึน ปจจุบันผูประกอบการอสังหาริมทรัพยของราชบุรีสวนใหญยังเปนกลุมทุนทองถ่ิน 

80% และอีก 20% เปนทุนจากตางจังหวัด ซ่ึงไมใชทุนจากสวนกลาง ซ่ึงทําเลหลักท่ีมีการลงทุนโครงการ 

บานเดี่ยว ทาวนเฮาส ทาวนโฮม ยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกในรัศมีประมาณ 3 

กิโลเมตร ทําใหราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึนจากไรละ 12 ลานบาท เปนไรละ 16 ลานบาท ขณะท่ี 

ในเขตอําเภอสวนผึ้งจะเปนกลุมทุนจากภาคใตเขามาลงทุนรีสอรต และหลังเปดประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน และเปดโครงการทวายโปรเจ็กต จะทําใหทุนทองถ่ินและทุนจากสวนกลางเขามาลงทุนภาค

อสังหาริมทรัพยในราชบุรีมากข้ึน โดยเฉพาะบานเดี่ยว ทาวนเฮาส ทาวนโฮม โดยเฉพาะในเขตอําเภอเมือง 
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และชานเมือง ราคาท่ีดินในเขตเมือง และอําเภอสวนผึ้ง จะทะลุไรละ 20 ลาน อยางแนนอน (ประชาชาติ 

ธุรกิจ, 2556) 

โดยจากขอมูลขางตนผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาสภาพท่ัวไปของการดําเนินธุรกิจ

บานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี รวมถึงรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรใน

อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เพ่ือนํามากําหนดเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจใหสามารถตอบความตองการ 

ของลูกคาไดอยางตรงจุดมากข้ึน 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุร ี

2. เพ่ือศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด 

ราชบุร ี

 

คําถามการวิจัย 

1. สภาพท่ัวไปของการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เปนอยางไร 

2. รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เปนอยางไร 

3. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เปนอยางไร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยนี้ผูวิจัยตองการศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี มีขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 

1. ขอบเขตดานเนื้อหา ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนิน 

ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

2. ขอบเขตดานผูใหขอมูลหลักในครั้งนี้ไดแก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ี 

ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย รวมท้ังหมดจํานวน 10 คน  

3. ขอบเขตดานพ้ืนท่ี ไดแก ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

4. ขอบเขตระยะเวลา ระยะเวลาในการดําเนินงานวิจัยตั้งแตเดือนมีนาคม 2559 ถึง 

มิถุนายน 2559 
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ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ผูประกอบการทางธุรกิจสามารถนําผลวิจัยเรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนิน

ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ไปใชในดานการกําหนดกลยุทธเพ่ือเปนแนวทางในการ

ดําเนินธุรกิจบานจัดสรร ทําใหเกิดประสิทธิผลตามเปาหมายท่ีวางไว 

2. ผูประกอบการทางธุรกิจไดทราบถึงปญหา อุปสรรคในการดําเนินธุรกิจและแนวทาง

ในการแกปญหาในธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

3. เผยแพรความรูเก่ียวกับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรใหกับผูประกอบการ

รายเกาและรายใหมท่ีสนใจในการประกอบธุรกิจในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

 

 



บทท่ี 2 

 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุร ีผูวิจัยไดศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือนํามาเปนแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

1.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ  

2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธการตลาด  

3.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการบริหารความสัมพันธกับลูกคา 

4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

5.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความตองการ 

6.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการแขงขัน 

7.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย 

8.  บริบทของธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดราชบุรี 

9.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ 

การจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management) หมายถึง การกําหนดวิสัยทัศน (Vision) 

พันธกิจ (Mission) วัตถุประสงค (Objective) เปาหมาย (Goal) ขององคกรในระยะสั้นและระยะยาว

เพ่ือใหองคกรสามารถดําเนินงานตามพันธกิจและบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีกําหนดไว (พิษณุ 

จงสถิตวัฒนา และคณะ, 2544) 

การจัดการธุรกิจอยางเปนระบบโดยมีการกําหนดทิศทางขององคกรในอนาคตไว จึงตอง

มีการวางแผนอยางรอบคอบ และการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก เพ่ือหาโอกาสและอุปสรรคท่ี

สงผลกระทบตอองคกร และวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน เพ่ือหาจุดแข็งและจุดออนในองคกร สําหรับ 

กําหนดตําแหนงทางธุรกิจ และจะไดนําไปกําหนดกลยุทธธุรกิจเพ่ือใหสามารถนําไปดําเนินการเพ่ือให

บรรลุตามเปาหมายของธุรกิจท่ีวางไว ซ่ึงการจัดการเชิงกลยุทธตองคํานึงถึงสิ่งตอไปนี้ 

1. ลักษณะการดําเนินงานขององคกร 

2. ลักษณะธุรกิจในอนาคต 

3. สภาพแวดลอม 

5 
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4.  การจัดสรรสรรพยากร 

5. การปฏิบัติงานใหบรรลุเปาหมาย 

กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management Process) ประกอบดวย 3 

ข้ันตอน ดังนี้ 

การวิเคราะหเชิงกลยุทธ (Strategic Analysis) 

1. การวิเคราะหสภาพการแขงขัน (The Five Forces Model)  

การวิเคราะหปจจัยหรือสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงท่ีมาของ

ความรุนแรงในการแขงขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวการณแขงขันเหลานี้ การวิเคราะหนี้มีความจําเปน 

สําหรับการจัดทํากลยุทธขององคกร Michael E. Porter เสนอวาสภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจ 

ข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีองคกรธุรกิจนั้นอยู และสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม 

ใดอุตสาหกรรมหนึ่งยอมข้ึนอยูกับปจจัยท่ีสําคัญ 5 ประการ คือ 

 1.1 ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกร 

ธุรกิจอ่ืนท่ีในขณะนั้นอยูภายนอกอุตสาหกรรมแตมีความสามารถและแนวโนมท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรม 

โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจเดิมท่ีอยูภายในอุตสาหกรรมจะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ เขามาใน 

อุตสาหกรรม เนื่องจากองคกรใหมๆ ท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแขงขัน 

ในอุตสาหกรรมอันเปนขอจํากัดท่ีสําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกิจเดิมใน

อุตสาหกรรมเนื่องจากองคกรใหมท่ีเขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซ่ึงเปนผลเสียตอองคกรเดิมท่ีมี

อยูแลว ยกเวนในกรณีท่ีตลาดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการแขงขัน 

ท่ีรุนแรงยิ่งข้ึน อาจมีการลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรมขององคกร 

ธุรกิจใหมจะข้ึนอยูกับปจจัยท่ีสําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรมและการโตตอบ

จากองคกรธุรกิจเดิม 

 1.2 ความรุนแรงของสภาวะการแขงขัน ระหวางองคกรธุรกิจท่ีอยูในอุตสาหกรรม

เดียวกันสภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตางๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเม่ือองคกรธุรกิจหนึ่งมองเห็น

ชองทางในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรม

เดียวกัน เชน การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด หรือ การเพ่ิม

การใหบริการหลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง โอกาสท่ีองคกร

ธุรกิจตางๆ จะข้ึนราคาสินคาและบริการ เพ่ือใหไดมาซ่ึงกําไรท่ีมากข้ึนก็จะมีมาก 

 1.3 การมีสินคาหรือบริการท่ีสามารถทดแทนกันได ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจ 

จะมีการแขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคาท่ีมีลักษณะท่ีทดแทนกันได ซ่ึงอาจเปนสินคา

คนละชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การมีสินคาทดแทนใน

อุตสาหกรรมอ่ืนยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการตั้งราคาสินคาไมใหสูงเกินไปเนื่องจากลูกคาอาจจะหัน
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ไปใชสินคาท่ีทดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปลี่ยนผลิตภัณฑ (Switching Cost) ต่ํา ปจจัยใน

ดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถา

กาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคาอาจจะเปลี่ยนหันมาดื่มชาแทน ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคาท่ีไมมีสินคา

ทดแทนไดยอมมีผลตอบแทนท่ีสูงเนื่องจากสามารถตั้งราคาของสินคาไดสูงโดยท่ีไมตองกลัวสินคาทดแทน 

ถาอุตสาหกรรมใดมีสินคาทดแทนไดงาย ยอมไมสามารถหากําไรไดมากเนื่องจากลูกคาจะหันไปใชสินคา 

ทดแทนแทน 

 1.4 อํานาจตอรองของผูซ้ือ ผูซื้อจะมีผลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซ้ือมีอํานาจ

ตอรองหรือมีอิทธิพลตอการกําหนดราคาของสินคาและบริการใหต่ํา หรือมีอิทธิพลในการตอรองให

องคกรธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินคาและบริการใหมากข้ึน ซ่ึงสงผลตอองคกรธุรกิจในแงตนทุนการ

ดําเนินงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ีผูซ้ือท่ีไมมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกร

ธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคาสินคาไดโดยงาย การท่ีผูซ้ือจะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยู

กับอํานาจตอรองท่ีผูซ้ือมีตอองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม 

 1.5 อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ ผูขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลตออุตสาหกรรมเนื่อง 

จากสามารถกําหนดใหสินคามีราคาสูงหรือต่ําไดหรือเพ่ิมหรือลดคุณภาพของสินคาได ซ่ึงสงผลตอตนทุน 

และกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีท่ีผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองต่ํายอมถูกผูซ้ือกด

ราคา และเรียกรองสินคาท่ีมีคุณภาพท่ีสูงข้ึนได (พักตรพจง วัฒนสินธุ และพส ุเดชะรินทร, 2542: 125) 

2. การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) การวิเคราะห 

SWOT (SWOT Analysis) เปนเครื่องมือในการประเมินสถานการณซ่ึงชวยผูบริหารกําหนดจุดแข็งและ 

จุดออนจากสภาพแวดลอมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกตลอดจนผลกระทบ 

ท่ีมีศักยภาพจากปจจัยเหลานี้ตอการทํางานขององคกร 
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ภาพท่ี 1 ทฤษฎีการวิเคราะห SWOT (SWOT analysis) 

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

 

S: การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths) เปนการพิจารณาถึงจุดเดน หรือจุดแข็งของบริษัท 

และสิ่งแวดลอมภายใน การทราบถึงจุดแข็งจะนําไปใชในการกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดได 

W: การวิเคราะหจุดออน (Weakness) เปนการวิเคราะหขอเสียขององคกร การทราบ

ถึงจุดออนจะชวยใหองคกรหาวิธีการแกปญหานั้น ๆ ได 

O: การวิเคราะหโอกาส (Opportunities) เปนการวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอก 

ท่ีเอ้ืออํานวยใหแกองคกร การวิเคราะหถึงโอกาสจะชวยใหองคกรกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธ

การตลาดใหสอดคลองกับโอกาสขององคกรได 

T: การวิเคราะหอุปสรรค (Threats) เปนการวิเคราะหขอจํากัดท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอม 

ภายนอก การทราบถึงอุปสรรคหรือขอจํากัดตางๆ จะทําใหองคกรสามารถรับมือเพ่ือเตรียมความใน

การแกปญหาได 

ประโยชนของการวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ท้ังภายนอก

และภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานของ

องคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในท่ีถูกใชประโยชนเพ่ือการบรรลุเปาหมาย 

ในขณะท่ีจุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายในท่ีอาจจะทําลายผลการดําเนินงาน โอกาสทาง

สภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพ่ือการบรรลุเปาหมายองคกร ในทางกลับกันอุปสรรค

ทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขอองคกร ผลจากการวิเคราะห 

SWOT นี้ จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศนการกําหนดกลยุทธ เพ่ือใหองคกรเกิดการพัฒนา

ไปในทางท่ีเหมาะสม 
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การกําหนดกลยุทธ (Strategic Formulation) 

การนําทิศทางขององคกรท่ีกําหนดไวอยางไมเปนทางการมาพัฒนาเพ่ือเปนแนวทางการ

ดําเนินงานในอนาคตขององคกรเพ่ือท่ีจะทําใหองคกรสามารถบรรลุจุดมุงหมายท่ีวางไว โดยจะแบงระดับ 

กลยุทธ (Level of Strategy) เปน 3 ระดับ 

1. กลยุทธระดับบริษัท (Corporate Level) เปนกลยุทธท่ีครอบคลุมและบงบอกถึงกลยุทธ 

โดยรวมและทิศทางในการแขงขันขององคการวาองคกรจะมีการพัฒนาไปสูทิศทางใด จะดําเนินงาน

อยางไร และจะจัดสรรทรัพยากรไปยังแตละหนวยขององคกรอยางไร เชน การดําเนินธุรกิจแบบครบวงจร 

การขยายตัวไปในธุรกิจท่ีไมเก่ียวของกันเลย เปนตน ตัวอยางเครื่องมือ (Tools) ท่ีชวยในการกําหนด

กลยุทธในระดับองคการ เชน Bostonv Consulting Group Matrix เปนตน 

 1.1 กลยุทธการขยายตัว (Intensive Growth Strategy) เปนกลยุทธท่ีมีวัตถุประสงค 

เพ่ือการเติบโตในดานยอดขาย รายได ผลประกอบการท่ีสูงข้ึนสงผลใหมูลคาหุนสูงข้ึนตามไปดวย 

 1.1.1 กลยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration) เปนกลยุทธบริษัทนํามา 

ใชเพ่ือขยายยอดขายของผลิตภัณฑซ่ึงบริษัทมีจําหนายในปจจุบัน เพ่ือใหมียอดขายเพ่ิมข้ึน ทําไดโดย

ทุมการสงเสริมการตลาดใหมากข้ึน ลดราคาใหต่ําท่ีสุด พยายามหาทางจูงใจใหผูไมเคยใชผลิตภัณฑของ 

บริษัทหันมาทดลองใช 

 1.1.2 กลยุทธพัฒนาตลาด (Market Development) เปนกลยุทธท่ีบริษัทนํา 

มาใชเพ่ือเพ่ิมยอดขาย ท่ีบริษัทมีจําหนายในปจจุบันในตลาดใหม ทําไดโดยการขยายตลาดเขาสูภูมิศาสตร

ใหม หรือขยายสูตลาดใหมกลุมลูกคาใหม 

 1.1.3 กลยุทธพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนกลยุทธท่ีบริษัท 

นํามาใชเพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยการพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาใหม หรือปรับปรุงผลิตภัณฑเกาเพ่ือดึงดูดลูกคา 

ในตลาดปจจุบันหรือลูกคากลุมเดิม ทําไดโดยเนนรูปแบบใหม รุนใหม นวัตกรรมใหม เปนตน 

 1.1.4 กลยุทธการขยายตัวจากการกระจายตัวในธุรกิจ (Diversification Growth) 

เปนการเปดตลาดใหม โดยใชสินคาใหม เพ่ือจะแสวงหาโอกาสใหมๆ และมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ 

 1.2 กลยุทธความคงท่ี (Stability Strategy) เปนกลยุทธท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือการ

รักษาสวนแบงตลาดไว เชน การนําเสนอขายแบบเดิม การตลาดแบบเดิม เพ่ือปองกันสภาพแวดลอม

ท่ีกระทบตอองคกร 

 1.2.1 Leadership: กลยุทธการมุงเปนผูนําตลาดดวยการดึงดูดลูกคาจากคูแขง 

ท่ีออนแอ เนื่องจากในสภาวะการตกต่ําของอุตสาหกรรมจะทําใหเฉพาะบริษัทท่ีเปนผูนาตลาดเทานั้น

ท่ีสามารถทํากําไรและอยูรอดได 

 1.2.2 Niche: กลยุทธการมุงสรางความแข็งแกรงในบางตลาดท่ีมีความชํานาญ 

และมีตําแหนงการแขงขันท่ีเขมแข็ง 
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 1.2.3 Harvest: กลยุทธการมุงทํากําไรระยะสั้น ไมลงทุนเพ่ิม ลดคาใชจายตางๆ 

ลง จะชวยลดปญหาการมียอดขายท่ีลดลง และในอนาคตอาจตองขายธุรกิจหรือออกจากอุตสาหกรรมนี้ 

 1.2.4 Quick Divest: กลยุทธการขายธุรกิจท้ิงอยางรวดเร็วในชวงตนเริ่มตกต่ํา 

ของอุตสาหกรรม 

 1.3 กลยุทธการตัดทอน (Retrenchment Strategy) จะใชก็ตอเม่ือความสามารถ

ในการแขงขันต่ําลง เชน การตัดทอนคาใชจายทางการตลาดลง ลดคาใชจายเรื่องการจายคาตอบแทน

แกพนักงานลง เปนตน มีท้ังหมด 3 วิธี ดังนี้ 

 1.3.1 กลยุทธการปรับเปลี่ยน (Turnaround Strategy) เปนกลยุทธท่ีมุงปรับปรุง 

การดําเนินงาน โดยวิธีการนั้นอาจจะลดจํานวนพนักงานลง เพ่ือเปนการลดคาจาย 

 1.3.2 กลยุทธเก็บเก่ียวผลประโยชน (Harvest Strategy) เปนกลยุทธท่ีตองการ 

มีวัตถุประสงคเพ่ือตองการลดคาใชจายลงใหนอยท่ีสุด 

 1.3.3 กลยุทธการเลิกดาเนินงาน (Liquidation Strategy) เปนวิธีสุดทายใน

กรณีท่ีบริษัทลมเหลว ผลประกอบการติดลบหรือขาดทุน แตก็เปนวิธีการท่ีทาอยางไรใหขาดทุนนอยท่ีสุด 

2. กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level) เปนการกําหนดกลยุทธในระดับท่ียอยลงไป 

จะมุงปรับปรุงฐานะการแขงขันขององคกรกับคูแขง และระบุถึงวิธีการท่ีองคกรจะใชในการแขงขัน มุง

ปรับปรุงฐานะการแขงขันของผลิตภัณฑใหสูงข้ึน โดยอาจรวมกลุมผลิตภัณฑท่ีคลายกันไวดวยกันภายใน 

หนวยธุรกิจเชิงกลยุทธ (Strategic Business Unit - SBU) เดียวกัน กลยุทธระดับธุรกิจของ SBU นี้

จะมุงการเพ่ิมกําไร (Improving Profitability) และขยายการเติบโต (Growth) ใหมากข้ึน บางครั้งจึง

เรียกกลยุทธในระดับนี้วากลยุทธการแขงขัน (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 
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 2.1 กลยุทธผูนาดานตนทุน (Cost Leadership Strategy) กลยุทธท่ีมุงสรางความ

ไดเปรียบเชิงการแขงขันดวยตนทุนการดําเนินงานท่ีต่ํากวาภายใตความเสี่ยงเทากัน ประโยชนจากการ

ผลิตแบบมีมาตรฐานและจํานวนมาก economies of scale และ experience curve effects 

 2.2 กลยุทธความแตกตาง (Differentiation Strategy) กลยุทธท่ีมุงสรางความไดเปรียบ 

เชิงการแขงขันดวยความแตกตางของสินคาหรือบริการ กลยุทธการสรางความแตกตางมักใชการวิจัย

และพัฒนาเปนเครื่องมือสําคัญในการสรางความแตกตาง ไมวาจะเปนการวิจัยเพ่ือหาความตองการของ 

ผูบริโภค หรือการพัฒนาสินคาใหม 

 2.3 กลยุทธแบบมุงเนน (Focus) กลยุทธท่ีมุงสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน

ดวยการเนนความชํานาญในบางเรื่อง (Specialize in some way) เพื่อเจาะตลาดเฉพาะ (Niche 

Market) เชน กลุมลูกคาเฉพาะสินคาเฉพาะหรือพ้ืนท่ีบางพ้ืนท่ี องคกรสามารถสรางคุณคาดวยการ

ผสมผสานการมุงเนนกับการสรางความแตกตางหรือการเปนผูนาดานตนทุน 

3. กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Level) เปนการกําหนดกลยุทธท่ีครอบคลุมวิธีการ 

ในการแขงขันแกผูเก่ียวของในหนวยงาน (Function) ตางๆ มุงเนนใหแผนกงานตามหนาท่ีพัฒนากลยุทธ 

ข้ึนมาโดยอยูภายใตกรอบของกลยุทธระดับองคการและกลยุทธระดับธุรกิจ เชน แผนการผลิต แผนการตลาด 

แผนการดําเนินงานท่ัวไป แผนการดานทรัพยากรบุคคล แผนการเงิน เปนตน 

การนําเปาหมายโดยรวมขององคกรและปจจัยทางยุทธศาสตรท่ีไดมาพิจารณา เพ่ือกําหนด 

กลยุทธในแตละระดับท้ังกลยุทธในระดับองคกร ระดับหนวยธุรกิจ และระดับหนวยงาน การตัดสิน

เลือกทางเลือก จากกระบวนการศึกษาตามหลักการจัดการเชิงกลยุทธ สามารถกําหนดกลยุทธทางเลือก 

ดังตอไปนี้ 

 

 
 

ภาพท่ี 3 กลยุทธระดับตาง ๆ 

ท่ีมา: พิษณุ จงสถิตวัฒนา และคณะ, การบริหารการตลาด การวิเคราะห กลยุทธ และการตัดสินใจ  

(กรุงเทพฯ: สํานักพิมพมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2544). 
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การปฏิบัติตามและควบคุมกลยุทธ (Strategic Implementation & Control) 

การปฏิบัติตามกลยุทธท่ีวางไวใหเปนไปตามท่ีกําหนด ซ่ึงการท่ีจะปฏิบัติตามกลยุทธให

ลุลวงไปไดดวยดีนั้นตองอาศัยแผนกแตละแผนกรวมมือกัน เกิดจากการท่ีผูบริหารวางวิสัยทัศน ภารกิจ 

แผน ปฏิบัติการ ไวอยางชัดเจน และพนักงานในองคกรทุกคนสามารถปฏิบัติตามได เพ่ือใหองคกร

บรรลุเปาหมาย ท่ีวางไวได 

1. การนํากลยุทธไปปฏิบัติ (Strategy Implementation) การนํากลยุทธไปปฏิบัติ คือ

กระบวนการท่ีผูบริหารแปลงกลยุทธและนโยบายไปสูแผนการดําเนินงาน กําหนดรายละเอียดดานตางๆ 

เชน ดานงบประมาณ หรือวิธีการดําเนินงาน ซ่ึงกระบวนการนี้อาจจะเก่ียวของกับการเปลี่ยนแปลงภายใน 

ดานวัฒนธรรม โครงสรางหรือระบบการบริหาร เพ่ือใหสามารถดําเนินการตามกลยุทธไดอยางเปนรูปธรรม 

โดยท่ัวไปจะประกอบดวย 4 องคประกอบ คือ 

 1.1 ข้ันตอนของการกําหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation) 

 1.2 ข้ันตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช

กลยุทธและการใชทรัพยากร เปนตน 

 1.3 ข้ันตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงในสวนของระบบและการพัฒนาทรัพยากร 

บุคคล เชน เรื่องระบบขอมูลขาวสาร ระบบบริหารบุคคล (การใหการศึกษา การใหการอบรม การกระตุน 

สงเสริมใหบุคลากรในองคการทํางานไดอยางเต็มท่ีและมีประสิทธิภาพ) เปนตน 

 1.4 การกระจายกลยุทธ (Strategic Deployment) หากองคการมีการสรางวิสัยทัศน 

สรางพันธกิจข้ึนมาแลว แตไมไดมีการดําเนินการก็จะทําใหเกิดการสูญเปลา (Waste) ได เพราะแมวา

แผนเหลานั้นจะเปนแผนงานท่ีถูกจัดทํามาอยางดี ผานการระดมความคิดมาอยางเขมขนเพียงใดก็ตาม 

หากไมลงมือปฏิบัติก็ยอมไมเกิดผลเปนรูปธรรมข้ึน 

ดังนั้นเพ่ือทําใหเกิดผลจึงจําเปนตองมีการกระจายแผนไปยังทุกๆ สวนท่ัวทั้งองคกรโดย

ตองสอดประสานกับบทบาทหนาท่ีของหนวยงานตางๆ อยางชัดเจน และเขาใจได ซ่ึงจากเปาหมายเชิง 

กลยุทธ (Strategic goals) อาจถูกแปลงเปนเปาหมายยอย (Sub-goals) กําหนดเปนเปาหมายประจําป 

(Annual goals) จากนั้นจะแตกไปเปนเปาหมายของแตละกลุม แตละโครงการเพ่ือใหทราบวา เปาหมาย 

ของตนเองท่ีชัดเจนนั้นคืออะไร และควรจะดําเนินการท่ีเรื่องใดกอน ซ่ึงนอกจากจะทําใหผูปฏิบัติงานใน 

ระดับลางสุดเขาใจเปาหมายท่ีไมคลาดเคลื่อนแลว ยังมีประโยชนตอกระบวนการในการวัดผลท่ีเหมาะสมดวย 

ท้ังยังชวยใหมีการจัดสรรทรัพยากรอยางเหมาะสมพอดีเพียงเพ่ือใหบรรลุผลในแตละกลุมหรือแตละ

โครงการนั่นเอง ความสําเร็จขององคกรนั้นเก่ียวของกับประสิทธิภาพในการนํากลยุทธไปประยุกตปฏิบัติ 

ท้ังนี้ผูบริหารควรมีการมอบหมาย และกําหนดแนวทางหรือวิธีการในการปฏิบัติงาน สิ่งท่ีสําคัญในการ

นํากลยุทธไปปฏิบัติใหประสบผลสําเร็จนั้น ผูปฏิบัติจะตองมีความรู ความเขาใจ และทักษะในการปฏิบัติ 

งานอยางถองแท 
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2. การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control) การควบคุมกลยุทธ 

เปนหนาท่ีสําคัญท่ีเก่ียวของกับการติดตาม ตรวจสอบประเมินผลกลยุทธท่ีนําไปปฏิบัติ ท้ังนี้ในการนํา

กลยุทธไปปฏิบัตินั้นมักจะเกิดขอผิดพลาดท่ีตองการการปรับปรุง เพ่ือใหแนใจวากลยุทธนั้นจะกอใหเกิด 

ผลการปฏิบัติงานท่ีตรงตามแผนท่ีไดตั้งไว การตรวจสอบกลยุทธ (Strategic Control) จะมีการวัดผล

ท้ังในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ มีการกําหนดเกณฑและมาตรฐาน โดยมาตรวัดการดําเนินงานท่ีเหมาะสม 

กับแตละองคการ ซ่ึงในแตละองคการจะมาตรฐานและเกณฑการดําเนินงานของตนเอง ท้ังนี้การกําหนด 

มาตรฐานควรมีความระมัดระวังเพ่ือใหสามารถสะทอนผลการทํางานไดอยางเปนรูปธรรมในการติดตาม 

ควบคุม และประเมินผลนั้น จําเปนท่ีจะตองมีการจัดตั้งหนวยงานข้ึนมาดูแลแผนกลยุทธโดยเฉพาะ ซ่ึงจะ 

ตองมีบุคลากรท่ีมีความรับผิดชอบเต็มเวลาท่ีสามารถทุมเทใหกับการติดตามและประเมินผลไดอยางเต็มท่ี 

หนวยงานนี้ควรอยูกับฝายวางแผนท่ีมีผูบริหารในฝายอยูในระดับผูบริหารชั้นสูง อยางไรก็ตามใน

การดําเนินกลยุทธนั้น จําเปนตองไดรับความรวมมือท่ีดีจากทุกฝายตลอดเวลา จึงอาจมีความจําเปนใน 

การตั้งคณะกรรมการติดตามและประเมินผลแผนกลยุทธ ท่ีประกอบดวยผูแทนระดับบริหารจากฝาย

ตางๆ ข้ึนรวมดวย 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดขอคําถามในการสัมภาษณ

เชิงลึก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาที่ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารย

มหาวิทยาลัย เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับกลยุทธการตลาด 

กลยุทธการแบงสวนตลาด (STP Marketing Strategy) 

บริษัทไมสามารถสนองตอบความตองการของลูกคาในตลาดไดหมดทุกคน เนื่องจากผูบริโภค 

มีจํานวนมากและมีความตองการซ้ือสินคาท่ีหลากหลาย ดังนั้นบริษัทจึงจําเปนท่ีจะตองทําการแบง

สวนตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ ผูขายจะทําการแบงสวนตลาดหลักๆ 

ซ่ึงตลาดหลักๆ เหลานี้จะนํามาทําการกําหนดกลุมเปาหมายโดยกลุมเปาหมายจะกําหนดเพียงกลุมเดียว 

หรือมากกวา 1 กลุม แลวทําการพัฒนาผลิตภัณฑและโปรแกรมการตลาดเพ่ือจะนํามาใชในตลาดแตละ 

กลุม 

การตลาดเปาหมาย (Target Marketing) มี 3 ข้ันตอนดังนี้ 

1. กําหนดและแบงกลุมผูซ้ือท่ีมีความตองการ และความชอบคลายกันออกเปนกลุมๆ

เรียกวา การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) 

2. เลือกตลาดท่ีจะเขาไปซ่ึงจะเลือกเขาเพียงตลาดเดียวหรือหลายตลาด เรียกวา การเลือก 

ตลาดเปาหมาย (Market Targeting) 

3. สําหรับในแตละตลาดเปาหมาย จะตองทําการสรางและสื่อสารสิ่งท่ีบริษัทตองการเสนอ 

ใหตลาดไดรับรู เรียกวา การวางตําแหนงในตลาด (Market Positioning) 

 



14 

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

สวนประสมทางการตลาด เปนหนึ่งในแนวคิดท่ีมีสําคัญทางการตลาด เพราะการบริหาการ 

ตลาดเพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาจะใชสวนประสมทางการตลาดซ่ึงเปนเครื่องมือในการพัฒนา

ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมตลาดเปาหมาย  

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2558) กลาววาองคประกอบท่ีสําคัญอยางยิ่งในกลยุทธการตลาด 

ก็คือสวนประสมทางการตลาดกลาววากระบวนการในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมนั้น 

จะเปนเอกลักษณของแตละธุรกิจและผลิตภัณฑสวนการวางแผนการตลาดนั้นจะมีข้ันตอนท่ีไมแตกตางกัน 

เทาใดนั้นในแตละธุรกิจบริการแตถาพบวาสิ่งท่ีปรากฏข้ึนแตกตางจากบริการอ่ืนนั้นแสดงวาเกิดข้ึนจาก 

การใชสวนประสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน 

สวนประสมทางการตลาดดั้งเดิมถูกพัฒนาข้ึนมาสําหรับธุรกิจการผลิตสินคาท่ีจับตองได

แตสําหรับผลิตภัณฑบริการนั้นมีลักษณะเฉพาะท่ีแตกตางจากสินคาบริการไมสามารถเก็บรักษาไวได

บริการไมสามารถรับสิทธิบัตรผูใหบริการเปนสวนหนึ่งของบริการปญหาการรักษาคุณภาพของการ

บริการเราไมสามารถควบคุมคุณภาพของบริการเหมือนสินคา เชน เวลาท่ีเราซ้ือผงซักฟอกมาแตละกลอง 

เราสามารถเชื่อม่ันไดวาผงซักฟอกนี้จะซักผาไดสะอาดแตเม่ือเวลาท่ีเราเขาพักท่ีโรงแรมเราจะม่ันใจได

อยางไรวาจะไมมีสิ่งรบกวนหรือสิ่งท่ีนารําคาญเกิดข้ึนในโรงแรม 

สวนประสมทางการตลาดท่ีเปนท่ีรูจักมากท่ีสุด ไดแก 4P’s ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ 

ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด แสดงไดดังภาพท่ี 2.4 

 

 
 

ภาพท่ี 4 สวนประสมทางการตลาด 4P’s 

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

สวนประสมทาง
การตลาด 4P’s  

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

การสงเสริม
การตลาด  

ราคา การจัด
จําหนาย 
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จากภาพท่ี 4 สวนประสมทางการตลาดท่ีเปนท่ีรูจักมากท่ีสุด ไดแก 4P’s ตอมามีการรวมกัน 

ปรับปรุงและเพ่ิมเติมสวนประสมทางการตลาดข้ึนมาใหมใหเหมาะสมสําหรับธุรกิจบริการรูปแบบ ใหมนี้

พัฒนาข้ึนจะประกอบดวยปจจัย 7 ประการดังตอไปนี้ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2558: 30) 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของมนุษย

ไดคือสิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้นๆ

โดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองไดและผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได 

2. ดานราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินลูกคาจะเปรียบเทียบระหวาง 

คุณคา (Value) ของบริการกับราคา ของบริการนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น 

การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจนและงายตอการจําแนก 

ระดับบริการท่ีตางกัน 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับบรรยากาศสิ่งแวดลอม 

ในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการ

ท่ีนําเสนอซ่ึงจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอ 

สื่อสารใหผูใชบริการโดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใชบริการ 

และเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 

5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือกการฝกอบรม 

การจูงใจเพ่ือ ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความสัมพันธ

ระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกรเจาหนาท่ีตองมีความสามารถมีทัศนคติ

ท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการมีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหาสามารถสราง

คานิยมใหกับองคกร 

6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทาง

ดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาด 

เรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยนและการใหบริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ ท่ีลูกคาควร

ไดรับ 

7. ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ 

ในดานการบริการท่ีนําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็วและทําใหผูใช 

บริการเกิดความประทับใจ 

จะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดท่ีปรับปรุงใหมเพ่ิมปจจัยข้ึนอีก 3 ประการคือทรัพยากร 

บุคคล ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ปจจัยท้ัง 7 ประการนี้จะเปนปจจัยท่ีสามารถใชเปนหลัก 
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ของธุรกิจบริการตางๆ และหากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จหรือความ

ลมเหลวของธุรกิจไดรูปแบบของสวนประสมทางการตลาดใหมนี้ท่ีแสดงดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 แสดงรูปแบบสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

รายการกิจกรรมสวนประสมทางการตลาด 
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. สวนลด         

10. เงินชวยเหลือ         

11. คานายหนา         

12. เงือนไขในการชําระเงิน         

13. ระยะเวลาในการเรียกเก็บเงิน        

14. คุณคาการบริการท่ีลูกคาไดรับ        

15. ทําเล        

16. ความสามารถ         

17. ชองการจัดจําหนาย         

18. การครอบคุลมการ         

19. จัดจําหนาย        

20. การโฆษณา        

21. การขายโดยพนักงาน        

22. การสงเสริมการขาย        

23. การใหขาว        

24. การประชาสัมพันธ        
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ตารางท่ี 1 แสดงรูปแบบสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (ตอ) 

 

รายการกิจกรรมสวนประสมทางการตลาด 
7Ps 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 

25. การฝกอบรม         

26. การตัดสินใจ         

27. ภารกิจ         

28. แรงจูงใจ         

29. รูปลักษณภายนอก         

30. การติดตอลูกคา         

31. สภาพแวดลอม         

32. การตกแตง         

33. สี         

34. รูปแบบ         

35. ระดับเสียง        

36. สินคาชวยอํานวยความสะดวก         

37. นโยบาย        

38. กระบวนการ        

39. การปรับปรุงเครื่องจักร        

40. การตัดสินใจของพนักงาน        

41. การมีสวนรวมของลูกคา        

42. แนวโนมลูกคา        

ท่ีมา: ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย, การจัดการการตลาดบริการ (กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 

2558), 30 

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

Physical, P7 = Process 

 

กระบวนการกําหนดสวนประสมการตลาดในธุรกิจบริการมีลักษณะท่ีคลายคลึงกับธุรกิจอ่ืนๆ 

ของตลาดโดยปกติประกอบดวย การแยกแยะสิ่งท่ีนําเสนออกเปนสวนๆหรือสวนประสมยอย และประสาน 

รวมสวนยอยเขาไปในสวนประสมการตลาด ซ่ึงสวนประสมการตลาดเฉพาะเจาะจงเม่ือนําไปใชกับองคกร 
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ธุรกิจหนึ่งๆ ก็จะตองมีการปรับเปลี่ยนตามสถานการณเชนตามปริมาณของอุปสงคระยะเวลาท่ีทําการ

เสนอบริการหนึ่งๆ ออกไป 

ดังนั้น กระบวนการการสรางสวนประสมทางการตลาดก็จะเปนการปรับเปลี่ยนปจจัยหรือ 

องคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณและความจําเปนของตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงและเปนท่ีแนนอน 

วาองคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัวอาจมีการซํ้าซอนกันอยูบางเราจึงไมสามารถท่ีจะทํา 

การตัดสินใจใด ๆ โดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่งเทานั้น นอกจากนั้นองคประกอบหนึ่งๆ

ก็จะคงความสําคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆ เทานั้นดังนั้นกรอบรูปแบบท่ีกําลังจะอธิบายตอไปจะชวยผูบริหาร 

ดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได

รายละเอียดขององคประกอบมีดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการจะตองพิจารณาถึงขอบเขต 

ของบริการคุณภาพของบริการระดับข้ันของบริการระดับข้ันของบริการตราสินคาสายการบริการการ

รับประกันและการบริการหลังการขายนั้นคือสวนประสมดานผลิตภัณฑบริการจะตองครอบคลุมขอบขาย 

ท่ีกวาง เชน สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียวจนกระท้ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศไทยหรอืจาก

รานอาหารขนาดเล็กไปจนกระท่ังจุดท่ีใหญท่ีสุดในประเทศหรือจากรานอาหารขนาดเล็กไปจนกระท่ัง

หองอาหารของโรงแรมระดับสี่ดาว 

2. ราคา (Price) การพิจารณาดานราคานั้นจะตองรวมถึงระดับราคาสวนลดเงินชวยเหลือ 

คานายหนาและเงือนไขการชําระเงินสินเชื่อการคาเนื่องจากราคามีสวนในการทําใหบริการตางๆ 

มีความแตกตางและมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาท่ีไดรับจากการบริการโดยเทียบระหวางราคา

และคุณภาพของบริการ 

3. การจัดจําหนาย (Place) ท่ีตั้งของผูใหบริการและความหมายงายในการเขาถึงเปนอีก 

ปจจัยท่ีสําคัญของตลาดบริการท้ังนี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนั้นมิใชแตเฉพาะการเนนทางกายภาพ 

เทานั้นแตยังรวมถึงการติดตอสื่อสารดังนั้นประเภทของชองทางการจัดจําหนายและความครอบคลุม

จะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถึงบริการอีกดวย 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวมวิธีการท่ีหลากหลาย

ของการสื่อสารกับตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณากิจกรรมการขายโดยบุคคลกิจกรรมสงเสริมการขาย 

และรูปแบบอ่ืนท้ังทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานสื่อการประชาสัมพันธ 

5. บุคคลากร (People) จะครอบคุลม 2 ประเด็น ดังนี้ 

 5.1 บทบาทของบุคคลสําหรับธุรกิจบริการผูใหบริการนอกจากจะทําหนาท่ีผลิตบริการ 

แลวยังตองทําหนาท่ีขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวยการสรางความสัมพันธกับลูกคามีสวน

จําเปนอยางมากสําหรับการบริการ 
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 5.2 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกันคุณภาพบริการของลูกคารายหนึ่งอาจมีผลมา 

จากลูกคาอีกรายท่ีแนะนํามาตัวอยางท่ีเกิดข้ึนเชนกลุมลูกทัวรหรือลูกคาจากรานอาหารท่ีบอกตอกันไป 

แตปญหาหนึ่งท่ีผูบริการการตลาดจะพบก็คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการใหอยูในระดับ

คงท่ี 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักท่ีนํา

ลักษณะทางกายภาพเขามาใชการกําหนดกลยุทธการตลาดแมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบ 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตามท่ีปรากฏใหเห็นสวนใหญจะเปนการสรางสภาพ 

แวดลอมการสรางบรรยากาศการเลือกใชสีแสงและเสียงภายในรานเปนตนหรือใชลักษณะทางกายภาพ 

เพ่ือสนับสนุนการขายเชนยี่หอและคุณภาพของรถบริษัทใหเชารถถุงสําหรับใสเสื้อผาซักแหงตองสะอาด 

เปนตน 

7. กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการกระบวนการในการสงมอบบริการมี

ความสําคัญเชนเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคลแมวาผูใหบริการจะมีความสนใจดูแลลูกคาอยางดีก็ไม

สามารถแกปญหาลูกคาไดท้ังหมดเชนการเขาแถวรอระบบการสงมอบบริการจะครอบคุลมถึงนโยบาย

และกระบวนการท่ีนํามาใชระดับการใชเครื่องจักรในการใหบริการอํานาจการตัดสินใจของพนักงาน

การมีสวนรวมของลูกคาในกระบวนการใหบริการอํานาจตัดสินใจของพนักงานการมีสวนรวมของลูกคา 

ในกระบวนการใหบริการอยางไรก็ตามความสําคัญของประเด็นปญหาดังกลาวไมเพียงแตจะสําคัญตอ

ฝายปฏิบัติการเทานั้นแตยังมีความสําคัญตอฝายการตลาดดวยเนื่องจากเก่ียวของกับความพอใจของ

ลูกคาท่ีไดรับจะเห็นไดวาการจัดการทางการตลาดตองใหความสนใจในเรื่องของกระบวนการใหบริการ

และการนําสงดั้งนั้นสวนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของการกระบวนการนี้ดวย 

(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2557: 31-33) 

สรุปไดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนองคประกอบท่ีสําคัญอยางยิ่งในกลยุทธ

การตลาด นําไปใชในการวางแผนการตลาด ในท่ีนี้ผูวิจัยไดใชสวนประสมทางการตลาดที่เปนท่ีรูจัก

มากท่ีสุดไดแก 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม

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

(Process)  

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดขอคําถามในการสัมภาษณ

เชิงลึก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารย

มหาวิทยาลัย เพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับความสัมพันธลูกคา 

ความหมายของการบริหารความสัมพันธกับลูกคา หมายถึง การสรางและรักษาความสัมพันธ 

อยาตอเนื่องในระยะเวลายาวนานกับกลุมลูกคาเปาหมายเพ่ือท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความพอใจและความ 

จงรักภักดีอยูกับธุรกิจใหนานท่ีสุดจนกวาธุรกิจหรือลูกคาจะสูญไปและลดตนทุนการแสวงหาลูกคารายใหม 

ข้ันตอนของการสรางความสัมพันธ 

ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2559) กลาววา ในการดาํเนินการของการสรางความสัมพันธ

สามารถทําไดเปน 4 ข้ันตอนดังภาพท่ี 2.5 

 

 
 

ภาพท่ี 5 ข้ันตอนของการสรางความสัมพันธ 

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

 

จากภาพท่ี 5 ข้ันตอนของการสรางความสัมพันธสามารถอธิบายไดดังนี้ 

1. การสรางความสัมพันธ เปนข้ันตอนแรกที่ธุรกิจจะตองเริ่มจากขั้นนี้กอนการสราง

ความสัมพันธเปนการลงทุนระยะยาวท้ังในดานของเงินทุนและเวลาที่ตองใชโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ี

ตองการ สรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจักดังนั้นหากเปรียบการสรางความสัมพันธกับการปลูกตนไมแลวชวงนี้

จึงเปนชวงของการปลูกความสัมพันธใหเกิดการหยั่งรากลึกลงในจิตใจของลูกคาซ่ึงชวงเวลาของ

การปลูกความสัมพันธจะตองใชเวลานานในการรอใหเกิดเปนตนข้ึนมาวิธีการสรางความสัมพันธอาจทํา

ไดหลาย วิธีไดแกการที่พนักงานขายแนะนําบริการใหลูกคารับทราบขอมูลตางๆ ท่ีจุดขายกระตุน

ความสนใจรวมท้ังความสามารถในการบริการการตอบสนองความตองการของลูกคานอกจากนี้อาจจะมี

การสรางความสัมพันธ 

การรักษาความสัมพันธ 

การขยายความสัมพันธ 

การแพรความสัมพันธ 
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บัตรทดลอง ใชบริการแจกใหรวมท้ังอาจมีการใหลูกคากรอกแบบสอบถามเพ่ือเก็บประวัติในการติดตาม 

และสรางสัมพันธตอไป 

2. การรักษาความสัมพันธ เปนข้ันตอนท่ีจะตองเกิดข้ึนภายหลังจากการสรางความสัมพันธ

แลว กลาวคือหากไมมีการสรางความสัมพันธก็จะไมมีการรักษาความสัมพันธการรักษาความสัมพันธเปน

เรื่อง ท่ีทําไดงายกวาการสรางความสัมพันธเนื่องจากการรักษาความสัมพันธเปนเหมือนการรดน้ําพรวนดิน 

หลังจากการปลูกความสัมพันธแตมักพบธุรกิจมักสูญเสียลูกคาเนื่องจากไมสามารถรักษาความสัมพันธได 

3. การขยายความสัมพันธ เปนข้ันตอนของการหม่ันดูแลความสัมพันธนั้นไวใหแนบแนน 

ใหผลิดอกออกผลตลอดไปกลาวคือภายหลังจากความสัมพันธระหวางธุรกิจและผูรับบริการเกิดข้ึนแลว 

ซ่ึงเปรียบเหมือนตนไมยืนตนท่ีหยั่งรากแกวแลวการขยายความสมพันธจึงเปรียบเหมือนกับการบํารุง

ตนไมนั้นใหมีความสมบูรณผลิดอกออกผลซ่ึงผูปลูกก็จะไดรับรายไดและกําไรท่ีเกิดจากดอกผลหรือ

ความสัมพันธท่ีงอกเงยนั้นสวนลูกคาก็จะไดรับความพึงพอใจจากการเห็นดอกผลนั่นเอง 

4. การแพรความสัมพันธ เปนข้ันตอนท่ีทําไดไมยากนักโดยธรรมชาติดอกและผลของ

ตนไมจะกระจายไปยังบริเวณใกลเคียงและบริเวณหางไกลไดดวยแมลงตางๆหรือจากลมความสัมพันธ

ก็เชนกันหากลูกคามีความประทับใจในบริการแลวลูกคาก็จะนําความประทับใจเหลานั้นบอกตอไปยัง

บุคคลใกลชิดธุรกิจท่ีสามารถแพรความสัมพันธไดธุรกิจนั้นยอมมีจํานวนลูกคาท่ีเพ่ิมข้ึนไดตลอดไปโดย

มิจําเปนตองแสวงหาลูกคาใหมอีกตอไป 

ความสัมพันธเปนดั่งเชนตนไมท่ียอมมีวันลมหายไปจากโลกไดและมีวันเหี่ยวเฉาถาหาก

ไมไดรับการบํารุงรักษาหรือดูแลเปนอยางดีอยางไรก็ตามตนไมหรือความสัมพันธอาจจะคงอยูตลอดไป

หากผูปลูกหรือธุรกิจพยายามท่ีจะสรางรักษาขยายและแพรความสัมพันธนั้นออกไป 

กลยุทธการสรางความสัมพันธ 7 ขอ 

ความสําเร็จของธุรกิจไมไดเกิดจากการพูดคุยกับเปาหมายหรือลูกคาเพ่ือเสนอโปรโมชั่น

พิเศษทุกวันนี้การทําธุรกิจจําเปนตองอาศัยกุญแจสําคัญในการทําการตลาดแนวทางท่ียอดเยี่ยมท่ีจะชวย 

ในการขยายแบรนดและทําใหตําแหนงคุณอยูเหนือคูแขงคือกลยุทธการสรางความสัมพันธกับลูกคา 7 

ขอ ตอไปนี้ (ชัยสม พลชาวประเสริฐ, 2559) 

1. ความถ่ีในการสื่อสารบอยแคไหนท่ีคุณติดตอลูกคาการสนทนาสวนใหญเก่ียวกับการ

เสนอสินคาหรือขายสินคาหรือไมเพ่ือใหไดผลลัพธท่ีดีคุณควรติดตอลูกคาบอยและเปลี่ยนรูปแบบการ

สนทนาใหหลากหลายแทนท่ีคุณจะมุงแตขายสินคาหรือตอรองเรื่องโปรโมชั่นคุณอาจเปลี่ยนเปนการ

แจงขาวสารตางๆท่ีเปนประโยชนหรือการใชวิธีการเสนอขายทางออมเรื่องของความถ่ีในการติดตอกับ

ลูกคานั้นจะข้ึนอยูกับประเภทของอุตสาหกรรมและเทศกาลตางๆ คุณอาจใชการสงอีเมลจดหมายโทรศัพท 

หรือการพบปะรวมดวย 
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2. การใหของตอบแทนแกลูกคาการสรางความภักดีของลูกคาโปรแกรมการใหของตอบ

แทนดูเหมือนจะไดผลไมวาจะเปนธุรกิจประเภทใดก็ตามโปรแกรมท่ีไดผลท่ีสุดจะมีการแบงข้ันของ

ของรางวัลดังนั้นลูกคาท่ีซ้ือมากก็ควรไดของตอบแทนท่ีมีมูลคามากการใหของตอบแทนแกลูกคาเปน

การตอกย้ําและทําใหลูกคาจดจําบริษัทคุณสินคาและบริการคุณ 

3. การจัดกิจกรรมพิเศษกิจกรรมใดก็ตามท่ีทําใหคุณและพนักงานคุณไดมีสวนรวมกับ

ลูกคานั่นถือเปนกิจกรรมท่ียอดเยี่ยมไมวาจะเปนกิจกรรมการแขงขันกอลฟการจัดปารตี้หรือแมแตบารบีคิว 

ซ่ึงการเลือกกิจกรรมนั้นตองดูในเรื่องของความเหมาะสมและความสนใจของลูกคาแตละคนดวย 

4. สรางการสื่อสารสองทางเม่ือพูดถึงการสรางความสัมพันธกับลูกคา “การฟง” ดูเหมือน 

จะมีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวา “การพูด” ใชเครื่องมือและโอกาสในการสรางการสื่อสารซ่ึงกันและกัน 

อาทิการสอบถามผลตอบลัพธทางเว็บไซดและ e- newsletters สงแบบสอบถามไปยังลูกคาไมวาจะเปน 

ออนไลนหรือออฟไลนรวมถึงการสรางกระดากระทูหรือ Blogs 

5. ขยายรูปแบบการบริการของคุณคุณมีพนักงานหรือชองทางในการแกปญหาใหกับลูกคา 

อยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพหรือไมและมีการใหบริการชวยเหลือลูกคาออนไลนหรือไมแนวทางท่ี

ดีแนวทางหนึ่งท่ีชวยเพ่ิมคุณคาและทําใหธุรกิจคุณเหนือคูแขงคือบริการใหคําแนะนําบอยครั้งท่ีลูกคา

จะเลือกซ้ือสินคาจากประสบการณเก่ียวกับตัวสินคาและบริการสิ่งท่ีพวกเขาตองการคือบริการหลังการขาย 

การใหบริการหลังการขายท่ีดีจะทําใหเกิดการซ้ือซํ้าการพูดตอปากตอปากทําใหยอดขายจากลูกคาใหม 

เพ่ิมข้ึน 

6. จัดใหมีโปรแกรมหลายวัฒนธรรมมันอาจถึงเวลาท่ีคุณตองเพ่ิมโปรแกรมการตลาดท่ี

มีหลายภาษาตัวอยางเชน จัดใหมีภาษาสเปนในเว็บไซดบริษัทแผนพับหรือสื่ออ่ืนๆ เพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมาย 

เฉพาะการบริการลูกคาในลักษณะสองภาษาก็เปนสิ่งท่ีจะชวยธุรกิจคุณในการสรางความสัมพันธกับกลุม 

ลูกคาเฉพาะ 

7. การออกไปพบกับลูกคาเจาของธุรกิจสวนใหญโดยเฉพาะท่ีขายสินคาหรือบริการให 

กับบริษัทหรือธุรกิจอ่ืนควรเคยออกไปพบกับลูกคาโดยเฉพาะกลุมลูกคาชั้นดีของบริษัทเม่ือไหรท่ีคุณ

ใชเวลาซักชั่วโมงหรือหนึ่งวันในการออกไปพบลูกคาดวยตัวคุณเองไมใชพนักงานบริษัทมันไมมีทางท่ีดี

ไปกวาการออกไปพบกับลูกคาดวยตัวคุณเองเปนครั้งคราวเพ่ือทําความเขาใจความตองการท่ีแทจริงของ 

ลูกคา 

สรุปไดวา การบริหารความสัมพันธกับลูกคาเปนการสรางและรักษาความสัมพันธอยาง

ตอเนื่องเพ่ือท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความพอใจและความจงรักภักดีอยูกับธุรกิจใหนานท่ีสุดจนกวาธุรกิจ

หรือลูกคาจะสูญไปและลดตนทุนการแสวงหาลูกคารายใหม ในท่ีนี้ผูวิจัยไดศึกษาข้ันตอนของการสราง

ความสัมพันธ 4 ข้ันตอน ไดแก การสรางความสัมพันธ การรักษาความสัมพันธ การขยายความสัมพันธ 

และการแพรความสัมพันธ ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนแนวทางในการสรุปขอมูลจากการท่ี
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ไดสัมภาษณ ใชเปนเปนแนวทางในการอภิปรายผลเพ่ือกําหนดรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ

บานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ีมีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing 

Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) 

อดุลย จาตุรงคกุล (2534: 4-5) ผูบริโภคคือผูใชสินคาและบริการตางๆ ท่ีผลิตไดใหหมดไปเพ่ือตอบสนอง 

ความตองการของตน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 192) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)

หมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหาการคิดการซ้ือการใชการประเมินผลในสินคาและบริการซ่ึง

คาดวาจะสนองความตองการของเขา (Schiffman and Kanuk, 2000: 3) หรือเปนข้ันตอนซ่ึงเก่ียวกับ 

ความคิดประสบการณการซ้ือการใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการและ

ความพึงพอใจของเขา (Solomon, 2002: 528) หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและ

การกระทําของผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคาเดียวกันนักการตลาดจําเปนตองศึกษา

และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ 

1. พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจประสบ 

ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2. เพ่ือใหสอดคลองกับแนวความคิดของการตลาด (Marketing Concept) คือ การทํา

ใหลูกคาพึงพอใจดวยเหตุนี้เราจึงจําเปนตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธ 

ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2555: 29) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการกระทําของบุคคลใด

บุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการ 

ตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลวและซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

เสรี วงษมณฑา (2556: 30) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปน

การศึกษาเรื่องการตอบสนองความตองการและความจําเปน (Needs) ของผูบริโภคใหเกิดความ 

(Satisfaction) นักการตลาดจะตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพอใจไดนั้นจึงจําเปนตองทําความเขาใจ 

ผูบริโภคเพราะถาไมเขาใจวาผูบริโภคคือใครไมเขาใจวาเขาตองการอะไรชอบสิ่งใดไมชอบสิ่งใดก็ไม

สามารถตอบสนองความตองการของเขาได 

เบล็คแวล และคณะ (Blackwell et al., 2001: 6) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง

กิจกรรมท่ีบุคคลดําเนินการเม่ือไดรับเม่ือบริโภคและเม่ือจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการหรืออีกนัย
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หนึ่งคือพฤติกรรมผูบริโภคเคยถูกกลาวถึงในแงวาเปนการศึกษาวาทําไมคนถึงซ้ือเม่ือนักการตลาด

ทราบถึงเหตุผลวาทําไมผูบริโภคถึงซ้ือผลิตภัณฑหรือตราสนิคา (ยี่หอ) นั้นๆ นักการตลาดสามารถนํา

เหตุผลนั้นไปเปนหลักในการพัฒนาและวางกลยุทธท่ีสามารถมีอิทธิพลตอผูบริโภคในภายภาคหนา 

จากความหมายดังกลาวสรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการแสดงออกถึงการกระทํา 

ของบุคคลโดยบุคคลหนึ่งในการท่ีจะใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการเพ่ือตอบสนองความตองการและ

ความพึงพอใจของบุคคลนั้นโดยมีกระบวนการตางๆในการตัดสินใจท่ีเก่ียวกับความคิดการซ้ือการใช

การประเมินผลการใชสินคาและบริการ 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2556: 17) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการวิเคราะห 

เพ่ือใหทราบถึงสาเหตุท้ังปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือและทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการซ่ึงโดย

การเขาใจถึงสาเหตุตางๆท่ีมีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนี่เองท่ีจะทําใหนักการตลาด 

สามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการสามารถชักนําและหวานลอมใหลูกคาซ้ือสินคาและมี

ความจงรักภักดีท่ีจะซ้ือซํ้าครั้งตอเนื่องเรื่อยไป  

ดังนั้น การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภค 

วาเกิดจากปจจัยอิทธิพลอะไรเปนตัวกําหนดหรือท่ีเปนตัวสาเหตุท่ีทําใหมีการตัดสินใจซ้ือดังกลาวตาม

ความหมายขางตนนี้พฤติกรรมในขณะทําการซ้ือ (ท่ีเราไดเห็นเปนการกระทําโดยท่ัวไปของลูกคา) จึง

เปนเพียงข้ันตอนสุดทายหรือปลายเหตุของกระบวนการพิจารณาการตัดสินใจซ้ือและในการตัดสินใจซ้ือ 

ของผูบริโภคหรือพฤติกรรมผูบริโภคท่ีแทจริงจะประกอบดวยอิทธิพลของปจจัยตางๆ หลายประการ 

เชน ความตองการการเรียนรูความนึกชอบพอทัศนคติความเขาใจจากกลุมทางสังคมตลอดจนวัฒนธรรม 

ปจจัยตางๆ เหลานี้ไดมีอยูในความนึกคิดและจิตใจของทุกคนซ่ึงตางก็ไดมีการสรางสมและขัดเกลามา

ตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเองตามสังคมและวัฒนธรรมแวดลอมท่ีแตกตาง

กันจากอดีตถึงปจจุบันซ่ึงทําใหคุณลักษณะท่ีแทจริงภายในของผูบริโภคแตกตางกันไปดวย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2557: 125-126) กลาววา คําถามท่ีใชเพ่ือการคนหาลักษณะ 

พฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ1H ซ่ึงประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? 

และ How? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดวยOccupants, Objects, Objectives, 

Organizations, Occasion, Outletsและ Operations มีตารางในการใชคําถาม 7 คําถามเพ่ือหาคําตอบ 

7 ประการเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ

เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคแสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมายและคําถามท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรม 

เพ่ือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวกับคําถามท้ัง 7 คําถาม 
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แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภค (Model of Consumer Behavior) 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิด

ความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา 

ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ

ของผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน, 2556: 128) 

จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําให

เกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี 

ดังนี ้

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 

และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 

เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑสิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying 

Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผลและเหตุใหจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ไดสิ่งกระตุน 

ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

 1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมและจัดใหมีข้ึนเปนสิ่งกระตุนท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดวย 

 1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑให

สวยงามเพ่ือกระตุนความตองการของผูซ้ือ 

 1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 

ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

 1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) 

เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ

ตองการซ้ือ 

 1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา 

สมํ่าเสมอการใชความพยายามของพนักงานขายการลดแลกแจกแถมการสรางความสัมพันธอันดีกับ

บุคคลท่ัวไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ 

 1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ี

อยูภายนอกองคการซ่ึงเปนบริษัทควบคุมไมไดสิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก 
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 1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชนภาวะเศรษฐกิจรายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

 1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 

 1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมาย 

เพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดหรือสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการหรือผูซ้ือ 

 1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย

ในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการในการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการ

ตัดสินใจของผูซ้ือ 

3. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 

คือปจจัยดานวัฒนธรรมปจจัยดานสังคมปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 

4. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน 

คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูลการประเมินผลการเลือกการตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

5. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือ 

ผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

 5.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 

 5.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) 

 5.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) 

 5.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) 

 5.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ 

ผูบริโภคตองเผชิญกับสภาพการณท่ีมีขอมูลสินคาไมสมบูรณกอนการตัดสินใจซ้ือผูบริโภค 

จําเปนตองรูจักสินคาแลวจึงนําคุณสมบัติตางๆ มาพิจารณากอนการตัดสินใจผูบริโภคท่ัวไปจึงมี

กระบวนการซ้ือ อันประกอบดวยขั้นตอนตางๆ 5 ข้ันตอนดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2558: 

145-146) 

1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) การท่ีผูบริโภครูจักปญหาซ่ึงหมายถึงผูบริโภค 

ทราบความจําเปนและความตองการในสินคางานของนักการตลาดในข้ันนี้คือจัดสิ่งกระตุนความตองการ 
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ดานผลิตภัณฑหรือบริการราคาชองทางการจาํหนายหรือการสงเสริมการตลาดเพ่ือใหผูบริโภคเกิด

ความตองการในสินคา 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหานั่นคือเกิดความตองการ 

ในข้ันท่ี 1 แลวก็จะคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ คือ 

 2.1 แหลงบุคคลไดแกครอบครัวเพ่ือนคนรูจัก 

 2.2 แหลงการคาไดแกสื่อโฆษณาพนักงานขายงานของนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับ

กระบวนการในข้ันนี้คือพยายามจัดหาขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคาและแหลงบุคคลใหมีประสิทธิภาพ 

และท่ัวถึง 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ

ตางๆ จากขอมูลท่ีรวบรวมไดในข้ันท่ี 2 หลักเกณฑในการพิจารณาคือ 

 3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ 

 3.2  การใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือบริการ เชน 

ราคาเหมาะสมคุณภาพสูง 

 3.3 ความเชื่อถือเก่ียวกับตราสินคาหรือภาพพจนซ่ึงความเชื่อถือนี้จะมีอิทธิพลตอ

การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ 

 3.4  เปรียบเทียบระหวางยี่หอตางๆ งานนักการตลาดท่ีเก่ียวของกับกระบวนการข้ันนี้ 

คือการจัดสวนประสมทางการตลาดดานๆ ใหเหมาะสม 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใดยี่หอหนึ่งหรือ 

ใชบริการสถานท่ีใดสถานท่ีหนึ่งเนื่องจากมีการประเมินผลทางเลือกตางๆ มาแลวผูบริโภคจะตัดสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีเขาชอบมากท่ีสุดและปฏิเสธท่ีจะซ้ือสินคาท่ีตนเองไมมีความพอใจท่ีจะซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม

หลังจากมีการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลวความรูสึกนี้ข้ึนอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและความคาดหวังของ 

ผูบริโภคถาผลิตภัณฑนี้มีคุณสมบัติตรงตามท่ีคาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวกคือผูบริโภคมีความพึงพอใจ 

และแนวโนมท่ีจะซ้ือซํ้าแตถาผลิตภัณฑมีคุณภาพไมตรงตามความตองการหรือต่ํากวาความคาดหวัง

ยอมเกิดผลในทางลบนั่นคือผูบริโภคท่ีไมพอใจผลิตภัณฑอาจจะมีแนวโนมท่ีจะไมซ้ือซํ้าคอนขางสูง 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนเครื่องมือในการสังเกต ขณะสัมภาษณของผูให

ขอมูลหลักเพ่ือเปนการประกอบการศึกษา และนําแนวคิดไปสรุปการศึกษาการวิจัย เรื่องรูปแบบและ

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตองการ 

อับราฮัม มาสโลวนักจิตวิทยาแหงมหาวิทยาลัยแบรนดีสเปนผูพัฒนาทฤษฎีท่ีรูจักกันมาก

ท่ีสุดทฤษฎีหนึ่งซ่ึงระบุวาบุคคลมีความตองการเรียงลําดับจากระดับพื้นฐานท่ีสุดไปถึงระดับสูงสุด

กรอบความคิดท่ีสําคัญของทฤษฎีนี้มี 3 ประการคือ 1) บุคคลเปนสิ่งมีชีวิตท่ีมีความตองการความตองการ 

มีอิทธิพลหรือเปนเหตุจูงใจตอพฤติกรรมความตองการท่ียังไมไดรับสนองตอบเทานั้นท่ีเปนเหตุจูงใจ

สวนความตองการท่ีไดรับการสนองตอบแลวจะไมเปนเหตุจูงใจตอไป 2) ความตองการของบุคคลเปน

ลําดับชั้นเรียงตามความสําคัญจากความตองการพ้ืนฐานไปจนถึงความตองท่ีซับซอน 3) เม่ือความตองการ 

ลําดับต่ําไดรับการสนองตอบอยางดีแลวบุคคลจะกาวไปสูความตองการลําดับท่ีสูงข้ึนตอไป (อนิชวัง 

แกวจํานงค, 2559) 

มาสโลวเห็นวาความตองการของบุคคลมีหากลุมจัดแบงไดเปนหาระดับต่ําไปสูง ดังนี้ 

1) ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการลําดับต่ําสุดและเปนพ้ืนฐาน

ของชีวิตเปนแรงผลักดันทางชีวภาพเชนความตองการอาหารน้ําอากาศท่ีอยูอาศัยหากพนักงานมีรายได 

จากการปฏิบัติงานเพียงพอก็จะสามารถดํารงชีวิตอยูไดโดยมีอาหารและท่ีพักอาศัยเขาจะมีกําลังท่ีจะ

ทํางานตอไปและการมีสภาพแวดลอมการทํางานท่ีเหมาะสมเชนความสะอาดความสวางการระบาย

อากาศท่ีดีการบริการสุขภาพเปนการสนองความตองการในลําดับนี้ได 2) ความตองการความปลอดภัย 

(Safety Needs) เปนความตองการท่ีจะเกิดข้ึนหลักจากท่ีความตองการทางรายกายไดการตอบสนอง

อยางไมขาดแคลนแลวหมายถึงความตองการสภาพแวดลอมท่ีปลอดจากอันตรายท้ังทางกายและจิตใจ

ความม่ันคงในงานในชีวิตและสุขภาพ 3) ความตองการทางสังคม (Social Needs) เม่ือมีความปลอดภัย 

ในชีวิตและม่ันคงในการงานแลวคนเราจะตองการความรักมิตรภาพความใกลชิดผูกพันตองการเพ่ือน

การมีโอกาสเขาสมาคมสังสรรคกับผูอ่ืนไดรับการยอมรับเปนสมาชิกในกลุมใดกลุมหนึ่งหรือหลายกลุม 

4) ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem needs) เม่ือความตองการทางสังคมไดรับการตอบสนอง 

แลวคนเราจะตองการสรางสถานภาพาของตัวเองใหสูงเดนมีความภูมิใจและสรางการนับถือตนเองชื่น

ชมในความสําเร็จของงานท่ีทําความรูสึกม่ันใจในตัวเองและเกียรติยศความตองการเหลานี้ไดแกยศตําแหนง 

ระดับเงินเดือนท่ีสูงงานท่ีทาทายไดรับการยกยองจากผูอ่ืนมีสวนรวมในการตัดสินใจในงานโอกาสแหง

ความกาวหนาในงานอาชีพ เปนตน และ 5) ความตองการเติมความสมบูรณใหชีวิต (Self – Actualization 

Needs) เปนความตองการระดับสูงสุดคือตองการจะเติมเต็มศักยภาพของตนเองตองการความสําเร็จ

ในสิ่งท่ีปรารถนาสูงสุดของตัวเองความเจริญกาวหนาการพัฒนาทักษะความสามารถใหถึงขีดสุดยอดมี

ความเปนอิสระในการตัดสินใจและการคิดสรางสรรคสิ่งตางๆ การกาวสูตําแหนงท่ีสูงข้ึนในอาชีพและ

การงานเปนตนมาสโลวแบงความตองการเหลานี้ออกเปนสองกลุมคือความตองการท่ีเกิดจากความ

ขาดแคลน (Deficiency Needs) เปนความตองการระดับต่ํา ไดแก ความตองการทางกายและความ

ตองการความปลอดภัยอีกกลุมหนึ่งเปนความตองการกาวหนาและพัฒนาตนเอง (Growth Needs) 
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ไดแก ความตองการทางสังคมเกียรติยศชื่อเสียงและความตองการเดิมความสมบูรณใหชีวิตจัดเปน

ความตองการระดับสูงและอธิบายวาความตองการระดับต่ําจะไดรับการสนองตอบจากปจจัยภายนอก

ตัวบุคคลสวนความตองการระดับสูงจะไดรับการสนองตอบจากปจจัยภายในตัวบุคคลเอง (อนิชวัง 

แกวจํานงค, 2557) 

ตามทฤษฎีของมาสโลวความตองการท่ีรับการตอบสนองอยางดีแลวจะไมสามารถเปนเง่ือนไข 

จูงใจบุคคลไดอีกตอไปแมผลวิจัยในเวลาตอมาไมสนับสนุนแนวคิดท้ังหมดของมาสโลวแตทฤษฎีลําดับ

ความตองการของเขาก็เปนทฤษฎีท่ีเปนพ้ืนฐานในการอธิบายองคประกอบของแรงจูงใจซ่ึงมีการพัฒนา 

ในระยะหลังๆ  

ทฤษฎีความตองการของ Maslow 

Maslow เปนนักจิตวิทยาอยูท่ีมหาวิทยาลัยแบรนดีสไดพัฒนาทฤษฎีการจูงใจท่ีรูจักกัน

มากท่ีสุดทฤษฎีหนึ่งข้ึนมา Maslow ระบุวาบุคคลจะมีความตองการที่เรียงลําดับจากระดับพ้ืนฐาน

มากท่ีสุดไปยังระดับสูงสุด (อนิวัช แกวจํานงค, 2559, 66-68) 

 

 
 

ภาพท่ี 6 ความตองการ 5 ข้ันของมาสโลว 

ท่ีมา: อนิวัช  แกวจํานงค.  การจัดการเชิงกลยุทธ  (สงขลา: มหาวิทยาลัยทักษิณ, 2559) 

 

การศึกษาทฤษฎีลําดับความตองการของมนุษยของมาสโลว (Maslow) เปนการศึกษา

เพ่ือท่ีจะทําใหทราบถึงความตองการของมนุษยนั้นมีลําดับข้ันตอนท่ีแนนอนจากข้ันตนไปข้ันสูงซ่ึงความ 

ปรารถนาข้ันสูงสุดของมนุษยทุกคนคือความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จในชีวิตตามท่ีตนเองมุงหวัง 

แตการท่ีมนุษยจะเกิดความตองการในแตระดับไดนั้นจําเปนอยางยิ่งท่ีมนุษยทุกคนจะตองไดรับการ

ตอบสนองความตองการในระดับท่ีต่ํากวาเสียกอนเพ่ือท่ีจะทําใหเกิดความตองการในระดับตอไปซ่ึงถา

บุคลากรท่ีไดรับการตอบสนองตามความตองการแลวก็จะเกิดความพึงพอใจมีขวัญและกําลังใจในการ

ทํางานรวมถึงสามารถทํางานตามท่ีไดรับมอบหมายอยางมีประสิทธิภาพ 
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ทฤษฎีความตองการ ERG ของ Alderfer 

อัลเดอรเฟอร (Alderfer, 1969, pp. 142-175 อางถึงใน สิรินาตย กฤษฎาธาร, 2555) 

ไดแบงความตองการของมนุษยเปน 3 ระดับ คือ 

1. ความตองการท่ีจะดํารงชีวิตหรือความตองการท่ีจะคงอยู (Existence: E) เปนความ

ตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมดวยดีเปนความตองการปจจัยสี่ในการดํารงชีวิตความตองการทางวัตถุ

เงินเดือนประโยชนตอบแทนสภาพการทํางานปจจัยอํานวยความสะดวกในการทํางาน เปนตน 

2. ความตองการดานความสัมพันธ (Relatedness: R) คือความตองการผูกพันกับผูอ่ืน

ในการทํางานตองการเปนพวกไดรับความยอมรับรวมรับรูและแบงปนความรูสึกระหวางกันตองการมี

ความสัมพันธกับผูอ่ืนตองการเปนเพ่ือน 

3. ความตองการดานความเจริญเติบโต (Growth: G) เปนความตองการท่ีจะเจริญกาวหนา 

ในการทํางานสามารถทุมเทความรูความสามารถของตนในการทํางานอยางเต็มท่ีและสามารถพัฒนา

ศักยภาพของตนเพ่ิมข้ึนดวย 

ทฤษฎีความตองการของคูเปอร 

Cooper (1958: 31-33 อางถึงใน สิรินาตย กฤษฎาธาร, 2555) กลาวถึงความตองการ

ของบุคลากรในการทํางานไวหลายประการไดแกทํางานที่เขาสนใจอุปกรณที่ดีสําหรับการทํางาน

คาจางเงินเดือนท่ียุติธรรมโอกาสกาวหนาในหนาท่ีการงานสภาพการทํางานท่ีดีรวมท้ังชั่วโมงการทํางาน 

ท่ีเหมาะสมและสถานท่ีทํางานท่ีเหมาะสมความสะดวกในการไปและกลับรวมท้ังสวัสดิการอ่ืนๆ ทํางาน 

รวมกับผูบังคับบัญชาท่ีเขาใจในการควบคุมปกครองโดยเฉพาะอยางยิ่งเปนคนท่ีเขายกยองนับถือ 

ทฤษฎีความตองการของแมคคลาแลนท 

เปนทฤษฎีซ่ึงเสนอวาความตองการของบุคคลมุงท่ีความตองการเฉพาะอยางมากกวา

ความตองการอ่ืนคือ 

1. ความตองการความสําเร็จ (Need for Achievement เขียนยอวา nach) ผูที่มี

ความตองการความสําเร็จสูง (nach Person) จะมีความปรารถนาอยางแรงกลาท่ีจะเลือกทํางานท่ีมี

ลักษณะทาทายใหบังเกิดผลดีเปนบุคคลท่ีมีคุณลักษณะเฉพาะตัวดังนี้ 

 1.1 ชอบสถานการณท่ีทําใหตนมีโอกาสไดรับผิดชอบตอผลงานท่ีออกมาโดยตรงจึง

ไมชอบงานท่ีสถานการณเอ้ือใหเกิดความสําเร็จไดโดยบังเอิญเพราะถือวาทําใหตนพลาดโอกาสท่ีจะเรียนรู 

ตอการสรางความสําเร็จดวยตนเอง 

 1.2 ชอบตั้งเปาหมายการทํางานในระดับท่ียากปานกลางมีความเสี่ยงแตอยูในวิสัย

คาดวาจะสําเร็จไดท้ังนี้เพราะเห็นวาความสําเร็จท่ีมาจากเปาหมายงายๆ ไมมีประโยชนอะไรขณะเดียวกัน 

ถากําหนดเปาหมายยากเกินไปก็อาจพบความสําเร็จไดนอยมากความเสี่ยงตอความสําเร็จจึงเปนเครื่อง 

จูงใจสําหรับผูมีความตองการความสําเร็จสูง (nach Person) 
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 1.3 ตองการไดขอมูลปอนกลับจากการทํางานของตนท้ังนี้เพราะตองการใชขอมูล

ปอนกลับเพ่ือการปรับปรุงกลยุทธท่ีจะใหบรรลุเปาหมายเพ่ือใชนําทางในการไปสูความสําเร็จในครั้งตอไป 

รวมท้ังเปนเครื่องชี้วัดความสําเร็จอีกดวยผูท่ีมีความตองการความสําเร็จสูงจะมุงแขงขันกับตนเองและ

ผูอ่ืนเพ่ือใหไดผลงานดีข้ึนสนใจตอการริเริ่มเปาหมายท่ีแปลกใหมและเปนเปาหมายระยะยาวโดยการ

กระทําดังกลาวมิไดมุงหมายท่ีจะเอาใจใครหรือทําใหใครเสียหายแตท่ีทําก็เพ่ือมุงตอบสนองแรงจูงใจ

ภายในของตนดวยเหตุนี้จึงกลาวไดวาผูท่ีมีความตองการความสําเร็จสูงตามทฤษฎีนี้เปนตัวอยางของผู

มีความตองการที่ไดทําในสิ่งที่ตนปรารถนา (Self-Actualization) และผูท่ีมีความตองการงอกงาม 

(Growth needs) ในทฤษฎีของมาสโลวและแอลเดอเฟอรตามลําดับ 

2. ความตองการความรักใครผูกพัน (Need for Affiliation เขียนยอวา naff) ผูท่ีมีความ 

ตองการดานความรักใครผูกพันสูง (naff person) เปนผูท่ีมีความปรารถนาอยางแรงกลาในการสราง

และรักษามิตรภาพยึดม่ันตอความสัมพันธระหวางบุคคลกลาวคือเปนคนท่ีรักใครผูกพันตอผูอ่ืนและ

ตองการไดผลตอบแทนทํานองเดียวกันจากผูอ่ืนเปนผูมีความสามารถพิเศษในการสรางเครือขายกับผูอ่ืน 

ไดอยางรวดเร็วเกงในการติดตอสื่อสารดวยรูปแบบวิธีการตางๆ เปนคนท่ีชอบหลีกเลี่ยงความขัดแยง

และแขงขันกับผูอ่ืนบางครั้งชอบผูกพันตนเองกับความตองการของผูอ่ืนผูมีความตองการดานความรัก

ใครผูกพันตามทฤษฎีนี้จึงตรงกับผูมีความตองการเปนสมาชิกของสังคม (Belonging Needs) และผูมี

ความตองการดานความสัมพันธ (Relatedness Needs) ของทฤษฎีมาสโลวและทฤษฎีอีอารจีตามลําดับ 

3. ความตองการมีอํานาจ (Need for Power เขียนยอวา npow) ผูท่ีตองการมีอํานาจสูง 

(npow Person) มีความปรารถนาแรงกลาท่ีจะมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืนตองการสรางผลกระทบหรือสราง

ความประทับใจตอคนอ่ืนผูท่ีตองการมีอํานาจสูงจะพยายามสรางสถานการณหรือสภาวะแวดลอมทาง

สังคมข้ึนเพ่ือใหตนสามารถใชอิทธิพลควบคุมกํากับผูอ่ืนบางครั้งผูท่ีตองการมีอํานาจสูงยอมท่ีจะอยูใน

ตําแหนงท่ีเสี่ยงอันตรายสูงผูกพันกับการมีเกียรติศักดิ์ศรีของตนอยางไรก็ตามความตองการอํานาจสูง

เปนเรื่องท่ีมีความซับซอนดวยเหตุท่ีอํานาจสามารถใชเพ่ือวัตถุประสงคท่ีแตกตางกันกลาวคือบางคน

ตองการมีอํานาจเพ่ือใชเปนเครื่องมือแสวงหาประโยชนสวนตัวในขณะท่ีบางคนตองการมีอํานาจเพ่ือ

จะใชในการใหบริการแกคนอ่ืนและทําประโยชนแกองคกรไดมากข้ึนอยางไรก็ตามความตองการมีอํานาจ 

สูงตามทฤษฎีนี้คอนขางใกลเคียงกับความตองการไดทําดังใจปรารถนา (Self-Actualization) ตามทฤษฎี 

มาสโลวมากท่ีสุด 

จากทฤษฎีนี้แมคเคล็ลแลนดคาดวาคนจะเกิดแรงจูงใจเม่ือไดคนพบและทํางานท่ีตรงกับ

ความตองการของตนกลาวคือคนท่ีมีความตองการดานความสําเร็จสูง (nach Person) จะเหมาะกับ

งานดานการตลาดหรือพนักงานขายหรือเปนผูประกอบธุรกิจอิสระของตนเองเนื่องจากงานเหลานี้ตองการ 

ไดขอมูลปอนกลับตองอาศัยความรับผิดชอบสวนตัวสูงรวมท้ังเปดโอกาสใหกําหนดเปาหมายของงาน

ไดเองสวนผูท่ีมีความตองการความรักใครผูกพันสูง (naff Person) มักมีแรงจูงใจตองานประเภทงาน
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บริการสังคมงานลูกคาสัมพันธเนื่องจากงานเหลานี้จําเปนตองสรางสัมพันธภาพท่ีดีกับผูอ่ืนและประการ 

สุดทายสําหรับผูที่มีความตองการอํานาจ (npow person) มีแรงจูงใจสูงที่ตองการมีอิทธิพลและ

ผลกระทบตอผูอ่ืนจึงเหมาะสําหรับงานหนังสือพิมพหรืองานดานบริหารอยางไรก็ตามจากผลงานวิจัย

ของแมคเคล็ลแลนดพบวาผูบริหารท่ีมีประสิทธิผลท่ีสุดควรมีความตองการการดานความรักใครผูกพัน

อยูในระดับต่ํามีความตองกาดานอํานาจสูงโดยมีความสามารถในการใชอํานาจเพ่ือเปาหมายขององคการ 

เปนตน 

 แมคเคล็ลแลนดระมัดระวังไมดวนสรุปวา ความตองการของบุคคลมีความสอดคลองกับ

พฤติกรรมท้ังนี้เพราะความตองการเปนเพียงปจจัยหนึ่งในหลายปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมโดยปจจัยอ่ืน 

ท่ีมีสวนสําคัญรวมอยูดวยเชนคานิยมอุปนิสัยและทักษะของบุคคลตลอดจนปจจัยแวดลอมอ่ืนท่ีลวนมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมท้ังสิ้น ดวยเหตุนี้ผูที่มีความตองการดานความสําเร็จสูงไมจําเปนตองมีแรงจูงใจ

สูงกวาผูท่ีมีความตองการดานอ่ืนสูงเสมอไปตัวอยางเชนผูท่ีมีความตองการดานความรักใครผูกพันสูง

อาจมีผลงานเหนือกวาผูท่ีมีความตองการดานความสําเร็จสูงเม่ือทํางานแบบทีมซ่ึงยึดเกณฑเรื่องมิตรภาพ 

ชวยใหเกิดความรวมมือท่ีดีเปนตน 

ท้ังนี้การศึกษาทฤษฎีความตองการสามารถสรุปไดวาทฤษฎีความตองการเปนการศึกษา

เพ่ือท่ีจะทําใหทราบถึงความตองการของมนุษยนั้นมีลําดับขั้นตอนที่แนนอนจากข้ันตนไปข้ันสูงซ่ึง

ความปรารถนาข้ันสูงสุดของมนุษยทุกคนคือความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จในชีวิตตามท่ีตนเอง

มุงหวังและศึกษาเก่ียวกับความตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมการไดรับการยอมรับจากสังคมและความเจริญ 

กาวหนาในชีวิตเปนความตองการท่ีจะเจริญกาวหนาในการทํางานสามารถทุมเทความรูความสามารถ

ของตนในการทํางานอยางเต็มท่ีและสามารถพัฒนาศักยภาพของตนเพ่ิมข้ึนดวยซ่ึงถาบุคลากรท่ีไดรับ

การตอบสนองตามความตองการแลวก็จะเกิดความพึงพอใจมีขวัญและกําลังใจในการทํางานรวมถึง

สามารถทํางานตามท่ีไดรับมอบหมายอยางมีประสิทธิภาพ 

โดยสรุป ทฤษฎีความตองการสวนใหญความตองการของมนุษยนั้นมีลําดับข้ันตอนท่ีแนนอน 

จากข้ันตนไปข้ันสูงซ่ึงความปรารถนาข้ันสูงสุดของมนุษยทุกคนคือความตองการท่ีจะประสบความสําเร็จ 

ในชีวิตตามท่ีตนเองมุงหวังและศึกษาเก่ียวกับความตองการท่ีจะมีชีวิตอยูในสังคมการไดรับการยอมรับ

จากสังคม รวมถึงความเจริญกาวหนาในชีวิตในการทํางานซึ่งถาบุคลากรท่ีไดรับการตอบสนองตาม

ความตองการแลวก็จะเกิดความพึงพอใจมีขวัญและกําลังใจในการทํางานรวมถึงสามารถทํางานตามท่ี

ไดรับมอบหมายอยางมีประสิทธิภาพ ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพื่อเปนแนวทางในการจัดทํา

กรอบแนวคิด แนวคําถามในการสัมภาษณ สรุปผลการวิจัย และอภิปรายผลการวิจัยสําหรับกําหนด

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรร ใน อ.เมือง จ.ราชบุรี 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการแขงขัน 

การบริหารความแตกตางทางการแขงขัน 

การบริหารความแตกตางทางการแขงขัน (Managing Competitive Differentiation) 

งาน การตลาดของผูขายบริการจะตองทําใหผลิตภัณฑแตกตางจากคูแขงขันเปนการลําบากท่ีจะสราง

ใหเห็นขอแตกตางของบริการอยางเดนชัดในความรูสึกของลูกคา การพัฒนาคุณภาพ การใหบริการ 

ท่ีเหนือกวาคูแขงขัน สามารถทําไดในลักษณะตางๆ ดังนี้  

1. คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) สิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการสรางความแตกตาง 

ของธุรกิจการใหบริการ คือ การรักษาระดับการใหบริการท่ีเหนือกวาคูแขงขัน โดยเสนอคุณภาพการ

ใหบริการตามลูกคาคาดหวังไวขอมูลตางๆ เก่ียวกับคุณภาพการใหบริการท่ีลูกคาตองการ จะไดจาก

ประสบการณในอดีต จากการพูดปากตอปาก จากการโฆษณาของธุรกิจใหบริการลูกคาจะพอใจถาเขา

ไดรับในสิ่งท่ีเขาตองการ (What) เม่ือเขามีความตองการ (When) ณ สถานท่ีท่ีเขาตองการ (Where) 

ในรูปแบบท่ีตองการ (How) นักการตลาดตองทําการวิจัยเพ่ือใหทราบถึงเกณฑการตัดสินใจ ซ้ือบริการ 

ของลูกคา โดยท่ัวไปไมวาธุรกิจแบบใดก็ตามลูกคาจะใชเกณฑตอไปนี้ 

พิจารณาถึงคุณภาพของการใหบริการ  

 1.1 บริการท่ีนําเสนอ (Offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงประกอบดวย 

2 ประการคือ  

 1.1.1 การใหบริการพื้นฐานเปนชุด (Primary Service Package) ซ่ึงไดแก 

สิ่งท่ีลูกคาคาดวาจะไดรับจากกิจการ  

 1.1.2 ลักษณะการใหบริการเสริม (Secondary Service Features) ไดแก 

บริการท่ี กิจการเพ่ิมเติมใหนอกเหนือจากบริการพ้ืนฐานท่ัวไป  

 1.2  การสงมอบบริการ (Delivery) ท่ีมีคุณภาพอยางสมํ่าเสมอไดเหนือกวาคูแขงขัน 

โดยการตอบสนองความคาดหวังในคุณภาพการใหบริการของผูบริโภค ความคาดหวังเกิดจาก ประสบการณ 

ในอดีต คําพูดการโฆษณาของธุรกิจ ลูกคาเลือกธุรกิจใหบริการโดยถือเกณฑภายหลังจากการรับการให 

บริการ เขาจะเปรียบเทียบบริการท่ีรับรูกับบริการท่ีคาดหวังถาบริการท่ีรับรูต่ํากวาบริการท่ีคาดหวงไว

ลูกคาจะไมสนใจ ถาบริการท่ีรับรูสูงกวาความคาดหวังของเขา ลูกคาจะใชบริการนั้นซํ้า 

 1.3 ภาพลักษณ (Image) การสรางภาพลักษณสําหรับบริษัทท่ีใหบริการโดยอาศัย

สัญลักษณ (symbols) ตราสินคา (brand) โดยอาศัยเครื่องมือการโฆษณาและประชาสัมพันธและการ

สื่อสารการตลาดอ่ืน 

 1.4 ลักษณะดานนวัตกรรม (Innovative Features) เปนการเสนอบริการในลักษณะ 

ท่ีมีแนวความคิดริเริ่มแตกตางจากบริการของคูแขงขันท่ัวไป นอกจากนี้ เรายังสามารถสรางความแตกตาง 

ในดานภาพลักษณจากสัญลักษณและตราสินคา  
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2. โมเดลคุณภาพของการบริการ (Service – Quality Model) พาราสุรามาน เบอรี่ 

และ เซียทามล (Parasuraman, Berry and Zeithaml, 1985) ไดกําหนดโมเดลคุณภาพการใหบริการ 

ซ่ึงเนนความตองการท่ีสําคัญโดยเนนการสงมอบคุณภาพการใหบริการท่ีคาดหวังซ่ึงเปนสาเหตุใหการ 

สงมอบบริการไมประสบความสําเร็จซ่ึงแสดงชองวาง ดังนี้ 

 2.1 ชองวางระหวางความคาดหวังของผูบริโภคและการรับรูในการจัดการของผูบริโภค 

(Gap between Consumer Expectation and Management Perception) ถาฝายจัดการ ไมสามารถ 

สรางการรับรูท่ีลูกคาคาดหวังไว ก็จะเกิดชองวางนี้ข้ึน  

 2.2 ชองวางระหวางการรับรูจากการจัดการ และลักษณะคุณภาพการใหบริการ 

(Gap between Management Perception and Service-Quality Specifications) ฝายจัดการ

อาจจะแกไขความตองการของลูกคาท่ีรับรู แตไมไดกําหนดมาตรฐานการทํางานเฉพาะอยาง 

 2.3 ชองวางระหวางลักษณะคุณภาพการใหบริการและการสงมอบบริการ (Gap 

between Service-Quality Specification and Service Delivery) พนักงานที่ไมไดรับการฝาก 

อบรมจะไมสามารถทํางานใหสอดคลองกับมาตรฐานทําใหเกิดความขัดแยงกับมาตรฐาน  

 2.4 ชองวางระหวางการสงมอบบริการและการติดตอสอสารภายนอก (Gap between 

Service Delivery and External Communications) ความคาดหวังของผูบริโภคไดรับผลกระทบ

จากตัวแทน และการโฆษณาของบริษัท  

 2.5 ชองวางระหวางบริการท่ีรับรูและบริการท่ีคาดหวัง (Gap between Perceived 

Service and Expected Service) ชองวางนี้เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคได วัดการทํางานของบริษัท และ ไม

เปนไปตามความคาดหวัง คุณภาพการใหบริการ (Service Quality) จะมีลักษณะดังนี้  

1. การเขาถึงลูกคา (Access) บริการท่ีใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดานเวลา 

สถานท่ีแกลูกคา คือ ไมใหลูกคาตองคอยนาน ทําเลท่ีตั้งเหมาะสม เพ่ือแสดงถึงความสามารถของการ

เขาถึงลูกคา  

2. การติดตอสื่อสาร (Communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาท่ีลูกคา 

เขาใจงาย 

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบริการตองมีความชํานาญ และมีความรู 

ความสามารถในงาน   

4. ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธ มีความเปนกันเองมีวิจารณญาณ  

5. ความนาเชื่อถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรตองสามารถสรางความเชื่อม่ันและ

ความไว วางใจในบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดใหแกลูกคา  

6. ความไววางใจ (Reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความสมํ่าเสมอเสมอและถูกตอง  
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7. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหา

แกลูกคาอยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ  

8. ความปลอดภัย (Security) บริการท่ีใหตองปราศจากอันตราย ความเสี่ยงและปญหา

ตางๆ  

9. การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการท่ีลูกคาไดรับ และทําใหเขาสามารถ 

คาดคะเนถึงคุณภาพบริการดังกลาวได 

10. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/ Knowing Customer) พนักงานตอง

พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคาและใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพื่อเปนแนวทางในการจัดทําคําถามในการสัมภาษณ 

กรอบแนวคิด เครื่องมือในการสังเกตและการสัมภาษณ เรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ

บานจัดสรร ใน อ.เมือง จ.ราชบุรี เพ่ือใหงานวิจัยนี้มีความสมบูรณแบบมากยิ่งข้ึน 

 

แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย 

ความหมายของอสังหาริมทรัพย  

อสังหาริมทรัพย คือสินทรัพยท่ีมีลักษณะติดอยูกับท่ี อาทิ ท่ีดินหรือสิ่งปลูกสรางท่ีติดอยู

กับท่ีดิน เชน บาน โรงแรม เปนตน ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 139 “อสังหาริมทรัพย 

หมายความวา ท่ีดินและทรัพยอันติดอยูกับท่ีดิน มีลักษณะเปนการถาวรหรือประกอบเปนอันเดียวกับ

ท่ีดินนั้น และหมายความรวมถึงทรัพยสิทธิอันเก่ียวกับท่ีดินหรือทรัพยอันติดอยูกับ ท่ีดินหรือประกอบ

เปนอันเดียวกับที่ดินนั้นดวย” (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2555) ซึ่งเมื่อพิจารณาตามตัวบทแลว

อสังหาริมทรัพยจะมีความหมายถึง  

1. ท่ีดิน คือ เนื้อท่ีหรือพ้ืนท่ีเปนแปลง เปนไร ถาเปนกรณีท่ีไมใชเนื้อท่ีหรือพ้ืนท่ีก็จะไมใช 

ท่ีดิน เชน ขุดดินจากท่ีดินไปเพ่ือจะนําไปขาย ดินท่ีถูกขุดข้ึนมาก็จะไมใชท่ีดินหรือไมใชอสังหาริมทรัพย 

อีกตอไป ความหมายตามมาตรา 139 นี้ ท่ีดินจะหมายความเฉพาะพ้ืนดินท่ีเราเหยียบย่ําและอาศัยอยู

เทานั้น (แตถาเปนท่ีดินตามความหมายในประมวลกฎหมายท่ีดินจะหมายความรวมถึง หวย หนอง คลอง 

บึง ลําน้ํา และทะเลสาบดวย ซ่ึงจะกวางกวาความหมายตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย) ท่ีดิน

โดยสภาพแลวไมสามารถเคลื่อนยายได ดังนั้น ในทางอาญาการลักทรัพยท่ีเปนท่ีดินจึงไมอาจทําได แต

กรรมสิทธิ์หรือสิทธิครอบครองสามารถในท่ีดินเขาแยงได จึงไปเขาความผิดฐานบุกรุกแทน 

2. ทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินท่ีมีลักษณะเปนการถาวร ทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินนั้นมีท้ังท่ี

เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติและท่ีมนุษยนํามาติดไว ซ่ึงจะตองเปนการติดอยูกับท่ีดินท่ีมีลักษณะเปนการ

ถาวร คือ ไมหลุดหรือแยกออกจากท่ีดินไดโดยงาย เชน ตนไม(ไมรวมถึงตนไมในกระถาง ตนไมจะตอง

มีรากชอนไชลงในพ้ืนดิน) อาคารบานเรือน เปนตน ในสวนของตนไมนั้น มีกฎหมายกําหนดไววาตนไม
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ท่ีจะเปนอสังหาริมทรัพยนั้นตองเปนไมยืนตน (ตามกฎหมายคือตนไมท่ีมีอายุเกิน 3 ป) ถาเปนไมลมลุก 

จะไมถือเปนอสังหาริมทรัพย เชน พืชผักตางๆ ท่ีใชในการบริโภค  

3. ทรัพยซ่ึงประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดิน คือ ทรัพยท่ีประกอบเปนสวนหนึ่งสวนใดของ 

ท่ีดินตามธรรมชาติ เชน ดิน กรวด ทราย กอนหิน ภูเขาหิน ทางน้ําไหล แรโลหะตางๆ ตามธรรมชาติ 

สิ่งเหลานี้เปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนเองโดยธรรมชาติและประกอบรวมกันเกิดเปนท่ีดินข้ึนมา ไมใชสิ่งท่ีมนุษย

สรางหรือนํามาติดไว แตมีบางกรณีเชนกันท่ีเกิดจากมนุษย เชน ซ้ือดิน หิน มาถมท่ี ดินและหินท่ีถมลง

ไปก็จะกลายเปนสวนประกอบของท่ีดินนั้นไป สังเกตวาทรัพยซ่ึงประกอบเปนอันเดียวกับท่ีดินนั้น ถานํา 

หรือเคลื่อนยายออกจากท่ีดินก็จะไมใชอสังหาริมทรัพยอีกตอไป  

4. ทรัพยสิทธิตางๆ อันเก่ียวกับท่ีดิน ทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินหรือทรัพยท่ีประกอบเปน

อันเดียวกับท่ีดินนั้น ทรัพยสิทธิเปนสิทธิอยางหนึ่ง ไมมีรูปรางและแตะตองสัมผัสไมได แตมีราคา 

ยึดถือเปนเจาของไดและตองมีผูทรงสิทธ ิเชน กรรมสิทธิ์ในท่ีดิน (ความเปนเจาของท่ีดิน) สิทธิครอบครอง 

(สิทธิในการครอบครองใชประโยชน) สิทธิเหนือพ้ืนดิน สิทธิอาศัย เปนตน สิทธิเหลานี้คือทรัพยสิทธิ

อันเก่ียวกับท่ีดิน สวนทรัพยสิทธิอันเก่ียวกับทรัพยอันติดอยูกับท่ีดินก็คือสิทธิอาศัย (สิทธท่ีิจะไดอาศัย

อยูในสิ่งปลุกสรางบนท่ีดิน) 

ธรรมชาติของอสังหาริมทรัพย  

ธรรมชาติของอสังหาริมทรัพยสามารถจําแนกไดดังนี้  (จิตนภา แชมกัน, ณัฐนันท 

ลิ้มโสภิตพรรณ และหนึ่งฤทัย วงศคาจันทร, 2558)  

1. เปนตัวแปรตาม ราคาอสังหาริมทรัพยนั้นขึ้นอยูกับภาวะเศรษฐกิจ เม่ือเศรษฐกิจ

ตกต่ํา ราคาอสังหาริมทรัพยก็ตกต่ําไปดวย และเม่ือเศรษฐกิจเติบโต ราคาอสังหาริมทรัพยก็เพ่ิมสูงข้ึน

ตามดวย  

2. มีการเปลี่ยนแปลงราคาชา การเปลี่ยนแปลงราคาอสังหาริมทรัพยท้ังในแงบวกและ

ลบจะชากวาการเปลี่ยนแปลงราคาในสินทรัพยอ่ืน เชน ราคาหุน เปนตน การเปลี่ยนแปลงเปนเงินก็

ลาชาข้ึนดวย ดังนั้นการถือครองอสังหาริมทรัพยจึงมีความเสี่ยงกวาการฝากเงินในธนาคารหรือซ้ือ 

สินทรัพยอ่ืน แตหากพิจารณาถึงการถือครองแลวมีการใชสอยไดดวยนั้น การถือครองอสังหาริมทรัพย

ถือวามีความคุมคา  

3. เปนเครื่องแสดงความม่ังค่ังของประเทศและประชาชน คือถาประเทศใดท่ีมีผูถือครอง 

อสังหาริมทรัพยกระจายตัวมาก จะแสดงถึงความเทาเทียมกันในการจัดสรรทรัพยากร การท่ีประชาชน 

ถือครองทรัพยสินเชนนี้ กอใหเกิดความรูสึกเปนเจาของประเทศมากข้ึน  

4. ไมสามารถครอบครองตลาดอสังหาริมทรัพยได  

5. ใชเพ่ือคนในประเทศเปนสําคัญ อสังหาริมทรัพยสวนใหญ คือบานพักอาศัย ซ่ึงผูท่ีใชสอย 

คือประชาชนท่ัวไป ชาวตางชาติมีการลงทุนในภาคอสังหาริมทรัพยสวนนี้นอย  
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6. มีวัฏจักรท่ีแนชัด อสังหาริมทรัพยมียุคท่ีแนชัดคือ ยุคเฟองฟู ยุคชะลอตัว ยุคตกต่ํา 

และยุคฟนฟู รอบวัฏจักรหนึ่งๆใชเวลา 10 ป โดยประมาณ  

แนวคิดเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางราคาอสังหาริมทรัพยกับตัวช้ีวัดเศรษฐกิจ  

ธนาคารแหงประเทศไทยใชนโยบายการเงินเปนหลักในการรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ 

โดยนโยบายการเงิน คือ การใชเครื่องมือทางการเงินของธนาคารกลางในการควบคุมดูแลปริมาณเงิน 

หรืออัตราดอกเบี้ย ใหอยูในระดับท่ีเหมาะสมเพ่ือใหเศรษฐกิจของประเทศขยายตัวอยางไดมีเสถียรภาพ 

ประชาชนมีรายได รวมท้ังความเปนอยูท่ีดี และเศรษฐกิจท่ีมีเสถียรภาพ คือ เศรษฐกิจท่ีมีความสมดุล

ท้ังดานในประเทศและดานตางประเทศสะทอนไดจากตัวแปรทางเศรษฐกิจ เชน อัตราเงินเฟอ อัตรา

การวางงาน ดุลการคลัง ระดับหนี้สาธารณะ ดุลบัญชีเดินสะพัด ดุลการชําระเงิน ระดับหนี้ตางประเทศ 

และอัตราแลกเปลี่ยน ซ่ึงแหลงท่ีมาของความไมสมดุลในระบบเศรษฐกิจหรือความไมมีเสถียรภาพทาง

เศรษฐกิจแบงไดเปน 7 ดานท่ีสําคัญ ไดแก 

1. ภาวะดานราคาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย โดยมีการจัดทําดัชนีราคาท่ีดินและท่ีอยูอาศัย 

เพ่ือใชในการวิเคราะหสถานการณเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย โดยราคาท่ีอยูอาศัยท่ีนํามาใชเปนขอมูลราคา

ประเมินท่ีประเมินโดยบริษัทประเมินทรัพยสินท่ีรับงานประเมินจากธนาคารอาคารสงเคราะห (ธอส.) 

เพ่ือนํามาเปนหลักประกันการกูยืม โดยราคาประเมินดังกลาวเปนราคาท่ีไดจากการประเมินแบบตนทุน 

(Cost-Based Appraisal) และโดยวิธีตลาด (Market Comparisons) ซ่ึงเปนวิธีท่ีบริษัทประเมินทรัพยสิน 

ตางๆ นิยมใช โดยมีวิธีการประเมินแบบตนทุน ดังนี้ มูลคาตลาดของบานและท่ีดิน จะเทากับมูลคาตลาด 

ของท่ีดินรวมกับคากอสรางอาคารและหักออกดวยคาเสื่อมสะสม ซ่ึงมูลคาตลาดของท่ีดินจะใชวิธี

เทียบเคียงราคาตลาดของการซ้ือขายท่ีดินละแวกใกลเคียง สวนคากอสรางอาคารทดแทน ธอส. จะมี

โครงสรางตนทุนการกอสรางประเภทตางๆ เปนราคากลาง ซ่ึงเปนราคาท่ีไดรับจากการกอสรางของ ธอส. 

จากการกอสรางของลูกคาและจากสมาคมประเมินทรัพยสินแหงประเทศไทย โดยคิดจากตนทุนคากอสราง 

ประเภทตาง ๆ ท่ีไดมาจากการถอดแบบโครงสรางบาน เชน พ้ืนท่ีบาน พ้ืนท่ีหองครัว พ้ืนท่ีเฉลียง พ้ืนท่ี 

จอดรถ เปนตน แลวคิดรวมเปนราคาบานตอตารางเมตร ประเภทตางๆ โดยเปนชวงราคาท่ีครอบคลุม

คุณภาพของวัสดุกอสรางท่ีใชและการกอสรางท่ีเปนสรางเองหรือจัดสรร เปนตน สวนคาเสื่อม ธอส. 

จะคิดคาเสื่อมตามจํานวนปท่ีกอสราง แตจําเปนตองสะทอนพฤติกรรมในตลาดท่ีใชในการพิจารณา คือ 

คาเสื่อมทางกายภาพ (Physical Depreciation) ท่ีสะทอนจากอายุของสิ่งปลูกสราง โดยคํานึงถึงการ

ดูแลรักษาแลว คาเสื่อมจากประโยชนการใชสอย (Functional Depreciation) เชน อาคารล้ําสมัยและ 

คาเสื่อมทางเศรษฐกิจ (Economic Depreciation) เปนผลจากภาวะอุปสงค อุปทานของตลาด เชน 

มูลคาท่ีดินท่ีปรับตัวลดลงมากในชวงวิกฤตเศรษฐกิจ เปนตน ดังนั้น คาเสื่อมตางๆ นอกเหนือจากอายุ

สิ่งปลูกสราง จะมาจากวิจารณญาณของผูประเมินเปนหลัก สวนการประเมินราคาบานพรอมท่ีดินโดยรวม 

จะใชวิธีตลาด (Market Comparison Approach) ตามวิธีเปรยีบเทียบโดยตรง (Direct Sale Comparison) 
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โดยผูประเมินจะหาราคาของทรัพยสินท่ีมีลักษณะใกลเคียงกับทรัพยสินท่ีจะประเมินในชวงเวลานั้น

เพ่ือใชเปนราคาเปรียบเทียบ (นพดล บูรณะธนัง, อัศวิน อาฮูยา, ฉัตรสุรางค กาญจนสาย, โรจนลักษณ 

ปรีชา และนายธรรมนูญ สดศรีชัย, 2557) 

2. เสถียรภาพดานตางประเทศ ไดแก บัญชีดุลการชําระเงินระหวางประเทศ (Balance 

of Payments Accounts) เปนบัญชีท่ีบันทึกขอมูลสถิติเก่ียวกับธุรกรรมทางเศรษฐกิจ (Economics 

Transactions) ระหวางบุคคลในประเทศใดประเทศหนึ่งกับบุคคลในประเทศอ่ืน ธุรกรรมเหลานี้อาจ

เปนการซ้ือขายสินคาและบริการหรือการลงทุน หรือการกูยืม และสวนใหญมักกอใหเกิดการแลกเปลี่ยน 

เงินตราสกุลตางๆ และการหมุนเวียนของเงินตราขามพรมแดนของประเทศตางๆ โดยท่ัวไปการบันทึก

ขอมูลเพ่ือจัดทําบัญชีเปนหนาท่ีของธนาคารกลางซ่ึงจะรายงานขอมูลสําหรับชวงเวลาตางๆ เชน รายเดือน 

รายไตรมาส และรายป  

โดยปกติบัญชีดุลการชําระเงินระหวางประเทศแสดงรายละเอียดซ่ึงสะทอนถึงฐานะทาง

เศรษฐกิจระหวางประเทศ จึงถูกทามาใชเปนขอมูลประกอบการพิจารณาของภาครัฐและภาคเอกชน 

โดย ภาครัฐบาล ใชในการตัดสินใจเก่ียวกับนโยบายสําคัญ เชน นโยบายอัตราแลกเปลี่ยน นโยบาย

การคาระหวางประเทศ นโยบายการเงินและนโยบายการคลัง สวนภาคเอกชน ธนาคารพาณิชยอาจใช

ขอมูลเก่ียวกับการกูยืมโดยรวมของประเทศในการวางแผนกระจายความเสี่ยงอันเกิดจากการกูในรูปของ 

เงินตราตางประเทศ สวนบริษัทสงออกโดยเฉพาะบริษัทพืชผลการเกษตรอาจใชขอมูลการคาระหวาง

ประเทศในการพิจารณาขยายตลาดตางประเทศ เปนตน  

3. สินเชื่อและฐานะทางการเงินของธนาคารพาณิชย สถาบันการเงินเปนหนวยงานท่ีมี

บทบาทสําคัญอยางยิ่งตอระบบเศรษฐกิจ เนื่องจากเปนชองทางหนึ่งท่ีเปนท่ีนิยมในการสงผานเงินทุน

เขาและออกจากภาคเศรษฐกิจตางๆ ในบรรดาสถาบันการเงินท้ังหลายท่ีอยูในระบบเศรษฐกิจของ

ประเทศไทยนั้นธนาคารพาณิชยถูกจัดวาเปนสถาบันการเงินท่ีมีบทบาทสําคัญมากท่ีสุด บทบาทของ

ธนาคารพาณิชย แสดงออกผานในหลายกิจกรรม เชน รับฝากเงิน ปลอยสินเชื่อ บริการธุรกรรมดาน

เงินตราตางประเทศ เปนตน ความม่ันคงของธนาคารพาณิชยจึงมีความเก่ียวพันกับความม่ันคงของระบบ 

เศรษฐกิจดวย เครื่องมือหนึ่งท่ีใชในการตรวจสอบความม่ันคงของธนาคารพาณิชย คือ การวิเคราะห

งบการเงิน  

งบการเงินของธนาคารพาณิชยมีลักษณะพิเศษท่ีแตกตางจากธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืน 

การวิเคราะหงบการเงินของธนาคารพาณิชย เพ่ือการมุงตอบคําถามเรื่องสภาพปจจัยพ้ืนฐานของธนาคาร 

พาณิชย จําเปนตองเขาใจโครงสรางงบการเงินท้ังงบดุลและงบกําไรขาดทุน รวมท้ังลักษณะในการดําเนินงาน 

ของธนาคารพาณิชยซ่ึงมีผลกระทบตอรายการตางๆ ในงบดุลและงบกําไรขาดทุนของธนาคาร นอกจากนี้ 

ยังตองเขาใจอัตราสวนทางการเงินของธนาคารพาณิชยซ่ึงแบงออกเปนดานตางๆ อาทิ สภาพคลอง 
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คุณภาพของสินเชื่อ ประสิทธิภาพการดําเนินงาน ความสามารถในการทํากําไร ความเพียงพอของเงินกองทุน 

จึงจะสามารถสรุปภาพรวมเก่ียวกับฐานะทางการเงินและผลการดําเนินงานของธนาคารพาณิชยได 

4. ฐานะทางการเงินของภาคธุรกิจ สามารถประเมินจากงบการเงิน (Financial Statement) 

ซ่ึงหมายถึง รายงานขอมูลทางการเงินท่ีไดจัดทําข้ึนจากขอมูลทางการเงินท่ีกิจการไดจดบันทึกไวในรอบ 

ระยะเวลาหนึ่ง ซ่ึงสามารถแสดงใหเห็นถึงผลการดําเนินการ ฐานะการเงินหรือการเปลี่ยนแปลงฐานะ

การเงินของกิจการในรอบระยะเวลานั้นๆ งบการเงินถูกจัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใหขอมูลเก่ียวกับ 

ฐานะทางการเงิน ผลการดําเนินงานและการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงินของกิจการ อันเปนประโยชน

ตอผูใชงบการเงิน ทุกประเภทในการนําไปใชตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ ไมวาจะเปนเจาของกิจการ เจาหนี้ 

นักลงทุน ฝายบริหาร บริษัทคูคา และลูกคาของบริษัท  

งบการเงินจะแสดงผลการบริหารงานของฝายบริหารหรือความรับผิดชอบของฝายบริหาร 

ในการบริหารทรัพยากรของกิจการ ผูประกอบการสามารถใชงบการเงินมาประเมินผลการบริหารงาน

หรือความรับผิดชอบของฝายบริหาร เพ่ือใชในการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจ ซ่ึงการตัดสินใจเชิงเศรษฐกิจนี้ 

อาจรวมถึงการตัดสินใจขายหรือถือเงินลงทุนในกิจการตอไป หรือแมกระท่ังการตัดสินใจโยกยายหรือ 

เปลี่ยนผูบริหาร ขอมูลตางๆ ในงบการเงินไมเพียงแตมีประโยชนกับผูบริหารหรือเจาของกิจการเทานั้น 

แตยังมีประโยชนกับเจาหนี้ ผูถือหุน บริษัทคูคา ลูกคา และบุคคลอ่ืนท่ีสนใจในกิจการซ่ึงรวมถึงนักลงทุน 

ภายนอกหากเปนบริษัทท่ีมีการจดทะเบียนในตลาดหุน อีกท้ังรัฐบาลยังใชประโยชนจากงบการเงินใน

การคํานวณภาษีท่ีจะเรียกเก็บจากกิจการอีกดวย โดยมีการจัดทําข้ึนงบการเงินอยางนอยปละหนึ่งครั้ง 

เพ่ือแสดงขอมูลทางการเงินของรอบระยะเวลาท่ีผานมาเพ่ือประโยชนในการเปรียบเทียบฐานะการเงิน 

ผลการดําเนินงาน และการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงินของกิจการสําหรับรอบระยะเวลาท่ีตางกัน งบการเงิน 

ประกอบดวย งบดุล (Balance Sheet) งบกําไรขาดทุน (Income Statement) งบกําไรสะสม (Retained 

Earning Statement) งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) และหมายเหตุประกอบงบการเงิน 

(Notes to Financial Statements) 

5. ฐานะการเงินของภาคครัวเรือน ในการพิจารณาฐานะทางการเงินของภาคครัวเรือน 

อาจเริ่มตนจากการวิเคราะหงบการเงิน ในลักษณะเดียวกับการวิเคราะหงบการเงินในภาคธุรกิจ หรือ

จากงบดุลของภาคครัวเรือน (Household Balance Sheet) เปนหลัก งบดุลของภาคครัวเรือนแสดง

ถึงทรัพยสินสุทธิ (Net Worth)ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ของครัวเรือน ซ่ึงจะเปนตัววัดความม่ังค่ัง (Wealth) 

ของภาคครัวเรือน ท้ังนี้ ทรัพยสินท่ีถือครองควรไดมาจากการทํางานหารายไดของคนในครัวเรือนดวย 

แทนท่ีจะเปนทรัพยสินท่ีซ้ือหามาโดยการกูเปนสวนใหญ กลาวคือ ครัวเรือนท่ีมีความแข็งแกรงทาง

การเงินนั้น ควรจะมีความม่ังค่ังสูงนั่นเอง (ชนาภรณ เสรีวรวิทยกุล และ ภูริชัย รุงเจริญกิจกุล, 2556)  

ครัวเรือนท่ีมีความแข็งแกรงควรมีความม่ันคงทางการเงินใน 3 ดาน ไดแก มีความม่ังค่ัง

มากพอท่ีจะไมลมละลาย (Solvency) มีสภาพคลองมากพอท่ีจะบริหารภาระหนี้ในระยะสั้น (Liquidity) 
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และมีความสามารถดํารงการบริโภคได (Consumption Maintenance) ความแข็งแกรงท้ัง 3 ดาน

หากกระจายไปในทุกครัวเรือนก็สามารถใชเปนเครื่องบงชี้ถึงความม่ันคงทางการเงินอยางแทจริงของ

ภาคครัวเรือนไทย  

6. ภาวะดานราคาตลาดการเงิน เนื่องจากตลาดการเงินเปนองคประกอบท่ีสําคัญของ

ระบบเศรษฐกิจ โดยเปนกลไกในการขับเคลื่อนกิจกรรมทางเศรษฐกิจใหสามารถดําเนินการไปไดอยาง

ราบรื่น เปนแหลงท่ีผูมีเงินเหลือและผูท่ีตองการเงินมาพบและตกลงกูยืม หรือซ้ือขายหลักทรัพยหรือ

ตราสารรูปแบบตางๆ ระหวางกัน ดังนั้นการพัฒนาตลาดการเงินจึงมีวัตถุประสงคเพ่ือใหตลาดการเงิน

สามารถทําหนาท่ีเปนตัวกลางทางการเงินท่ีมีประสิทธิภาพ ตลาดการเงินท่ีสามารถทําหนาท่ีไดอยางมี

ประสิทธิภาพจะตองมีความลึกและความกวาง กลาวคือ มีผูออกตราสาร (Supply Side) ท่ีหลากหลาย 

ทําใหมีสินคาใหเลือกจํานวนมากและมีความเสี่ยงในดานเครดิตท่ีแตกตางกัน ขณะเดียวกันก็มีนักลงทุน 

(Demand Side) จํานวนมากและหลากหลายประเภทท่ีจะทําใหมีความตองการผลตอบแทนและความเสี่ยง 

ในลักษณะท่ีแตกตางกัน ผูออกตราสารและนักลงทุนหลากหลายประเภท ทําใหมีมุมมองตอตลาดหลาย 

ทิศทาง จึงทําใหมีการซ้ือขายเปลี่ยนมือของสินทรัพยทางการเงินจํานวนมาก ตลาดจึงมีความคลองตัว 

และสามารถรองรับการทําธุรกรรมปริมาณมากไดโดยไมกระทบกับราคา ลักษณะตลาดการเงินเชนวานี้ 

ถือวามีสภาพคลองสูง เพราะตราสารสามารถซ้ือขายเปลี่ยนมือไดโดยเร็วในราคาท่ีสมเหตุสมผล นอกจากนี้ 

การมีระบบการชําระราคาและสงมอบท่ีมีประสิทธิภาพเปนปจจัยสนับสนุนท่ีสําคัญในการทําใหตนทุน

ในการทําธุรกรรมต่ํา นอกจากนี้ ตลาดการเงินท่ีมีสภาพคลองสูงจะชวยใหธนาคารแหงประเทศไทย 

สามารถใชตลาดการเงินเปนชองทางในการดําเนินนโยบายการเงิน และสงผานนโยบายดังกลาวไปยัง

ระบบเศรษฐกิจโดยรวม เพ่ือดูแลใหอัตราดอกเบี้ย และอัตราเงินเฟอเปนไปตามเปาหมายที่วางไว 

ดวยเหตุนี้ธนาคารแหงประเทศไทยและหนวยงานท่ีเก่ียวของจึงไดรวมกันพัฒนาตลาดการเงินเพ่ือให

บรรลุวัตถุประสงคตามท่ีกลาวขางตน ตลาดการเงินสามารถแบงตามวัตถุประสงคและรูปแบบการทํา

ธุรกรรมไดหลายสวน โดยแตละสวนมีความสัมพันธและเชื่อมโยงกันอยางใกลชิด ท้ังในดานอัตราผลตอบแทน 

ผูเลน ปริมาณธุรกรรม และระดับการพัฒนา (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2555)  

 6.1 ตลาดเงินตราตางประเทศ คือ ตลาดสําหรับการซ้ือขายแลกเปลี่ยนเงินตรา

ตางประเทศ โดยท่ัวไปอยูในลักษณะ Over-the-Counter (OTC) ซ่ึงผูดําเนินการจะเปนธนาคารพาณิชย 

ท่ีจดทะเบียนในไทยและไดรับอนุญาตจากธนาคารแหงประเทศไทย ทําหนาท่ีแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศ 

กับลูกคาเพ่ืออํานวยความสะดวกดานการคาและการลงทุนระหวางประเทศ ธนาคารพาณิชยท้ังไทย

และตางประเทศเปนผูเลนท่ีสําคัญในตลาดนี้ธุรกรรมแลกเปลี่ยนเงินตราตางประเทศในไทยอยูภายใต

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

ประกาศกระทรวงการคลัง ประกาศเจาพนักงานควบคุมการแลกเปลี่ยนเงิน และหนังสือเวียนเจาพนักงาน 

ควบคุมการแลกเปลี่ยนเงินท่ีเก่ียวของ โดยท่ัวไปประเภทของธุรกรรมเงินตราตางประเทศประกอบดวย 
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ธุรกรรมทันที (Spot) ธุรกรรมลวงหนา (Forward) ธุรกรรมสวอปเงินตราตางประเทศ (Foreign Exchange 

Swap) และธุรกรรมอนุพันธเงินตราตางประเทศ เชน FX Options และ Cross Currency Swaps 

เครื่องมือการเงินของตลาดเงินตราตางประเทศ เชน FX Swap มีความสัมพันธใกลชิดกับเครื่องมือ

การเงินในตลาดเงิน เชน Interbank และ Repo เพราะตางก็เปนเครื่องมือท่ีใชในการกูยืมระยะสั้น 

ตั้งแตวันท่ี 2 กรกฎาคม พ.ศ.2557 เปนตนมา ประเทศไทยไดเปลี่ยนมาใชระบบอัตรา แลกเปลี่ยนแบบ 

ลอยตัว (Managed Float) ซ่ึงคาเงินบาทเม่ือเทียบกับเงินตราสกุลตางๆ กําหนดโดยกลไกตลาดตาม

อุปสงคและอุปทานในตลาดเงินตราตางประเทศ ท้ังในและตางประเทศ และสามารถเปลี่ยนแปลงข้ึน

ลงไดตามปจจัยพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ 

 6.2 ตลาดเงิน เปนตลาดสําหรับการกูยืมและการลงทุนระยะสั้นไมเกิน 1 ป เพ่ือบริหาร 

สภาพคลองในชวงสั้น ๆ ธุรกรรมในตลาดเงินสวนใหญ ไดแก ธุรกรรมการกูยืมแบบไมมีหลักประกัน 

(Clean Loan) ระหวางธนาคาร การซ้ือ-ขายตราสารหนี้ระยะสั้น เชน ตั๋วเงินคลัง พันธบัตร ธนาคาร

แหงประเทศไทย ตั๋วสัญญาใชเงิน และตั๋วแลกเงิน และการทาธุรกรรมซ้ือคืน (Repurchase Agreement 

หรือ Repo) ซ่ึงแบงเปนธุรกรรมท่ี ธปท. ทํากับสถาบันการเงินท่ีเปน Primary Dealers เรียกวาธุรกรรม 

Bilateral Repo และธุรกรรมท่ีภาคเอกชนทาระหวางกันเอง เรียกวาธุรกรรมซ้ือคืนภาคเอกชน หรือ 

Private Repo เปนตน โดยในป พ.ศ.2557 ธนาคารแหงประเทศไทยไดผลักดันการสรางเสนอัตราดอกเบี้ย 

อางอิงการกูยืมระหวางธนาคารระยะสั้น หรือ BIBOR (Bangkok Interbank Offered Rates) สําหรับ 

ใชเปนอัตราอางอิงในการทาธุรกรรมการกูยืมเงินในตลาดเงิน รวมท้ังเปนอัตราอางอิงสําหรับตราสารท่ี

มีอัตราดอกเบี้ยลอยตัว (floating rate note) ดวย นอกเหนือจากธนาคารพาณิชย ผูเลนในตลาดเงิน

อ่ืนๆ ไดแก สถาบันการเงินอ่ืนๆ บริษัทธุรกิจขนาดใหญ และรัฐวิสาหกิจขนาดใหญ 

 6.3 ตลาดตราสารหนี้ คือ ตลาดสําหรับการระดมทุนและการออมในระยะท่ียาวกวา 

1 ป โดยการออกตราสารหนี้ (Debt Securities หรือ Bonds) ผูออกตราสารหนี้และผูลงทุนจะมี

ความสัมพันธกันในฐานะลูกหนี้และเจาหนี้ โดยผูลงทุนจะไดรับผลตอบแทนในรูปดอกเบี้ยตามกําหนด 

เวลาและอัตราท่ีชัดเจน และไดรับเงินตนคืนเม่ือตราสารหนี้นั้นครบกําหนด ผูออกตราสารหนี้ขายเพ่ือ

ระดมทุน (Issuer) ถือวาเปนการขายตราสารหนี้ในตลาดแรก (Primary Market) สวนการซ้ือตราสาร

หนี้ท่ีมีการออกขายเพ่ือการลงทุนหรือการออม (Investment) ทําไดโดยการซ้ือจากผูออกโดยตรงใน

ตลาดแรก หรือซ้ือตอจากนักลงทุนอ่ืนๆ ท่ีเรียกวาเปนการซื้อตราสารหนี้ในตลาดรอง (Secondary 

Market) ตราสารหนี้สามารถแบงตามลักษณะของผูออก ไดเปน 2 ประเภทหลัก ไดแก ตราสารหนี้

ภาครัฐ และตราสารหนี้ภาคเอกชน โดยสามารถออกเปนตราสารหนี้สกุลเงินทองถ่ิน หรือสกุลเงิน

ตางประเทศก็ได นอกจากนั้น ผูออกยังสามารถเลือกวิธีการจายดอกเบี้ยไดหลากหลาย เชน ตราสาร

หนี้อัตราดอกเบี้ยคงท่ี (Fixed Rate Bond) อัตราดอกเบี้ยลอยตัว (Floating Rate Bond) โดยอางอิง

กับดัชนี (Index Linked Bond) หรืออิงกับอัตราเงินเฟอ (Inflation Linked Bond) เปนตน ท้ังนี้ มี

 



42 

ปจจัยท่ีใชประกอบการพิจารณาลักษณะของตราสารหนี้ท่ีจะออกหลายประการ เชน ภาวะอัตราดอกเบี้ย 

ภาวะเงินเฟอ ความตองการของนักลงทุน วัตถุประสงคในการระดมทุน และ Net Cash Flow ท่ีผูออก 

คาดวาจะไดรับในอนาคต เปนตน ฐานของผูเลนในตลาดตราสารหนี้จะคอนขางหลากหลายกวาผูเลน

ในตลาดเงิน นอกจากสถาบันการเงิน สถาบัน และองคกรขนาดใหญแลว ยังรวมถึงนิติบุคคล และ

บุคคลธรรมดาท่ีเปนผูออมท่ัวไป (นักลงทุนรายยอย) ดวยรัฐบาลและธนาคารแหงประเทศไทยไดมีการออก 

พันธบัตรออมทรัพย (Savings Bond) แยกจากตราสารหนี้ท่ีออกเพ่ือขายแกสถาบันการเงินและสถาบัน 

ขนาดใหญ เพ่ือจาหนายใหกับนิติบุคคลและบุคคลธรรมดาท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือการออมหรือการลงทุน

ระยะกลางและระยะยาวโดยเฉพาะ โดยจัดจาหนายผานสาขาธนาคารพาณิชย เพ่ือใหนักลงทุนรายยอย 

สามารถซ้ือไดโดยสะดวกและท่ัวถึงมากข้ึน  

 6.4 ตลาดอนุพันธ เปนตลาดตราสารการเงินท่ีมีความซับซอนมากข้ึนกวาตลาดเงิน 

หรือตลาดเงินตราตางประเทศ โดยตราสารอนุพันธจะมีสินทรัพยอางอิง (Underlying asset) เปน

ตราสารการเงิน ธุรกรรม ราคาสินคา ฯลฯ แลวแตคูกรณีจะตกลงทาสัญญาซ้ือขายกัน ซ่ึงตราสารอนุพันธ 

ทางการเงินใชเปนเครื่องมือสัญญาปองกัน/บริหารความเสี่ยงจากอัตราดอกเบี้ย อัตราแลกเปลี่ยนราคา 

หลักทรัพยหรือสินคา โดยราคาของอนุพันธข้ึนกับระดับราคาของสินทรัพยอางอิงท่ีใช เชน ตราสารหนี้ 

ตราสารทุน อัตราแลกเปลี่ยน และสินคาโภคภัณฑ ปจจุบันสามารถแบงประเภทตลาดออกเปนตลาด

สัญญาซ้ือขายลวงหนา (Futures market) และตลาดออปชัน (Option market) สําหรับตลาดตราสารหนี้ 

ผูท่ีลงทุนในตลาดตราสารหนี้ไทยอาจเลือกวิธีการปองกันความเสี่ยงจากการปรับสูงข้ึนของอัตราดอกเบี้ย 

ไดโดยการทําธุรกรรม Interest Rate Swap (IRS) เพ่ือแลกอัตราดอกเบี้ยคงท่ีท่ีรับจากพันธบัตรเปน

อัตราดอกเบี้ยแบบลอยตัวแทน สําหรับอนุพันธท่ีมีสินทรัพยอางอิงเปนตราสารทุน  

 6.5 ตลาดตราสารทุน เปนอีกชองทางหนึ่งในการระดมทุนของภาคธุรกิจในระยะยาว 

โดยการออกตราสารทุน ผูถือตราสารทุนจะมีสถานะเปนเจาของกิจการเชนเดียวกับผูออกตราสาร ซ่ึง

ผูลงทุนในตราสารทุนจะไดรับผลตอบแทนในรูปของเงินปนผล (Dividend) และกําไรจากสวนตางของ

ราคา (Capital Gain) โดยสานักคณะกรรมการกํากับหลักทรัพยและตลาดหลักทรัพย และตลาดหลักทรัพย 

แหงประเทศไทยเปนหนวยงานท่ีกํากับดูแลโดยตรง  

7. ฐานะทางการคลังและหนี้สาธารณะ โดยหนี้สาธารณะ หมายถึง ขอผูกพันของรัฐบาล 

ซ่ึงเกิดจากการกูยืมโดยตรงและการคาประกันเงินกูโดยรัฐบาล รวมท้ังเงินปริวรรตท่ีรัฐบาลรับรอง หนี้

สาธารณะแบงออกไดเปน 2 ลักษณะ คือ หนี้ภายในประเทศและหนี้ตางประเทศ (เกริกเกียรติ 

พิพัฒนเสรีธรรม, 2538) ในการกอหนี้ของรัฐบาลโดยเฉพาะการกูเงินจากตางประเทศนั้นรัฐบาลจะจัด 

ทําแผนการกอหนี้จากตางประเทศประจําป และแผนดังกลาวจะตองตอบสนองแผนพัฒนาเศรษฐกิจ

และสังคมแหงชาติในชวงนั้นๆ รวมท้ังตองสอดคลองกับนโยบายของรัฐบาล ชวยสรางความสมดุลใน

การพัฒนาประเทศท้ังดานการรักษาระดับความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยางมีเสถียรภาพ ชวยลด
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ชองวางความเจริญระหวางเมืองกับชนบทและนําไปสูการพัฒนาทรัพยากรมนุษย คุณภาพชีวิต และ

สิ่งแวดลอม ซ่ึงความรับผิดชอบของรัฐบาลท่ีมีตอประชาชนของประเทศ อาจวิเคราะหไดจากความสัมพันธ 

ทางเศรษฐกิจระหวางภาคเอกชนกับภาครฐับาล ซ่ึงมีความซับซอนมากโดยเฉพาะการกูยืมและการชําระหนี้ 

ท้ังในและตางประเทศ รัฐบาลอาจกอหนี้สาธารณะดวยความจําเปนซ่ึงมีท้ังผลดีและผลเสียดังนี้ (เทอดศักดิ์ 

ศรีสุรพล และคณะ, 2558)  

 7.1 การกูยืมของรัฐบาล แสดงถึงฐานะท่ีไมม่ังคง รัฐบาลไรความสามารถในการหา

รายไดมาใหเพียงพอกับรายจาย เปนการสรางภาระหนี้สินไวใหเปนภาระแกคนรุนหลัง 

 7.2 ถาหากเปนการกูภายในประเทศท่ีไมเปนภาระมากจะเปนประโยชน เพราะ

ทรัพยากรยังอยูภายในประเทศไมรั่วไหลไปไหน แตก็ควรระมัดระวังเชนกัน  

 7.3 ถาหากเปนการกูยืมเงินที่เปนภาระแกคนรุนหลังนั้น อาจไมถูกตองท้ังหมด 

เพราะถาหากเปนการกูยืมเพ่ือการลงทุนในกิจการสาธารณะประโยชน ก็จะเปนการนําความกินอยูดี

มาในภายหลังได วัตถุประสงคในการกอหนี้สาธารณะ คือชดเชยการขาดดุลของรัฐบาล เม่ือประมาณ

การรายจายสูงกวารายไดท่ีคาดวาจะจัดเก็บได รัฐบาลตองแสวงหาเงินสวนที่ยังขาดโดยการกูยืมจาก

แหลงตางๆ ท้ังในและตางประเทศ เปนหนี้ท่ีรัฐบาลกูโดยตรงไมรวมการคาประกันหนี้ของรัฐวิสาหกิจ 

หนี้ท่ีรัฐบาลคาประกันใหกับรัฐวิสาหกิจท่ีไมใชสถาบันการเงินและหนี้ของธนาคารแหงประเทศไทยเพ่ือให 

เกิดผลกระทบตอการใชทรัพยากรของประเทศ ถารัฐบาลสามารถใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนตอประเทศ 

ไดมีประสิทธิภาพมากกวาภาคเอกชน การท่ีรัฐบาลกูเงินจากแหลงเงินกูภายในประเทศจะเปนการดึงเงิน 

จากภาคเอกชนมาใชจายหรือโอนทรัพยากรของประเทศมาใหรัฐบาลใชรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ

ภายในและภายนอกประเทศ บางครั้งแมรัฐบาลจะมีรายไดเพียงพอกับรายจายแตเพ่ือควบคุมระบบเศรษฐกิจ 

จําเปนตองกอหนี้ข้ึน หรือในชวงเวลาท่ีประเทศประสบปญหาขาดดุลการชําระเงินและทุนสารองระหวาง 

ประเทศลดลง จําเปนตองกูยืมเงินจากตางประเทศเพ่ือแกปญหาขาดดุลการชําระเงินและมีทุนสํารอง

ระหวางประเทศในระดับท่ีตางประเทศเชื่อม่ัน หรือเพ่ือเรงรัดความเจริญทางเศรษฐกิจ รัฐบาลจําเปน 

ตองกูเงินมาใชจายในโครงการท่ีจําเปนตอความเจริญทางเศรษฐกิจซ่ึงใชเงินลงทุนสูงหรือกูยืมจาก

ตางประเทศเพ่ือนามาซ้ือเครื่องจักร อุปกรณและเครื่องมือจากตางประเทศเพ่ือใชในการลงทุนซ่ึงสงผล 

ตอการการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ  

โดยวิกฤติเศรษฐกิจจะเกิดจากความไมสมดุลท่ีกอตัวข้ึนของภาวะดานราคาของธุรกิจ

อสังหาริมทรัพย เสถียรภาพดานตางประเทศ สินเชื่อและฐานะทางการเงินของธนาคารพาณิชย ฐานะ

ทางการเงินของภาคธุรกิจ ฐานะการเงินของภาคครัวเรือน ภาวะดานราคาตลาดการเงิน (ตลาดหลักทรัพย, 

ตลาดพันธบัตร และตลาดอัตราแลกเปลี่ยน) และฐานะทางการคลังและหนี้สาธารณะ ดังกลาวขางตน

เปนสําคัญ ซ่ึงจุดเริ่มตนอาจจะมาจากจุดหนึ่งจุดใดใน 7 ดานก็ได จากวิกฤตเศรษฐกิจในป พ.ศ. 2559 

ทําใหหลายฝายใหความสนใจมากข้ึนในบทบาทของตลาดสินทรัพยโดยเฉพาะตลาดอสังหาริมทรัพยท่ี
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กอใหเกิดวิกฤตและปญหาเสถียรภาพเศรษฐกิจ เนื่องจากความผันผวนของราคาสินทรัพยท่ีอาจ

มีผลกระทบตอเสถียรภาพสถาบันการเงินและสงผลตอเนื่องถึงเสถียรภาพเศรษฐกิจไดในท่ีสุด (ธนาคาร 

แหงประเทศไทย, 2559)  

ดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยเปนเครื่องชี้วัดสําคัญตัวหนึ่งที่หลายประเทศรวมทั้งองคกรการเงิน

ระหวางประเทศ เชน กองทุนการเงินระหวางประเทศ (International Monetary Fund: IMF) และ

ธนาคารเพ่ือการชําระหนี้ระหวางประเทศ (Bank for International Settlement: BIS) ใหความสําคัญ 

โดย IMF ไดกําหนดใหดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยเปนหนึ่งในเครื่องชี้ความนาเชื่อถือทางการเงินของประเทศ 

(Financial Soundness Indicators) อยางไรก็ตาม ดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยยังมีการจัดทําในประเทศพัฒนา 

แลวเปนสวนใหญ ในประเทศกาลังพัฒนาหลายประเทศไดมีการตื่นตัวจัดทํามากข้ึนหลังวิกฤตเศรษฐกิจ 

ป พ.ศ. 2555 เชน ประเทศอินโดนีเซียและประเทศฟลิปปนสไดจัดทําดัชนีนี้ในป พ.ศ. 2557 รวมท้ัง

ประเทศไทยไดริเริ่มใหมีการจัดทําดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยข้ึนซ่ึงดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 

ดัชนีราคาบานเดี่ยวพรอมท่ีดิน ดัชนีราคาทาวนเฮาสพรอมท่ีดิน ดัชนีราคาอาคารชุดพรอมท่ีดิน และ

ดัชนีราคาท่ีดิน เพ่ือเปนเครื่องชี้วัดเศรษฐกิจ ประกอบการติดตาม และดําเนินนโยบายท่ีตอบสนองตอ

ความผันผวนของตลาดสินทรัพยเพ่ือรักษาเสถียรภาพเศรษฐกิจและการเงินของประเทศในป พ.ศ. 2555 

และธนาคารแหงประเทศไทยไดพัฒนาดัชนีราคาท่ีอยูอาศัยจากฐานขอมูลสินเชื่อปลอยใหมของธนาคาร 

พาณิชยในประเทศ โดยมีความถ่ีเปนรายเดือน และเริ่มเผยแพรขอมูลตั้งแตเดือนกรกฎาคม 2557 

เปนตนมา 

ท้ังนี้ผูวิจัยจะนําแนวคิดนี้ไปใชเพ่ือเปนขอมูลประกอบในการสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก

เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมากําหนดรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี เพ่ือใหผูวิจัยเห็นภาพรวมของธุรกิจอสังหาริมทรัพย 

 

บริบทของธุรกิจบานจัดสรรในจังหวัดราชบุรี 

ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ไดทําการสํารวจตลาดท่ีอยูอาศัยในจังหวัดระดับรองใน 5 ภาค 

ท่ัวประเทศ โดยภาคกลางทําการสํารวจใน 4 จังหวัด ไดแก กาญจนบุรี ราชบุรี สุพรรณบุรี และนครนายก 

ผลสํารวจท่ีอยูอาศัยสวนใหญในจังหวัดภูมิภาคเปนโครงการบานจัดสรร และสวนมากเปนบานเดี่ยว 

ซ่ึงอาจมีท้ังบานเดี่ยวชั้นเดี่ยวและบานเดี่ยวสองชั้น และมีระดับราคาไมเกิน 3 ลานบาท ผลการสํารวจ

ในจังหวัดราชบุรี พบวา มีโครงการบานจัดสรรท่ีอยูในระหวางการขาย 19 โครงการ มีหนวยในผังรวม

ประมาณ 1,751 หนวย โดยรอยละ 55 ของหนวยจัดสรรท้ังหมดเปนบานเดี่ยว มียอดบานจัดสรรขาย

ไดประมาณรอยละ 66 และมีหนวยบานจัดสรรเหลือขายประมาณ 587 หนวย มีโครงการอาคารชุดท่ี

อยูในระหวางการขาย 2 โครงการ มีหนวยในผังรวมประมาณ 232 หนวย มียอดหองชุดขายไดประมาณ 

รอยละ 73 และมีหนวยหองชุดเหลือขายประมาณ 62 หนวย (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2558) 
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ปจจุบันผูประกอบการอสังหาริมทรัพยของราชบุรีสวนใหญยังเปนกลุมทุนทองถ่ิน 80% และอีก 20% 

เปนทุนจากตางจังหวัด ซ่ึงไมใชทุนจากสวนกลาง ซ่ึงทําเลหลักท่ีมีการลงทุนโครงการบานเดี่ยว ทาวนเฮาส 

ทาวนโฮม ยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกในรัศมีประมาณ 3 กิโลเมตร 

โครงการบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มีดังนี้ 

บานปญญทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

วิศวเพลส  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชีวา 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหลุมดิน อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะโฟลว  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานภูรินทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานอูทอง (เฟส 2)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานเจริญสุข 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะไพรเวท 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบล พงสวาย อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สรรเสริญวิลลา (บานไร)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานแกรนด การเดน เพลส ท่ีตั้งโครงการ ตําบลบานไร อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชมพูเพชร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลเจดียหัก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานอัคสรา  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

จิตนภา แชมกัน ณัฐนันท ลิ้มโสภิตพรรณ และหนึ่งฤทัย วงศคาจันทร (2559) ศึกษาผล 

กระทบของปจจัยทางเศรษฐกิจตอธุรกิจอสังหาริมทรัพย มีวัตถุประสงคเพ่ือความสัมพันธของผลผลิต

มวลรวมภายในประเทศ อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย จํานวนประชากรตอมูลคาการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย 

การขอจดทะเบียนอาคารชุด และการออกใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินในประเทศไทย รวมถึงเพ่ือพยากรณ

แนวโนมการเปลี่ยนแปลงมูลคาการซ้ือขายอสังหาริมทรัพย การขอจดทะเบียนอาคารชุด และการออก

ใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินในประเทศไทย ขอมูลที่ใชในการศึกษาไดแก ผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ 

อัตราดอกเบ้ีย อัตราเงินเฟอ และจํานวนประชากร เปนขอมูลรายป ตั้งแตป พ.ศ. 2555 ถึงป พ.ศ. 2558 

จํานวนท้ังสิ้น 20 ป การวิเคราะหขอมูลใชเทคนิค Correlation และเทคนิคการเลือกตัวแปรอิสระเขา

สมการถดถอยโดยใช Stepwise ผลการศึกษาพบวามูลคาการซ้ือขายมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 

กับผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ อัตราเงินเฟอ และจํานวนประชากร นอกจากนั้นมูลคาการซ้ือขาย

มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับอัตราดอกเบี้ย การขอใบอนุญาตจัดสรรท่ีดินท้ังประเทศมี

ความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามกับจํานวนประชากร อัตราเงินเฟอ ผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ 

และอัตราดอกเบี้ยมากนอยตามลําดับ 
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สุริยา อุมนอย  (2555) ศึกษากลยุทธการบริหารโครงการในธุรกิจอสังหาริมทรัพยเพ่ือ

การแขงขันอยางยั่งยืน กรณีศึกษากลุมบริษัท เจาพระยามหานคร จํากัด (มหาชน) พบวา ปญหาท่ี

กอใหเกิดความลาชาในการกอสรางโครงการคอนโดมิเนียมขององคกรนั้นมีหลายปจจัยดวยกัน ซ่ึง

ปจจัยแรกเกิดจากการขาดแคลนแรงงานของผูรับเหมารายยอยในแตละกิจกรรม ปจจัยท่ีสองคือปจจัย 

จากการบริหารวัสดุกอสรางท่ีไมสอดคลองหรือเพียงพอตอการใชงาน ปจจัยท่ีสามเกิดจากการบริหาร 

Cash Flow ท่ีไมทันตอการเบิกจาย และปจจัยทีสี่เกิดจากผูรับเหมารายยอยขาดทักษะทางดานฝมือ

แรงงาน ซ่ึงในแตละปจจัยนั้นมีหลายสาเหตุท่ีเปนตนเหตุใหงานกอสรางลาชา ผูศึกษาจึงเสนอแนวทาง

ในการแกไขปญหา ระยะยาวไว 4 ดาน ไดแก พัฒนากระบวนการกอสรางใหแลวเสร็จทันตามกําหนด

เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา พัฒนาฝมือแรงงานทักษะบุคลากรตอเนื่องใหสามารถปฏิบัติหนาท่ี 

ไดอยางมีประสิทธิภาพลดการแกไขงาน สนับสนุนทรัพยากรท่ีจําเปนในการกอสรางใหเพียงพอและทัน 

ตอความตองการใชงาน และบริหารเงินทุนหมุนเวียนใหเกิดสภาพคลองท่ีเหมาะสมตอการสนับสนุน

งานกอสราง ซ่ึงสามารถเลือกใชกลยุทธเพ่ิมทักษะ 

ภัฐฬเดช มาเจริญ (2555) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจัดสรรของผูบริโภค 

ในจังหวัดขอนแกน พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 31-40 ป มีอาชีพคาขาย ทําธุรกิจ

สวนตัว หรือเจาของกิจการ มีระดับการศึกษาปริญญาตรีสูงสุด สมรสแลว มีรายไดเฉลี่ยภายในครัวเรือน 

60,001 ถึง 100,000 บาท มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานราคา 3,500,001 ถึง 4,500,000 บาท และ

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือบานมากท่ีสุด คือ ครอบครัว ชองทางในการรับรูขอมูลไดจากสื่อสิ่งพิมพ 

มากท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานของผูบริโภค คือ ผลิตภัณฑ มีระดับมากท่ีสุด ซ่ึงเปน

สวนหนึ่งของทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix Theory หรือ 4P’s) และยังใหความสําคัญ 

ในดานการใหบริการในระดับนัยสําคัญมาก ผลท่ีไดนี้เปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจบานจัดสรรตอไป 

พงศภัคธนา วงศไชยลึก (2555) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือบานจากโครงการ 

บานจัดสรรในจังหวัดเชียงใหม พบวา กลุมตัวอยางที่ซื้อบานในโครงการจัดสรรที่บริหารงานโดย

ผูประกอบการทองถ่ินสวนใหญเปนหญิงท่ีสมรสแลว อายุเฉลี่ย 42 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพเปนขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉลี่ยตอครัวเรือน 

เดือนละ 58,450 บาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจากโครงการจัดสรรมากท่ีสุดคือดานราคา 

ไดแก ราคาบานมีความเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู และเหมาะสมกับคุณภาพของวัสดุท่ีใช รองลงมา 

คือดานผลิตภัณฑ ไดแก ทําเลท่ีตั้งของโครงการสะดวกตอการเดินทางวัสดุและฝมือในการกอสรางมี

คุณภาพ กลุมตัวอยางสวนใหญทําการซ้ือบานในทําเลบริเวณถนนวงแหวนรอบกลางถึงรอบนอกและ

ถนนเชียงใหม-แมโจ อาศัยอยูในลักษณะเปนครอบครัว โดยเลือกซ้ือเปนบานสองชั้นขนาดท่ีดินเฉลี่ย 

75 ตารางวา ราคาบาน โดยเฉลี่ย 2.52 ลานบาท โดยทําการกูเงินจากธนาคารพาณิชยท่ีตนเองเปนผูติดตอ 

ระยะเวลากูเฉลี่ย 22 ปเงินผอนเฉลี่ยเดือนละ 14,795 บาท กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในการซ้ือบาน 
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จากโครงการมากท่ีสุดคือดานผลิตภัณฑ ไดแก โครงการมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีนาเชื่อถือและ

ไววางใจ และทําเลท่ีตั้งของโครงการมีความสะดวกตอการเดินทาง รองลงมาคือดานราคา ไดแก ราคา

บานมีความเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู 

ธรรศ กติกาวงศขจร และ สุชาติ เอ้ือไตรรัตน (2557) ศึกษาผลกระทบตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือบานเดี่ยว กรณีศึกษา : บริษัท เอ็น .ซี.เฮาสซ่ิง จํากัด (มหาชน) พบวา โดยใชแบบสอบถาม

กลุมตัวอยางท่ีมีท่ีพักอาศัยภายในโครงการบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใน อ.ลําลูกกา จ.ปทุมธานี 

ขอมูลจะถูกเก็บรวบรวมตามกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยปจจัยท่ีใชกําหนด คือ ปจจัยดานคุณภาพงาน 

กอสราง ทําเลท่ีตั้ง ราคา แบบบาน การบริการ ระบบสาธารณูปโภค ผลิตภัณฑท่ีนํามาใช ความปลอดภัย 

ชื่อเสียงของผูประกอบการ นิติบุคคล หลักฮวงจุย และอ่ืนๆ ซ่ึงผลลัพธท่ีไดของงานวิจัยสามารถนําไปใช 

เปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการตลาดของธุรกิจบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใหตรงกับความตองการ

ของลูกคามากท่ีสุด อันจะนําไปเปนจุดขายและสวนแบงการตลาดไดในอนาคต 

ฐานพัทธ จันทรสุกรีและเกียรติชัย เวษฎาพันธ (2557) ศึกษากลยุทธการตลาดแบบบูรณาการ 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานเดี่ยวของผูบริโภคในเขตปริมณฑล พบวาคุณลักษณะสวนบุคคลของกลุม 

ตัวอยางผูซื้อบานเดี่ยวสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41-50 ปอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

สถานภาพสมรสระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน 50,000 บาทหรือต่ํากวา และจํานวน 

สมาชิกในครอบครัว 3-4 คนกลยุทธการตลาดแบบบูรณาการของกลุมตัวอยาง ในภาพรวมพบวาผูบริโภค 

ใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญ ดานราคามากท่ีสุดพฤติกรรมการเลือกซ้ือบานเดี่ยว

ของกลุมตัวอยาง พบวา วัตถุประสงคในการซ้ือบาน เปนการแยกครอบครัว/แตงงาน ราคาบานท่ีสนใจซ้ือ 

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

เดินทาง ขนาดท่ีดิน ท่ีเลือกซ้ือมากท่ีสุด 61-70 ตารางวา พ้ืนท่ีใชสอยท่ีเลือกมากท่ีสุด คือ 161-180 

ตารางเมตร แบบบานท่ีเลือกซ้ือคือ 3 หองนอน 3 หองน้ํา สิ่งอํานวยความสะดวกท่ีถูกใจคือ ระบบรักษา 

ความปลอดภัย และ วิธีการชําระเงินเพ่ือซ้ือบานคือ จายสดบางสวนและกูสถาบันการเงินบางสวนโดย

มีระดับการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก ดานการแนะนําบอกตอ อยูในระดับปานกลาง ปจจัยสวนบุคคล 

ประกอบดวย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายได และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 

มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ แตดานสถานภาพสมรสไม

สัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือดานวิธีการชําระเงินกลยุทธการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือประกอบดวย การบริหารความสัมพันธกับลูกคา ดานราคา การสื่อสารการตลาด ชองทาง 

การจัดจําหนายและดานผลิตภัณฑ 

Geoff Kenny (1998) ศึกษาเรื่องตลาดท่ีอยูอาศัยและเศรษฐกิจระดับมหภาคในประเทศ 

ไอรแลนด มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางราคาท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจระดับ 

มหภาค ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดแก ราคาท่ีอยูอาศัย อัตราดอกเบี้ย อัตราเงินเฟอ อัตราเงินเฟอจาก
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การคาดคะเน ระบบธนาคาร (ธนาคารแหงประเทศไอรแลนด) เปนขอมูลรายไตรมาสตั้งแตป ค.ศ. 1975 

ถึงป ค.ศ. 1997 ความสัมพันธระหวางตัวแปรในระยะยาวใชแบบจําลอง Exactly Identified Model 

ในการประมาณคา รวมท้ังแบบจําลอง Vector Error Correction Model (VECM)  

ผลการศึกษาพบวาในระยะยาวการเปลี่ยนแปลงของราคาท่ีอยูอาศัยสงผลกระทบใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงในดัชนีราคาผูบริโภคในทิศทางเดียวกันใน 6 ไตรมาสตอมา นอกจากนั้นยังพบวาเม่ือ

รายไดมีการเปลี่ยนแปลงไป จะทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในอุปสงคท่ีอยูอาศัยซ่ึงจะสงผลกระทบทํา

ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยในท่ีสุด และการเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ยทําใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงในทิศทางตรงกันขามกับราคาท่ีอยูอาศัย 

John (1998) ศึกษาเรื่องผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค

ตอราคาท่ีอยูอาศัยและปริมาณท่ีอยูอาศัย โดยวิเคราะหในระดับประเทศและระดับทองถ่ิน การศึกษานี้ 

มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของ 4 ตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคา 

ท่ีอยูอาศัยและปริมาณท่ีอยูอาศัยท่ีขายไปท้ังในระดับประเทศและระดับทองถ่ิน โดยใชเทคนิคการประมาณ 

คาแบบ Nonstructural รวมถึงศึกษา Impulse Response Function ท่ีไดจากการประมาณคาในแบบ 

จําลอง VAR เพ่ือจะใหขอเสนอแนะในการกําหนดนโยบายกับตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค เพ่ือใหเกิด

การเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยและปริมาณการขายท่ีอยูอาศัยในทิศทางท่ีตองการ ผลการศึกษา

พบวาตลาดท่ีอยูอาศัยมีการตอบสนองอยางรวดเร็วเม่ือเกิดการเปลี่ยนแปลงในอัตราการเติบโตของผูมี

งานทําและอัตราการจํานองท้ังในระดับประเทศและระดับทองถ่ิน โดยเฉพาะราคาท่ีอยูอาศัยสงผลตอ

การเติบโตของผูมีงานทําเชนเดียวกันกับอัตราการจํานอง ยังพบอีกวาตัวแปรทางเศรษฐกิจสงผลกระทบ 

ท่ีแตกตางกันตอการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยและปริมาณท่ีอยูอาศัยท่ีขายไดในแตละทองถ่ินใน

ชวงเวลาท่ีแตกตางกัน อีกท้ังพบวาในบางทองถ่ิน ตัวแปรทางเศรษฐกิจระดับมหภาคอยางเดียวไมสามารถ 

อธิบายการผันผวนในมูลคาอสังหาริมทรัพยและระดับการกอสรางได 

Matteo (2002) ศึกษาเรื่องราคาท่ีอยูอาศัยและวัฏจักรธุรกิจในแถบยุโรปโดยใช เทคนิค

วิเคราะห VAR เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางราคาท่ีอยูอาศัย วัฏจักรธุรกิจ รวมไปถึงตัวแปรหลัก

ทางเศรษฐกิจมหภาค ในการศึกษาครั้งนี้ใชขอมูลรายไตรมาสของผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ ดัชนี 

ราคาอสังหาริมทรัพย ปริมาณเงินในระบบ ดัชนีราคาผูบริโภค และอัตราดอกเบี้ยระยะสั้นเปนตัวแปร

ท้ังหมด ซ่ึงทาการศึกษาใน 6 ประเทศ ดังนี้ ประเทศฝรั่งเศส ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ป ค.ศ.1978 

ถึงไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ. 1997 ประเทศเยอรมัน ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ป ค.ศ.1973 ถึงไตรมาสท่ี 

3 ป ค.ศ.1998 ประเทศอิตาลี ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ป ค.ศ.1973 ถึงไตรมาสท่ี 2 ป ค.ศ.1998 

ประเทศสเปน ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ.1987 ถึงไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ. 1998 ประเทศสวีเดน 

ใชขอมูลตั้งแตไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ.1977 ถึงไตรมาสท่ี 4 ป ค.ศ.1998 ประเทศอังกฤษ ใชขอมูลตั้งแต

ไตรมาสท่ี 1 ป 1973 ถึงไตรมาสท่ี 3 ป ค.ศ.1998 ผลการศึกษาพบวาราคาท่ีอยูอาศัยมีการตอบสนอง

 



49 

อยางรวดเร็วตอการเปลี่ยนแปลงของปริมาณเงินในระบบในทิศทางตรงกันขาม และเม่ือมีการเปลี่ยนแปลง 

นโยบายการเงินจะสงผลกระทบตอราคาท่ีอยูอาศัยทันที ท้ังนี้เนื่องจากดัชนีราคาผูบริโภค ผลผลิตมวล

รวมภายในประเทศ และปริมาณเงินมีผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของราคาท่ีอยูอาศัย และยังพบ

อีกวาการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยมีผลตอการเปลี่ยนแปลงของวัฏจักรธุรกิจมากกวาผลกระทบ

จากการเปลี่ยนแปลงของดัชนีราคาผูบริโภค 

Nicholas (2003) ศึกษาเรื่องราคาท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค กรณีศึกษา 

สหภาพยุโรป มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค 

ตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีเพ่ิงสรางเสร็จในประเทศกรีซ โดยใชเทคนิค Error Correction Vector Autoregressive 

ในการประมาณคาผลกระทบของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริง ตัวแปรทาง

เศรษฐกิจมหภาคท่ีใชในการศึกษา ไดแก อัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย อัตราเงินเฟอ และอัตราผูมีงาน 

ทาผลการศึกษาพบวาราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงมีการตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจ 

ท่ีกลาวมาขางตน และจากผลของ Variance Decompositions พบวาอัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัยมี

ผลกระทบมากท่ีสุดตอการเปลี่ยนแปลงในราคาที่อยูอาศัยท่ีแทจริง ตามดวยอัตราเงินเฟอ และอัตรา

ผูมีงานทํา ตามลําดับ นอกจากนั้นจากการศึกษา Impulse Response Functions พบวาเม่ือมีการเพ่ิมข้ึน 

ในอัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย จะทําใหราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงลดลง ซ่ึงในท่ีสุดจะสงผลกระทบทําให 

อุปสงคของท่ีอยูอาศัยเพ่ิมข้ึน ขณะท่ีเม่ือมีการเพ่ิมข้ึนของอัตราเงินเฟอและอัตราผูมีงานทําจะสงผลให 

ราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงเพ่ิมข้ึนดวย ซ่ึงจะสงผลใหอุปสงคตอท่ีอยูอาศัยลดลงในท่ีสุด  

Wensheng, Dicksen and Mathew (2005) ศึกษาเรื่องตลาดท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทาง

เศรษฐกิจมหภาคของเมืองหลัก กรณีศึกษา Cross Region Study งานศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 

ความสัมพันธระหวางตลาดท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคในเมืองหลักของประเทศจีน 

ตั้งแตป ค.ศ.1998 ถึง ป ค.ศ.2004 โดยใชขอมูล Panel data ครอบคลุม 31 จังหวัดและเมืองหลัก 

ผลการศึกษาพบวา ราคาท่ีอยูอาศัยและอัตราการเติบโตของผลผลิตมวลรวมภายในประเทศมีความสัมพันธ 

แบบ 2 ทาง นั่นคือ เม่ือราคาท่ีอยูอาศัยเพ่ิมข้ึน ทําใหมีการลงทุนสูงข้ึน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ แต

ไมมีผลตอระดับความม่ังค่ังหรือการบริโภคแตอยางใด นั่นแสดงวาผูบริโภคสวนใหญไมไดรับประโยชน

จากการเพ่ิมข้ึนของราคาอสังหาริมทรัพย ยิ่งไปกวานั้นผูบริโภคท่ีเปนเจาของอสังหาริมทรัพยยังมีขอจํากัด 

ในการจะเปลี่ยนสินทรัพยเปนทุนเพ่ือการอุปโภคบริโภคในปจจุบันอีกดวย และการเพ่ิมเครดิตโดย

ธนาคารของรัฐบาลใหญไมไดมีบทบาทในการเพ่ิมข้ึนของราคาท่ีอยูอาศัย แตอยางไรก็ตามขอมูลในดาน 

เครดิตโดยธนาคารของรัฐบาลใหญท่ีมีการเพ่ิมข้ึน ทําใหเกิดการเติบโตมากขึ้นของการลงทุนในภาค

อสังหาริมทรัพยท่ีแทจริงแตมีขอจากัดดานขอมูลจึงไมสามารถท่ีจะอธิบายไดในระดับทองถ่ิน รวมไป

ถึงเม่ือราคาท่ีดินสูงข้ึนทําใหมีผลกระทบเปนตัวทวีคูณตอราคาอสังหาริมทรัพยในเมืองใหญมากกวาใน

จังหวัดท่ีไกลออกไป 
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จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตน จึงทําใหผูวิจัยไดมีแนวทางในการ

ทําวิจัยสรางกรอบแนวคิดในการศึกษาและชวยในการออกแบบสอบถามท่ีมีความเก่ียวของกับการวิจัย

ในเรื่องรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ในการทําวิจัย

ในครั้งนี ้

 

 

 



บทท่ี 3 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ในครั้งนี ้ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการวิจัยตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

1.  รูปแบบการศึกษา 

2.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.  ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

4.  แนวคําถามในการวิจัย 

5.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 6.  การวิเคราะหขอมูล 

 

รูปแบบการศึกษา 

การศึกษาในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงเปนการศึกษา

เก่ียวกับรูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ดวยการสัมภาษณ 

เชิงลึก (In-depth Interview) ในกลุมตัวอยาง โดยใชคําถามท่ีมีลักษณะเปนคําถามแบบปลายเปด 

(Open-ended Question) 

 

ประชากรและผูใหขอมูลหลัก 

ประชากร 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการ

อสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยมีโครงการบานจัดสรร

ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ดังนี้ 

บานปญญทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

วิศวเพลส  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชีวา 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหลุมดิน อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะโฟลว  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานภูรินทร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
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บานอูทอง (เฟส 2)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานเจริญสุข 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

เดอะไพรเวท 2  ท่ีตั้งโครงการ ตําบล พงสวาย อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สรรเสริญวิลลา (บานไร)  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานแกรนด การเดน เพลส ท่ีตั้งโครงการ ตําบลบานไร อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานชมพูเพชร  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลเจดียหัก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

บานอัคสรา  ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

การเลือกผูใหขอมูลหลัก 

ผูใหขอมูลหลัก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย จํานวน 6 คน เจาหนาท่ีประจําโครงการ 

อสังหาริมทรัพย จํานวน 2 คน และอาจารยมหาวิทยาลัย ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จํานวน 2 คน 

รวมท้ังหมด 10 คน โดยผูใหขอมูลหลักมีความยินดีท่ีจะใหความรวมมือในการใหขอมูลอันเปนประโยชน 

ตอการศึกษาในครั้งนี้ 

 

ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย 

การศึกษาในครั้งนี้ ผูศึกษาไดศึกษา คนควา แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารท่ีเก่ียวของกับ

การศึกษาจากหนังสือ และเอกสารวิจัยตางๆ เพื่อใชในการกําหนดวัตถุประสงคการวิจัย และกรอบ

แนวคิดในการวิจัย มีเครื่องมือการวิจัย คือ แบบสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ท่ีผานการ

ตรวจสอบคุณภาพของแบบสัมภาษณเชิงลึกดวยการตรวจสอบความถูกตองเชิงเนื้อหา (Content Validation) 

โดยผูเชี่ยวชาญ การเก็บรวบรวมขอมูลกับผูใหขอมูลหลักท่ีเปนเจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ี 

ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย จํานวน 10 คน โดยผูวิจัยไดดําเนินการโทรศัพท 

ติดตอไปท่ีเจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย 

ท่ีเปนกลุมเปาหมาย อธิบายถึงวัตถุประสงคการวิจัย และไดขอความยินยอมในการสัมภาษณกับผูให

ขอมูลหลัก เพ่ือนัดหมายวันเขาสัมภาษณ และนํามาวิเคราะหขอมูลโดยใชการบรรยายเชิงพรรณนา 

จากขอมูลท่ีไดรับจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักมาจัดกลุม สรุปภาพรวม และลําดับความสําคัญของ 

ขอมูล 

 

แนวคําถามในการวิจัย 

เครื่องมือการศึกษาในครั้งนี้ คือ แบบคําถามแบบปลายเปด (Opened-end Question) 

ซ่ึงมีข้ันตอนการสรางและตรวจสอบคุณภาพของแบบสัมภาษณเชิงลึก ดังนี้ 

1. แนวคําถาม ผูวิจัยสรางข้ึนจากวัตถุประสงคและแนวคิดท่ีการวิจัยตองการศึกษาเก่ียวกับ 

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี โดยใชการสัมภาษณ
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แบบก่ึงโครงสราง หรือการสัมภาษณแบบชี้นํา (Guided Interview) กลาวคือ เปนการสัมภาษณแบบ

ไมมีโครงสรางหรือเปนการสัมภาษณแบบปลายเปด ซ่ึงเปนกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ท่ีมี

ความยืดหยุนและเปดกวางหรือมีการนําคําสําคัญ (Keywords) ของรูปแบบและกลยุทธในการดําเนิน

ธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี มาใชประกอบในการชี้นําคําสัมภาษณ กลาวคือ มีการ

รางขอคําถามท่ีมีลักษณะปลายเปดท่ีมีคําสําคัญพรอมกับลักษณะของขอคําถามท่ีมีความยืดหยุนและ

พรอมท่ีจะมีการปรับเปลี่ยนถอยคําของขอคําถามใหมีความสอดคลองกับผูมีสวนรวมในการวิจัยหรือ

ผูใหสัมภาษณแตละคนในแตละสถานการณท่ีมีเหตุการณหรือมีสภาพแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไปเพ่ือ

สรางสัมพันธภาพ อันจะชวยใหการเก็บขอมูลเปนไปอยางราบรื่น และท่ีสําคัญคือ จะทําใหผูใหขอมูล

ถายทอดขอมูลไดอยางครบถวยและเปนจริงมากท่ีสุด แบงเปน 3 สวน ไดแก ข้ันเริ่มสนทนา ข้ันเขาสู

ประเด็นท่ีจะศึกษา และข้ันปดสนทนา 

2. เครื่องอัดเสียง เปนเครื่องมือประกอบการสัมภาษณ เปนเครื่องมือท่ีชวยบันทึกขอมูล 

ท่ีผูวิจัยจดบันทึกไมทัน เพ่ือความละเอียดมากข้ึน กอนการบันทึกเสียงทุกครั้ง ผูวิจัยไดขออนุญาตผูถูก

สัมภาษณกอน จากนั้นจึงถอดเทปสนทนาระหวางการสัมภาษณเพ่ือนํามาเปนขอมูลในการวิเคราะหและ 

นําเสนอขอมูล 

3. กลองถายภาพ เปนเครื่องมือประกอบการสัมภาษณ เปนเครื่องมือท่ีชวยบันทึกภาพ

การสนทนาและภาพอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหผูวิจัยนํามาใชในการอธิบายผลการศึกษา 

4. ปากกาและสมุดจดบันทึก เปนเครื่องมือประกอบการสัมภาษณ เปนเครื่องมือท่ีชวย

บันทึกขอมูลระหวางการสัมภาษณเชิงลึก 

5. ผูวิจัย เปนผูดําเนินการหลักในการสัมภาษณดวยตนเองกับผูใหขอมูลหลักและรวบรวม 

ขอมูลในการสัมภาษณท้ังหมดมาวิเคราะหและนําเสนอขอมูล 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

หลังจากมีการสรางแนวคําถามเสร็จสิ้นตรงตามวัตถุประสงคการวิจัย ผูวิจัยไดดําเนินการ

นัดหมาย ผูใหขอมูลหลักเพ่ือดําเนินการเก็บขอมูลภาคสนาม โดยข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัย 

เลือกใชการสัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) ซ่ึงในการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักนั้น ผูวิจัยจะ

ทําหนาท่ีเปนผูสัมภาษณดวยตนเอง โดยกอนการสัมภาษณจะทําการชี้แจงวัตถุประสงคการศึกษาให

ผูใหขอมูลหลักทราบกอนการสัมภาษณทุกครั้ง เพ่ือใหไดขอมูลท่ีตรงกับสภาพความเปนจริงมากท่ีสุด 

สอดคลองกับวัตถุประสงคการวิจัย โดยท่ีผูถูกสัมภาษณสามารถตอบคําถามไดอยางเปดกวาง ไมจํากัด

คําตอบ เพ่ือเปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดถายทอดความรูไดอยางเต็มท่ีครบถวน และเปนจริงมากท่ีสุด 

(สุภางค  จันทวานิช, 2552: 77) โดยประเด็นขอคําถามมีดังนี้ 

 



54 

1. ข้ันเริ่มสนทนา ผูวิจัยเริ่มตนจากการแนะนําตนเอง ชี้แจงวัตถุประสงคของการสัมภาษณ 

จากนั้นผูวิจัยเริ่มพูดคุยซักถามคําถามท่ัวๆ ไป เพื่อสรางสัมพันธภาพ ความเชื่อใจ และขออนุญาต

บันทึกเสียงขณะสัมภาษณ หากผูใหสัมภาษณไมสะดวกใหบันทึกเสียง ผูสัมภาษณก็งดบันทึกเสียง  

2. ข้ันเขาสูประเด็นท่ีจะศึกษา ผูวิจัยใชคําถามกวางๆ ในประเด็นท่ีศึกษาเก่ียวกับรูปแบบ 

และกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เนนใหผูใหขอมูลหลักเลาเรื่องราว 

ถายทอด ความรู  

3. ข้ันปดสนทนา ผูวิจัยสรุปรวมขอมูลท่ีไดสัมภาษณวาเรื่องราวท่ีไดสอบถามมีอะไรอยาก 

เพ่ิมเติม หรือยังไมไดเลาหรือไม ผูใหสัมภาษณมีขอสงสัย หรือประเด็นท่ีจะถามผูวิจัยหรือไม และสุดทาย 

ของใหผูวิจัยใหขอเสนอแนะ 

จากนั้นผูวิจัยกลาวขอบคุณ และทวนขอมูลท่ีไดกับผูใหขอมูลหลักวาตรงกับสิ่งท่ีตองการ

จะสื่อสารหรือไม การสัมภาษณผูใหขอมูลหลักแตละคนนั้น อาจมีการนัดสัมภาษณมากกวาหนึ่งครั้ง 

เนื่องจากครั้งแรกอาจยังไมไดขอมูลมากนักและเปนการสรางความคุนเคยมากกวา เม่ือเกิดความไวใจ

แลวจึงมีการนัดสัมภาษณครั้งถัดๆ ไป เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครบสมบูรณตรงตามวัตถุประสงคการวิจัยมาก

ท่ีสุด 

เม่ือไดขอมูลแลว ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองของขอมูล ดานวิธีการรวบรวมขอมูล 

(Methodological Triangulation) โดยการใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ กันเพ่ือรวบรวมขอมูลเรื่อง

เดียวกัน ไดแก การศึกษาขอมูลจากเอกสารท่ีเก่ียวของ การสังเกต และการตีความ (Interpretation) 

จากพฤติกรรมและอวัจนภาษา ระหวางการใหสัมภาษณ  

 

การวิเคราะหขอมูล 

ในการวิจัยครั้งนี้วิเคราะหขอมูลโดยใชการบรรยายเชิงพรรณนา (Descriptive Narrative) 

โดยนําขอมูลท่ีไดรับจากการสัมภาษณผูใหขอมูลหลักมาจัดกลุมและสรุปภาพรวมของขอมูล ผูวิจัย

ดําเนินการโดยวิเคราะหขอมูลแบบการเทียบเคียงรูปแบบ (Pattern Matching) โดยการสรางขอสรุป

จากการเก็บขอมูลท่ีได นํามาเปรียบเทียบกับขอมูลทางทฤษฎี (Theory) และงานวิจัยท่ีผานมา โดยมี

ข้ันตอนในการวิเคราะหขอมูลตามแนวทางของไมลและฮูเบอรแมน (Miles and Huberman, 1994: 

10-11) ท่ีไดเสนอแนะถึงข้ันตอนการจัดการกับขอมูลเชิงคุณภาพจากการวิจัยในรายละเอียดซ่ึงประกอบ 

ดวย 3 ข้ันตอน คือ การลดขอมูล (Data Reduction) การจัดรูปขอมูล (Data Display) และการราง

ขอสรุปและการยืนยัน (Conclusion Drawing and Verification) โดยมีรายละเอียดของการดําเนินการ 

ตามข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ (Yin, 2003: 9) 

1. การลดขอมูล หมายถึง กระบวนการคัดเลือก การเนน การทําใหอยูในรูปท่ีเขาใจงาย 

การยอความ และการแปลงขอมูลดวยการลดขอมูลดิบใหพรอมสําหรับการนําไปใชในข้ันตอนตอไป 
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การจัดกระทํากับขอมูลดวยการลดขอมูลนี้เปนกระบวนการท่ีเกิดข้ึนตลอดการทําวิจัย รวมถึงกอนท่ี

จะเริ่มทําการวิจัยก็ตองมีการวางแผนเก่ียวกับแนวทางการลดขอมูลนับตั้งแตการระบุกรอบแนวคิดการวิจัย 

กรณีศึกษาท่ีตองการทําวิจัย ปญหาการวิจัยและวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลท่ีเหมาะสมแลวดวย สิ่งท่ี

ผูวิจัยกระทําในการลดขอมูล คือ การเขียนสรุป การใหรหัส การรางหัวขอยอยท่ีเก่ียวของ การจัดกลุม 

การสรางหลักในการจําแนกกลุมของขอมูล การเขียนบันทึกเพ่ือเตือนความจําหรือความคิดท่ีรางไว 

โดยไดจัดทําเปนบันทึกการสัมภาษณ 

2. การจัดรูปขอมูล หมายถึง การสรางรูปแบบขอมูลท่ีสามารถสื่อสารกับผูอานใหเขาใจงาย 

โดยการใชขอมูลภายหลังการลดขอมูลและนํามาจัดรูปขอมูล เพ่ือพิจารณาถึงขอมูลท่ีมีความเหมือนกัน 

เพ่ือยืนยันความถูกตอง และพิจารณาถึงความตางกันของขอมูลดังกลาวเพื่อนํามาวิเคราะหขอสรุป

ของการวิจัย 

3. การรางขอสรุปและการยืนยัน หมายถึง การตีความ การทําความเขาใจถึง รูปแบบ

ความสัมพันธท่ีเชื่อมโยงกันของขอมูลท่ีไดเก็บรวบรวมมา 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึกกับผูใหขอมูลหลัก ไดแก เจาของ

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย ในอําเภอ

เมือง จังหวัดราชบุรี รวมท้ังหมด 10 คน ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามจุดประสงคของการวิจัย โดยแบง

การนําเสนอออกเปน 4 สวน ตามลําดับ ดังนี้ 

สวนท่ี 1 สถานการณธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 2 รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 3 กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนท่ี 4 ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

สถานการณธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สภาพแวดลอมท่ัวไปของอําเภอเมืองราชบุรี ลอมดวยถนนเพชรเกษม และถนนบายพาส 

โดยมีถนนศรีสุริยวงศ เปนถนนเสนหลักท่ีตัดผานตัวเมือง มีโรงเรียน/ สถานศึกษาหลัก ไดแก มหาวิทยาลัย 

ราชภัฎหมูบานจอมบึง วิทยาลัยเทคนิคราชบุรี โรงเรียนเบญจมราชูทิศ โรงเรียนดรุณรราชบุรีวิเทศศึกษา 

เปนตน แหลงตลาด/ หางสรรพสินคาท่ีสําคัญ ไดแก บิ๊กซี เทสโก โลตัส โรบินสัน ตลาดศรีเมือง ตลาด

เมืองทอง ตลาดกํานันยงค เปนตน  

ธุรกิจบานจัดสรรสวนใหญเปนโครงการประเภทบานเดี่ยว 1 ชั้น บานเดี่ยว 2 ชั้น บานแฝด 

1 ชั้น และทาวนเฮาส 2 ชั้น ตามลําดับ ระดับราคาสวนใหญอยูในชวง 1-3 ลานบาท รองลงมา คือ 3-4 

ลานบาท และ 5-6 ลานบาท ตามลําดับ คูแขงท่ีมีอยูในตลาดอสังหาริมทรัพยในจังหวัดราชบุรี สามารถ 

สรางบานเดี่ยวที่มีขนาดที่ดินและพื้นที่ใชสอยที่ใหญได โครงการท่ีขายไดมีขนาดท่ีดินประมาณ 50 

ตารางวา และมีขนาดพ้ืนท่ีใชสอยประมาณ 141 – 150 ตารางเมตร 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือบานของผูบริโภค พบวา มีการเปรียบเทียบและพิจารณาบานอยาง 

ละเอียดและเปรียบเทียบบานของโครงการตาง ๆ ในหลายโครงการกอนจะตัดสินใจซ้ือบาน โดยจะทํา

การสํารวจรายละเอียด เปรียบเทียบราคา วัสดุ ทําเลท่ีตั้ง โปรโมชั่น กอนจะเดินทางมาดูสถานท่ีจริงของ 

โครงการกอนการซ้ือและคุยกับพนักงานขายเรื่องรายละเอียดเพ่ิมเติม 

56 
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในโครงการบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ไดแก  

บานปญญทร ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ อยูใกล 

สิ่งอํานวยความสะดวก (โรบินสัน, บิ๊กซี, โรงพยาบาล) รักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง รูปแบบ 

บานทันสมัย และใชวัสดุดี จุดดอย คือ ไมมีจุดสังเกตของโครงการ เชน ซุมหนาประตู หรือปายบอก

โครงการ ไกลจากถนนสายหลัก และการวางผังไมดี 

วิศวเพลส ท่ีตั้งโครงการ ตําบลหนาเมือง อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ ท่ีตั้งโครงการ 

อยูใกลตัวเมือง มีระบบรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชั่วโมง (มีปอมยาม และกลอง CCTV) และงาน

กอสรางคอนขางประณีต จุดดอย คือ มีบานตัวอยางไดชมเพียงแบบเดียว เปนบานมาตรฐานท่ีไมไดตกแตง 

เฟอรนิเจอร และมีเสาไฟฟาแรงสูงตั้งอยูในโครงการ 

บานชีวา 2 ที่ตั้งโครงการ ตําบลหลุมดิน อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ มี 

Community Square ดานหนาโครงการ คือ มีสวนสวนกลาง สระวายน้ํา ฟตเนส มีรานอาหาร ราน

เสื้อผา รานกาแฟ และธนาคารตาง ๆ การจัดวางผังโครงการคอนขางเปนระเบียบ ภาพรวมโครงการดู

โดดเดนกวาโครงการอ่ืนๆ เปนโครงปด คอนขางมีความเปนสวนตัว มีระบบรักษาความปลอดภัย 

พรอมกลอง CCTV ภายในโครงการมีบานใหเลือกหลายประเภท และมีบานตัวอยางใหชมทุกแบบและ

การสื่อสารทางการตลาดคอนขางใชสื่อครบ เชน ปายบอกทาง เว็บไซต สง SMS ถึงลูกคา เปนตน จุดดอย 

ไมมี 

บานอูทอง (เฟส 2) ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน 

คือ เดินทางเขาถึงโครงการไดหลายเสนทาง จากทางบายพาส และทางตัวเมืองราชบุรี บานสั่งสราง

สามารถเลือกเปลี่ยนวัสดุไดตามตองการ จํานวนยูนิตนอย ดูไมคอยแออัด จุดดอย คือ มีแบบบานให

เลือกเพียงแบบเดียว การออกแบบและตกแตงดูเปนชาวบาน / ไมคอยมีรสนิยม การวางระบบการบริหาร 

การกอสรางท่ียังไมดี การจัดผังโครงการท่ีซอยเปนแตละซอย ไมมีพนักงานรักษาความปลอดภัย 

บานเจริญสุข 2 ท่ีตั้งโครงการ ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ ใกลสิ่ง

อํานวยความสะดวก ติดถนนใหญเขาออกงาย บานหลังใหญเม่ือเทียบกับราคา Function เยอะ ตอบ

โจทยการใชงาน ถนนกวางดูไมแออัด สภาพโครงการรมรื่น จํานวนยูนิตไมมาก จุดดอย คือ ขาดความ

เปนสวนตัว เพราะบานอยูติดกันเกินไป ไมมีปายหมูบาน ไมมีสวน 

สรรเสริญวิลลา (บานไร) ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน 

คือ เปนโครงการท่ีมีชื่อเสียงในพ้ืนท่ี โครงการยูนิตนอยงายตอการดูแล ฟงกชั่น 4 หองนอน และ 5 

หองนอน จุดดอย คือ ทางเขาโครงการคอนขางลึก ไมมีระบบรักษาความปลอดภัย สิ่งอํานวยความสะดวก 

ภายในโครงการไมมี สภาพโครงการไมคอยมีตนไม 

 



58 

บานอัคสรา ท่ีตั้งโครงการ ตําบลดอนตะโก อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จุดเดน คือ สามารถ 

เขาออกได 2 เสนทาง ท้ังเสน บายพาส และ เสน ถ.ศรีสุริยวงศ ออกแบบอาคารสไตลโมเดิรน เนนการใช 

กระจก ทําใหบานโปรง ซุมประตูโครงการดูดี มีดีไซนสวยงาม มีสนามเด็กเลน และ เครื่องเลน คอนขาง 

หลากหลาย จุดดอย คือ ทางเขาโครงการคอนขางลึก ถามาจากเสน ถ.ศรีสุริยวงศ อยูนอกตัวเมืองไม

คอยมีรานคาและรานสะดวกซ้ือ  

 

ตารางท่ี 2 สรุปสภาพแวดลอมภายในโครงการบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

โครงการบานจัดสรร 

สภาพแวดลอมภายในโครงการบานจัดสรร 

ทําเล ท่ีตั้ง

โครงการ

เหมาะสม 

สาธารณูปโภค

และส่ิงอํานวย

ความสะดวก 

ระบบรักษา

ความปลอดภัย 

การออกแบบ

บานทันสมัย 

บานปญญทร     

วิศวเพลส     

บานชีวา 2     
บานอูทอง (เฟส 2)     

บานเจริญสุข 2     
สรรเสริญวิลลา      

บานอัคสรา     

 

สรุปการวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT Analysis) ของธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี พบวา 

1. การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths)  

 1.1 โครงการตองมีทําเลท่ีดี ติดถนน ไมตองเขาซอย เดินทางสะดวก เขาออกตัว

เมืองไดหลายเสนทาง อยูใกลสิ่งอํานวยความสะดวก เชน สถานศึกษา ตลาด หางสรรพสินคา โรงพยาบาล 

ท่ีทํางาน เปนตน  

 1.2 นโยบายการขายท่ีใชวัสดุในการกอสรางท่ีมีคุณภาพ ลูกคาสามารถปรับเปลี่ยน

บาน/ วัสดุบางตัวได ซ่ึงจะแตกตางจากบานจัดสรรท่ัว ๆไป ท่ีตองซ้ือตามแบบบานตัวอยางเทานั้น ทํา

ใหลูกคาโอนบานแลวไดอยูบานในแบบท่ีตนเองตองการโดยไมตองตอเติมภายหลัง  

 1.3 การทําโครงการท่ีมีจํานวนยูนิตนอย ทําใหเปนสังคมหมูบานท่ีเล็ก และคนท่ี

อยูในโครงการก็จะเปนกลุมคนเดียวกัน เชน กลุมลูกคาเจาของธุรกิจ ทําใหมีขอแตกตางทางสังคมนอยกวา 

หมูบานใหญท่ีมีคนหลายระดับในโครงการ  
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2. การวิเคราะหจุดออน (Weakness)  

 2.1 การมีสาธารณูปโภคภายในโครงการและระบบสวนกลาง เชน สนามหญา 

สวนสาธารณะ ลานน้ําพุ ลานออกกําลังกาย สระวายน้ํา สนามเด็กเลน ปอมยาม ระบบไฟฟา และถนน 

ภายในโครงการ เปนตน ทําใหราคาบานสูงกวาโครงการอ่ืนในการเปรียบเทียบ  

 2.2 ลูกคาสามารถตอเติมเปลี่ยนแปลงแบบได ทําใหการกอสรางจะลาชากวา

โครงการอ่ืน ๆ ท่ีสรางบานแบบเดียว  

 2.3 ไมมีระบบขนสงมวลชนสาธารณะผานในบางโครงการ ซ่ึงหากลูกคาไมมีรถยนต 

หรือรถจักรยานยนตสวนตัว อาจทําใหการเดินทางเขา-ออกโครงการไมสะดวก 

3. การวิเคราะหโอกาส (Opportunities)  

 3.1 มีการขยายตัวของโรงงานอุตสาหกรรม ทําใหมีแรงงานจากตางจังหวัดเขามา

ทํางานในจังหวัดราชบุรีมากข้ึน ทําใหมีความตองการซ้ือบานเพ่ืออยูอาศัยภายในพ้ืนท่ีมากข้ึน 

 3.2 รายไดประชากรในจังหวัดเพ่ิมสูงข้ึน สงผลใหมีกําลังซ้ือท่ีอยูอาศัยของผูบริโภค

ในพ้ืนท่ีมากข้ึน 

 3.3 กลุมลูกคาระดับบนในจังหวัดราชบุรี เชน ลูกเจาของกิจการ ที่อายุระหวาง 

30 – 45 ป ซ่ึงมีการใชชีวิตแบบใหมท่ีตองการแยกครอบครัวออกมาหลังจากแตงงาน ยังคงตองการท่ี

อยูอาศัยท่ีบงบอกถึงตัวตน หรือฐานะของตัวเอง ทําใหผูประกอบการดําเนินโครงการเพ่ือตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดหลากหลาย 

 3.4 ธุรกิจอสังหาริมทรัพยในจังหวัดราชบุรีมีการขยายตัวมากข้ึน เนื่องจากการขยายตัว 

ของเมืองทําใหตลาดท่ีอยูอาศัยเติบโต ดังนั้น ผูประกอบการสามารถดําเนินโครงการบานเดี่ยว ทาวนเฮาส 

อาคารพาณิชย คอนโดมิเนียม เพ่ือรองรับความตองการของผูบริโภคท่ีเพ่ิมข้ึน 

 3.5 การสนับสนุนสินเชื่อท่ีอยูอาศัยของภาครัฐและสถาบันการเงิน เปนการกระตุน

ใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือบานมากข้ึน 

4. การวิเคราะหอุปสรรค (Threats)  

 4.1 สภาพเศรษฐกิจในปจจุบันสงผลกระทบโดยตรงกับการตัดสินใจในการจับจาย

ใชสอยและการตัดสินใจซ้ือบานของผูบริโภค 

 4.2 การชะลอตัวหรือตัดสินใจนานมากข้ึนในการซ้ือบานท่ีเปนสินคาท่ีใชเงินจํานวนมาก 

และไมใชสินคาท่ีจะซ้ือบอย ๆ 

 4.3 มีการแขงขันภายในพ้ืนท่ีมากข้ึน โดยมีการเปดหลายโครงการทําใหผูประกอบการ 

ตาง ๆ มีการแขงขันกันท้ังตัวสินคาและราคา 

 

 

 



60 

จุดแข็ง (Strengths) 

- ทําเลด ีติดถนน เดินทางสะดวก เขาออกตัว

เมืองไดหลายเสนทาง  

- ใกลสิ่งอํานวยความสะดวก  

- ใชวัสดุในการกอสรางท่ีมีคุณภาพ  

- จํานวนยูนิตนอย มีขอแตกตางทางสังคมนอย  

จุดออน (Weakness) 

- สาธารณูปโภคภายในโครงการทําใหราคาบาน

สูงข้ึน 

- ไมมีระบบขนสงมวลชนสาธารณะผานหนา

โครงการ 

- การกอสรางโครงการลาชากวากําหนด 

โอกาส (Opportunities) 

- มีแรงงานจากตางจังหวัดเขามาอาศัยในพ้ืนท่ี 

- รายไดประชากรในจังหวัดเพ่ิมสูงข้ึน 

- การจับกลุมลูกคาระดับบนท่ีมีรายไดสูง 

- ธุรกิจอสังหาริมทรัพยในจังหวัดมีการขยายตัว

มากข้ึน 

- การสนับสนุนสินเชื่อท่ีอยูอาศัยของภาครัฐ 

อุปสรรค (Threats) 

- สภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน 

- การชะลอตัวหรือตัดสินใจซ้ือนานข้ึน 

- การแขงขันภายในพ้ืนท่ีมากข้ึน 

- การแขงขันกันท้ังตัวสินคาและราคาของ

ผูประกอบการ 

 

ภาพท่ี 7 สรุปการวิเคราะหสภาพแวดลอม (SWOT Analysis) ของธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี 

 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุร ี

รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในแบบเดิม คือ จัดสรรท่ีดิน มีสาธารณูปโภค ถนน 

น้ํา ไฟ และแบงบล็อคท่ีดินในการสรางบาน แตในปจจุบันรูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี เปนรูปแบบโครงการจัดสรรในแบบเมืองใหญ ท่ีมีการจัดสรรพ้ืนท่ีสวนกลาง สนามเด็ก

เล็ก สวนสาธารณะ หองฟตเนต หนาโครงการท่ีมีความสวยงาม ระบบรักษาความปลอดภัย 24 ชม. 

โดยเจาหนาท่ีรักษาความปลอดภัย และระบบบัตรผานเขา-ออกโครงการ 

ผูประกอบการใหความสนใจในการลงทุนโครงการบานจัดสรร มีจํานวน 20-30 ยูนิตตอ

โครงการ ทําเลหลักท่ีมีการลงทุนโครงการบานจัดสรรยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอก 

ในรัศมีประมาณ 3 กิโลเมตร ยอดขายและสวนครองตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

สวนใหญเปนกลุมทุนทองถ่ิน 80% และอีก 20% เปนทุนจากตางจังหวัด ยังไมมีผูประกอบการรายใหญ 

เขาไปพัฒนาในพ้ืนท่ี 

โครงการบานจัดสรรมีหลายระดับและหลายราคาโดยแบงตามกลุมเปาหมาย ไดแก กลุม

ลูกคาระดับกลางท่ีมีรายไดปานกลางถึงมาก เชน พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ พอคา/ 

แมคา ธุรกิจสวนตัว เปนตน ซ่ึงตองการท่ีอยูอาศัยในเมืองท่ีมีการเดินทางสะดวกสบาย โดยตลาดใน
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กลุมนี้มีความตองการซ้ือบานในราคาไมสูงนักเพ่ือสรางครอบครัวใหม และกลุมลูกคาระดับบน ของ

จังหวัดราชบุรี เชน กลุมเจาของกิจการ หรือพนักงานบริษัทที่มีรายไดครอบครัวตอเดือนมากกวา 

100,000 บาทข้ึนไป ทําใหในตลาดกลุมนี้ ยังมีคูแข็งนอยกวาใน กลุมลุกคาอ่ืนๆ   

 

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

การดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา ผูประกอบการใชกลยุทธ 

สวนประสมทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ซ่ึงประกอบดวย 

กลยุทธตาง ๆ ดังนี้ 

1. การใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ  

1.1 กลยุทธดานการออกแบบ สรางความแตกตางดวยการออกแบบรูปทรงบาน มี

ความสวยงาม ทันสมัย พ้ืนท่ีใชสอยครบครัน การออกแบบตามหลักแหงฮวงจุย เชน การสรางบาน

โดยหันไปทางทิศตะวันออก การสรางหองพระ เปนตน 

1.2 กลยุทธดานวัสดุและโครงสรางบาน ใชวัสดุท่ีมีคุณภาพดีในการกอสราง การถม 

ท่ีสูง ท้ิงดินใหพักตัวนานกอนตอกเสาเข็มเพ่ือปองกันปญหาดินยุบตัว ทําใหเกิดบานทรุด บานราว  

1.3 กลยุทธดานการสรางบานเสร็จกอนขาย มีการสรางบานตัวอยางใหลูกคาได

สัมผัสจริง มีบานใหเลือกหลากหลายแบบ การเขาชมโครงการ สามารถเขาชมบานตัวอยางไดทุกวัน 

ลูกคาสามารถโทรนัดวันเวลาท่ีสะดวกแกพนักงานขายไดโดยตรง รวมถึงสามารถรับขอมูลของโครงการ 

ไดท่ีปอมยามหากเปนเวลานอกเวลาทําการ เปนการสรางความเชื่อม่ันใหแกผูบริโภค ท่ีไดเห็นสภาพแวดลอม 

จริงของโครงการกอนตัดสินใจกอนซ้ือ สามารถโอนกรรมสิทธิ์และเขาอยูไดทันที 

2. การใชกลยุทธดานราคา  

2.1 กลยุทธดานราคาสมเหตุสมผล ราคาไมแพงเกินไปสามารถเปนเจาของได ตรงกับ 

ความตองการของกลุมเปาหมาย มีพ้ืนท่ีใชสอยเหมาะสมกับราคา  

2.2 กลยุทธดานการกําหนดราคาบาน โดยมีหลายระดับราคา เชน ทาวนเฮาส ราคา 

1-2 ลานบาน บานเดี่ยวชั้นเดียว ราคา 2-3 ลานบาท บานเดี่ยว 2 ชั้น ราคา 3-5 ลานบาท เปนตน 

ลูกคาสามารถเลือกบานและขนาดท่ีดิน ท่ีเหมาะสมกับครอบครัว และกําลังเงินของตนเองได  

2.3 กลยุทธดานการตั้งราคาขายต่ํากวาคูแขง โดยกําหนดราคาต่ํากวา 10-15% 

เพ่ือใหการซ้ือบานเปนของตัวเองเปนเรื่องจับตองไดสําหรับผูมีรายไดนอย 

3. การใชกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  

3.1 กลยุทธดานทําเลท่ีตั้งโครงการท่ีดี ติดถนนใหญ สะดวกในการเดินทางเขา-ออก 

บริเวณโครงการใกลแหลงชุมชน ท่ีทํางาน โรงเรียน โรงพยาบาล หางสรรพสินคา เปนตน 
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3.2 กลยุทธดานชองทางการติดตอกับโครงการ เชน เว็บไซต โซเชียลมีเดีย Call 

Center เปนตน ผูประกอบการเห็นถึงความสําคัญของยุคดิจิตอลและการใชอินเตอรเน็ตท่ีเขามามีบทบาท 

ในการขายมากกวาเดิม ผูบริโภคยุคใหมนิยมคนหาขอมูลและทําธุรกรรมตางๆ ทางอินเตอรเน็ตท่ีมากข้ึน 

เปนเครื่องมือการตลาดเขาถึงลูกคาเปาหมายวัยทํางาน ทําใหสรางโอกาสในการขายมากข้ึน 

4. การใชกลยุทธดานสงเสริมการขาย  

4.1 กลยุทธดานการสงเสริมการขายที่ดึงดูดใจ เชน สวนลดในการซื้อบาน ให

เฟอรนิเจอรครบชุด ใหเครื่องปรับอากาศครบทุกหอง ชุดครัวบิวทอินพรอมอางลางจาน เครื่องทําน้ําอุน 

ปมน้ําและถังสํารองน้ํา รางวัลรถจักรยานยนต ไอแพด ไอโฟน สวนลดเงินจอง สวนลดคาสวนกลาง 

สวนลดคาโอน คาทําสัญญา คาธรรมเนียม คืนเงินจองเต็มจํานวนหากกูไมผาน เพ่ือดึงดูดใจลูกคาให

ตัดสินใจซ้ือมากข้ึน 

4.2 กลยุทธดานการโฆษณาประชาสัมพันธ ผานสื่อโทรทัศนและสื่อสิ่งพิมพทองถ่ิน 

ปายโฆษณากลางแจง ปายติดตามรถสองแถว แผนพับแนะนําโครงการ การออกหนวยขายโครงการ 

การออกงานนิทรรศการท่ีเก่ียวกับบาน เพ่ือใหลูกคาไดรูจักโครงการและเขามาเยี่ยมชมโครงการไดถูกตอง 

4.3 กลยุทธดานการปรับเปลี่ยนการสงเสริมการขายตลอดเวลา หรือจะเปนการให

สวนลดพิเศษแกลูกคาท่ีลูกบานท่ีแนะนํามา โดยลูกคาใหมไดสวนลด สวนลูกบานก็ไดของกํานัล เพ่ือสื่อ 

ใหลูกคารูสึกวาโครงการมีสิ่งดี ๆ มานําเสนอเสมอ 

5. การใชกลยุทธดานบุคลากร  

5.1 กลยุทธดานพนักงานขายมีคุณภาพในการบริการ เอาใจใสในการใหบริการลูกคา 

ท่ีมาเยี่ยมชมโครงการ มีความสามารถในการตอบคําถามและอธิบายเก่ียวกับโครงการได มีการพัฒนา

และฝกอบรมพนักงานขายอยูเสมอ มีพนักงานขายภายในสํานักงานขาย และพนักงานขายนอกสถานท่ี 

5.2 กลยุทธดานการประเมินความพึงพอใจ เพ่ือใหลูกคาประเมินการใหบริการของ

พนักงานขาย เพ่ือท่ีทางบริษัทจะไดทราบความตองการจากลูกคาโดยตรง และลูกคาสามารถทําการ

รองเรียนปญหาตาง ๆ ท่ีเกิดจากการบริการของทางโครงการ ผานทางอีเมลหรือโทรศัพทสายตรงแก

ผูจัดการโครงการ  

5.3 กลยุทธดานการมอบหมายงานและประชุมพนักงานตางๆ ทุกอาทิตย เพ่ือใหทราบ 

ถึงขอปญหาตาง ๆ ในระหวางสัปดาหท่ีเกิดข้ึน เพ่ือจะไดแกไขไดทันทวงที และมีการกําหนดขอบเขต

การรับผิดชอบหนาท่ี แตละตําแหนงท่ีชัดเจน เชน พนักงานควบคุมการกอสราง (Foreman) จะทําหนาท่ี 

ควบคุมกอสราง ประสานงานระหวางวิศวกรโครงการ และผูรับเหมา โดยการทํารายงานสรุป ประจํา

สัปดาห ถึงความคืบหนาในการกอสราง เพ่ือรายงานแกบริษัท ถาหากมีปญหาตองประสานงานโดยตรง 

กับทางวิศวกรโครงการและผูจัดการโครงการถึงปญหาและแนวทางการแกไข โดยจะตองสงเรื่องให

เจาของโครงการเห็นชอบในแนวทางแกไขถึงจะดําเนินการได  
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6. การใชกลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ  

6.1 กลยุทธดานบรรยากาศภายในโครงการ มีสิ่งแวดลอมสะอาด สวยงาม มีความ

เปนระเบียบเรียบรอย ความกวางถนนตองกวางพอสําหรับกลับรถ โดยท่ีสามารถจอดรถหนาบานไดดวย 

6.2 กลยุทธดานสิ่งอํานวยความสะดวกภายในโครงการ เชน พ้ืนท่ีสวนกลาง สนาม

เด็กเลน สระวายน้ํา สวนสาธารณะ ปลูกตนไมบริเวณโครงการ สวนหยอม เปนตน ทําใหเกิดชุมชนนา

อยูมากข้ึน 

6.3 กลยุทธดานความปลอดภัยภายในโครงการ หนาโครงการไมเปลี่ยว มีไฟสอง

สวางท่ัวถึง มีปอมยามรักษาความปลอดภัย กลองวงจรปด  

7. การใชกลยุทธดานกระบวนการ  

7.1 กลยุทธดานการบริหารความสัมพันธลูกคา เก็บประวัติลูกคาเพ่ือเปนขอมูลใน

การจัดกิจกรรมพิเศษตาง ๆ ตามเทศกาล เชน วันปใหม ตรุษจีน วันเกิด เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับ 

ลูกคา การเขารวมกิจกรรมสําคัญตาง ๆ ของจังหวัด เพื่อใหคนในทองถิ่นรูสึกถึงการเปนสวนหนึ่งใน

พ้ืนท่ี 

7.2 กลยุทธดานการบริการในการประสานงาน และติดตอดานสินเชื่อธนาคาร 

การสงมอบบานท่ีมีคุณภาพ ตรงตอเวลา ชวยประสานในสวนตอเติมท่ีเก่ียวของกับบริษัทภายนอก เชน 

บริษัทกันขโมย ท่ีทางลูกคาตองการติดตั้งเพ่ิมจากแบบมาตรฐาน ทางโครงการจะเปนผูประสานให

ชางแตละหนวยงานเขาทํางานโดยไมใหหนางานเกิดการหยุดชะงัก 

7.3 กลยุทธดานบริการหลังการขายท่ีดี มีการแกปญหาที่รวดเร็ว หลังจากท่ีไดมี

การรองเรียน มีการรับประกัน 1 ปหลังจากการโอนบาน โดยลูกคาสามารถติดตอโครงการไดท้ังทาง

โทรศัพท อีเมล หรือ Facebook ในการสื่อสารกับโครงการ มีระบบอัตโนมัติบันทึกเสียงเพ่ือฝากขอความ 

ชวงเวลาท่ีไมมีผูรับเรื่อง โดยนําความตองการของลูกคามาวิเคราะหใหทุก ๆ ดาน และปรับเปลี่ยนการ

ทํางานใหดีข้ึน 

7.4 กลยุทธดานเอกสารเปนลายลักษณอักษร ทุกครั้งท่ีมีการติดตอระหวางลูกคาและ 

โครงการ เชน การเปลี่ยนแปลงการกอสราง โดยจะทําการกอสรางเม่ือ ลูกคาเซ็นอนุมัติเอกสาร หรือ

สงอีเมลยืนยันการเปลี่ยนแปลง หรือจะเปนข้ันตอนการแจงเขามาตรวจบาน เพ่ือรับโอนจะมีจดหมาย

แจงทางลูกคาลวงหนา เพ่ือกําหนและนัดวันเวลาท่ีสะดวกท้ัง 2 ฝาย และเอกสารตัวเลขประกอบการ

โอนซ้ือขาย เพ่ือท่ีลูกคาจะไดรับขอมูลท่ีถูกตอง และชัดเจนกันท้ัง 2 ฝาย 

8. การใชกลยุทธการวิเคราะหคูแขง  

8.1 กลยุทธดานการสํารวจตลาด ทําใหบริษัททราบถึงคูแขงขันในตลาด ขอมูลสินคา 

และบริการท่ีคูแขงนําเสนอ กลุมลูกคาเปาหมาย ความไดเปรียบเสียเปรียบ ภาพลักษณหรือตราสินคา 

โดยตองศึกษาวาในทําเลท่ีบริษัทตองการ ผูบริโภคตองการบานในรูปแบบใด และมีคูแขงพัฒนาโครงการ 
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ไปแลวบางหรือไม หรือจะตองดําเนินการอยางไรบางเพ่ือใหสามารถชนะคูแขงได เชน การกําหนด

รูปแบบบาน ราคาบาน เปนตน 

8.2 กลยุทธดานการสรางความแตกตางจากคูแขง เพ่ือความพึงพอใจใหกับลูกคา เชน 

การจัดทําโปรโมชั่นพิเศษรวมกับรานขนม กาแฟตาง ๆ ภายในจังหวัดราชบุรี เพ่ือเปนการตอบแทน

ลูกคาโครงการ โดยลูกคาไดรับขนม หรือเครื่องดื่มฟรี ในรานคาท่ีทางโครงการไดทําการติดตอไว นอกจาก 

การบริการท่ีลูกคาจะไดรับเวลามาเยี่ยมชมโครงการ 

 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา  

1. ในระยะเวลา 5 ป มีโครงการจัดสรรบานเพ่ิมข้ึน ทําใหมีคูแขงในธุรกิจเดียวกันมีการ

แขงขันกันมากข้ึนท้ังในดานสินคาและราคา โดยมีท้ังผูประกอบการรายเล็กและรายใหญในพ้ืนท่ีท่ีดําเนิน 

โครงการบานจัดสรร 

2. ราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึน จากไรละ 12 ลานบาท เปนไรละ 16 ลานบาท 

สงผลใหราคาบานเพ่ิมข้ึนตามไปดวย 

3. ตนทุนในการกอสราง คาวัสดุ และตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน  

4. เงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดําเนินธุรกิจ 

เปนหลักในการเพ่ิมสภาพคลองใหกับธุรกิจ  

5. ผูประกอบการยังไมสามารถเพ่ิมยูนิตในการกอสรางได จากสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 

ทิศทางอัตราดอกเบี้ย หนี้ครัวเรือน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ทําใหเกิดการชะลอการตัดสินใจ

ซ้ือบาน  

6. ตลาดคอนโดท่ีเขามาดึงสวนแบงตลาดลูกคาบานบางกลุมไป เนื่องจากราคาท่ีถูกกวา

และทําเลท่ีตั้งท่ีอยูใจกลางเมืองมากกวา 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

 

สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

การวิจัยเรื่อง “รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัด

ราชบุรี” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษารูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี  เก็บรวบรวมขอมูลจากผูใหขอมูลหลัก ไดแก เจาของธุรกิจอสังหาริมทรัพย เจาหนาท่ี

ประจําโครงการอสังหาริมทรัพย และอาจารยมหาวิทยาลัย จํานวน 10 คน ดวยการสัมภาษณเชิงลึก 

ผลการศึกษาท่ีไดนํามาสรุปอภิปรายผล และขอเสนอแนะ ไดดังนี้ 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. รูปแบบการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา รูปแบบ

การดําเนินธุรกิจเปนการลงทุนในโครงการบานจัดสรร มีจํานวน 20-30 ยูนิตตอโครงการ ทําเลหลักท่ี

มีการลงทุนโครงการบานจัดสรรยังคงอยูในพ้ืนท่ีอําเภอเมือง และอําเภอรอบนอกในรัศมีประมาณ 3 

กิโลเมตร ยอดขายและสวนครองตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี สวนใหญเปนกลุมทุน

ทองถ่ิน 80% และอีก 20% เปนทุนจากตางจังหวัด ยังไมมีผูประกอบการรายใหญเขาไปพัฒนาในพ้ืนท่ี  

2. กลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา ผูประกอบการ 

ใชกลยุทธทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจ ประกอบดวยกลยุทธตาง ๆ ดังนี้ 

 2.1 การใชกลยุทธดานผลิตภัณฑ สรางความแตกตางดวยการออกแบบรูปทรงบาน 

มีความสวยงาม ทันสมัย พ้ืนท่ีใชสอยครบครัน ใชวัสดุท่ีมีคุณภาพดีในการกอสราง การออกแบบตาม

หลักแหงฮวงจุย เชน การสรางบานโดยหันไปทางทิศตะวันออก การสรางหองพระ เปนตน 

 2.2 การใชกลยุทธดานราคา ราคาไมแพงเกินไปสามารถเปนเจาของได ตรงกับความ 

ตองการของกลุมเปาหมายท่ีมีรายไดปานกลาง มีพ้ืนท่ีใชสอยเหมาะสมกับราคา 

 2.3 การใชกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย มีทําเลท้ังตั้งโครงการท่ีดี สะดวกใน

การเดินทางเขา-ออก บริเวณโครงการใกลแหลงชุมชน ท่ีทํางาน โรงเรียน โรงพยาบาล หางสรรพสินคา 

เปนตน 

 2.4 การใชกลยุทธดานสงเสริมการขาย จัดโปรโมชั่นท่ีดึงดูดใจ เชน สวนลดในการ

ซ้ือบาน ใหเฟอรนิเจอรครบชุด ใหเครื่องปรับอากาศครบทุกหอง ฟรีคาสวนกลาง ฟรีคาโอน/ คาทําสัญญา/ 

คาธรรมเนียม มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อโทรทัศนและสื่อสิ่งพิมพทองถ่ิน ปายโฆษณากลางแจง 

แผนพับแนะนําโครงการ การออกหนวยขายโครงการ การออกงานนิทรรศการท่ีเก่ียวกับบาน 
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 2.5 การใชกลยุทธดานบุคลากร พนักงานขายมีคุณภาพในการบริการ เอาใจใสใน

การใหบริการลูกคาท่ีมาเยี่ยมชมโครงการ มีความสามารถในการตอบคําถามและอธิบายเก่ียวกับโครงการได 

มีการพัฒนาและฝกอบรมพนักงานขายอยูเสมอ มีพนักงานขายภายในสํานักงานขาย และพนักงานขาย 

นอกสถานท่ี 

 2.6 การใชกลยุทธดานลักษณะทางกายภาพ สิ่งแวดลอมภายในโครงการสวยงาม 

มีความเปนระเบียบเรียบรอย มีสิ่งอํานวยความสะดวก เชน พ้ืนท่ีสวนกลาง สนามเด็กเลน สระวายน้ํา 

สวนสาธารณะ ปอมยามรักษาความปลอดภัย กลองวงจรปด ปลูกตนไมบริเวณโครงการ สวนหยอม 

เปนตน 

 2.7 การใชกลยุทธดานกระบวนการ การเก็บประวัติลูกคา เพ่ือเปนขอมูลในการจัด

กิจกรรมพิเศษตาง ๆ ตามเทศกาล เชน วันปใหม ตรุษจีน วันเกิด เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

การบริการในการประสานงาน และติดตอดานสินเชื่อธนาคาร การสงมอบบานท่ีมีคุณภาพ ตรงตอเวลา 

มีบริการหลังการขายท่ีดี  

 2.8 การใชกลยุทธการวิเคราะหคูแขง ทําใหบริษัททราบถึงคูแขงขันในตลาด ขอมูล

สินคาและบริการท่ีคูแขงนําเสนอ กลุมลูกคาเปาหมาย ความไดเปรียบเสียเปรียบ ภาพลักษณหรือตรา

สินคา โดยตองศึกษาวาในทําเลท่ีบริษัทตองการ ผูบริโภคตองการบานในรูปแบบใด และมีคูแขงพัฒนา

โครงการไปแลวบางหรือไม หรือจะตองดําเนินการอยางไรบางเพ่ือใหสามารถชนะคูแขงได เชน การกําหนด 

รูปแบบบาน ราคาบาน เปนตน 

3. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา 

ราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึน ตนทุนในการกอสรางและตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน เงินทุนหมุนเวียน 

ในการดําเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดําเนินธุรกิจเปนหลักในการเพ่ิมสภาพคลองใหกับ

ธุรกิจ ผูประกอบการยังไมสามารถเพ่ิมยูนิตในการกอสรางได ประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจท่ีผันผวน มีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคาลดลง 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

รูปแบบและกลยุทธทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจโดยใหความสําคัญมากท่ีสุดในดานทําเล 

ท่ีตั้งโครงการ โปรโมชั่นลดราคาบาน การออกแบบบานทันสมัย บรรยากาศภายในโครงการสวยงาม 

พนักงานขายมีคุณภาพในการบริการ เอาใจใสในการใหบริการลูกคาท่ีมาเยี่ยมชมโครงการ สิ่งแวดลอม 

ภายในโครงการสวยงาม มีความเปนระเบียบเรียบรอย มีสิ่งอํานวยความสะดวกและบริการหลังการขาย 

ท่ีดี สอดคลองกับงานวิจัยของธรรศ กติกาวงศขจร และสุชาติ เอ้ือไตรรัตน (2557) ไดศึกษาผลกระทบ 

ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบานเดี่ยว กรณีศึกษา : บริษัท เอ็น .ซี.เฮาสซ่ิง จํากัด (มหาชน) พบวา กลุม

ตัวอยางที่มีที่พักอาศัยภายในโครงการบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใน อ.ลําลูกกา จ.ปทุมธานี 

มีกระบวนการตัดสินใจซ้ือโดยปจจัยท่ีใชกําหนด คือ ปจจัยดานคุณภาพงานกอสราง ทําเลท่ีตั้ง ราคา 
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แบบบาน การบริการ ระบบสาธารณูปโภค ผลิตภัณฑท่ีนํามาใช ความปลอดภัย ชื่อเสียงของผูประกอบการ 

นิติบุคคล หลักฮวงจุย และอ่ืนๆ ซ่ึงผลลัพธท่ีไดของงานวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา

กลยุทธการตลาดของธุรกิจบานจัดสรรประเภทบานเดี่ยว ใหตรงกับความตองการของลูกคามากท่ีสุด 

อันจะนําไปเปนจุดขายและสวนแบงการตลาดไดในอนาคต และยังสอดคลองกับงานวิจัยของพงศภัคธนา 

วงศไชยลึก (2555) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือบานจากโครงการบานจัดสรรในจังหวัด

เชียงใหม พบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือบานจากโครงการจัดสรรมากท่ีสุดคือดานราคา ไดแก 

ราคาบานมีความเหมาะสมกับงบประมาณท่ีมีอยู และเหมาะสมกับคุณภาพของวัสดุท่ีใช รองลงมาคือ

ดานผลิตภัณฑ ไดแก ทําเลท่ีตั้งของโครงการสะดวกตอการเดินทางวัสดุและฝมือในการกอสรางมีคุณภาพ 

กลุมตัวอยางสวนใหญทําการซ้ือบานในทําเลบริเวณถนนวงแหวนรอบกลางถึงรอบนอกและถนนเชียงใหม- 

แมโจ อาศัยอยูในลักษณะเปนครอบครัว กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในการซ้ือบานจากโครงการมาก

ท่ีสุดคือดานผลิตภัณฑ ไดแก โครงการมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีนาเชื่อถือและไววางใจ และทําเล

ท่ีตั้งของโครงการมีความสะดวกตอการเดินทาง รองลงมาคือดานราคา ไดแก ราคาบานมีความเหมาะสม 

กับงบประมาณท่ีมีอยู 

ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี พบวา 

ราคาท่ีดินในเขตเมืองปรับตัวสูงข้ึน ตนทุนในการกอสรางและตนทุนการจางแรงงานเพ่ิมข้ึน เงินทุน

หมุนเวียนในการดําเนินธุรกิจ ตองกูเงินจากสถาบันการเงินในการดําเนินธุรกิจเปนหลักในการเพ่ิมสภาพ 

คลองใหกับธุรกิจ ผูประกอบการยังไมสามารถเพ่ิมยูนิตในการกอสรางได ประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจ

ท่ีผันผวน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคาลดลง สอดคลองกับงานวิจัยของ Nicholas Apergis (2003) 

ศึกษาเรื่องราคาท่ีอยูอาศัยและตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค กรณีศึกษาสหภาพยุโรป มีวัตถุประสงค

เพ่ือวิเคราะหผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีเพ่ิง 

สรางเสร็จในประเทศกรีซ โดยใชเทคนิค Error Correction Vector Autoregressive ในการประมาณ 

คาผลกระทบของตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาคตอราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริง ตัวแปรทางเศรษฐกิจมหภาค 

ท่ีใชในการศึกษา ไดแก อัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย อัตราเงินเฟอ และอัตราผูมีงานทํา ผลการศึกษา

พบวาราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงมีการตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรทางเศรษฐกิจท่ีกลาวมา

ขางตน และจากผลของ Variance Decompositions พบวา อัตราการกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัยมีผลกระทบ 

มากท่ีสุดตอการเปลี่ยนแปลงในราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริง ตามดวยอัตราเงินเฟอ และอัตราผูมีงานทํา 

ตามลําดับ นอกจากนั้นจากการศึกษา Impulse Response Functions พบวาเม่ือมีการเพ่ิมข้ึนในอัตรา

การกูยืมเพ่ือท่ีอยูอาศัย จะทําใหราคาท่ีอยูอาศัยท่ีแทจริงลดลง ซ่ึงในท่ีสุดจะสงผลกระทบทําใหอุปสงค 

ของท่ีอยูอาศัยเพ่ิมข้ึน ขณะท่ีเม่ือมีการเพ่ิมข้ึนของอัตราเงินเฟอและอัตราผูมีงานทําจะสงผลใหราคาท่ี

อยูอาศัยท่ีแทจริงเพ่ิมข้ึนดวย ซ่ึงจะสงผลใหอุปสงคตอท่ีอยูอาศัยลดลงในท่ีสุด 
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ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

ขอเสนอแนะจากการนําผลการวิจัยไปใช 

ผูประกอบการควรสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาดวยการฝกอบรมพนักงานขายอยูเสมอ

เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาและบริการเพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจมากท่ีสุด 

การเขาถึงกลุมผูลูกคาเปาหมายดวยการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ ไดแก สื่อโทรทัศน สิ่งพิมพ 

อินเตอรเน็ต และปายโฆษณา มีบริการหลังการขายดูแลสภาพโครงการใหมีคุณภาพ และมีการสราง

กิจกรรมท่ีตอเนื่องกับกลุมลูกคา สรางภาพลักษณขององคกรซ่ึงเปนบานจัดสรรบานท่ีมีคุณภาพและ

ทันสมัย ผูประกอบการควรพิจารณาตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือบาน อาทิ เชน อัตรา

ดอกเบ้ีย เง่ือนไขการชําระเงิน สภาวะเศรษฐกิจ ในการประกอบการดําเนินธุรกิจ นอกเหนือจากการศึกษา 

รูปแบบการดําเนินชีวิต และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงทําใหผูประกอบการสามารถประสบความสําเร็จ

ทางดานการจําหนาย และผลตอบแทนท่ีคุมคาท่ีสุด หรือการใชกลยุทธทางดานการตลาด เปนตน 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

ควรศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบานจัดสรรของผูบริโภค เชน ปจจัย

จิตวิทยา ปจจัยดานภาพลักษณองคกร ปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคม เชน อัตราดอกเบี้ย ระยะเวลา

ในการผอนชําระ ทําเล ท่ีตั้ง เปนตน โดยนําไปเปรียบเทียบใหเห็นถึงสภาพและปจจัยท่ีแตกตางกัน 
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ตําแหนงงาน........................................................................................................................................ 

สถานท่ีทํางาน..................................................................................................................................... 

 

สวนท่ี 2 รูปแบบและกลยุทธในการดําเนนิธุรกิจบานจัดสรร 

1. การเริม่ตนดําเนินธุรกิจ 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

2. ลักษณะธุรกิจในปจจุบัน สภาพการแขงขันในธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

3. แนวโนมตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุร ีเปนอยางไร 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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4. พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เปนอยางไร 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

5. ลักษณะของกลุมลูกคาและตลาดเปาหมายในปจจุบันของบริษัท 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

6. ประมาณการยอดขายและสวนครองตลาดของบริษัท 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

7. การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของบริษัท 

7.1 การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths) เปนการพิจารณาถึงจุดเดน หรือจุดแข็งของบริษัท และ

สิ่งแวดลอมภายใน การทราบถึงจุดแข็งจะนําไปใชในการกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดได 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

 



77 

7.2 การวิเคราะหจุดออน (Weakness) เปนการวิเคราะหขอเสียขององคกร การทราบถึงจุดออนจะ

ชวยใหองคกรหาวิธีการแกปญหานั้นๆ ได 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

7.3 การวิเคราะหโอกาส (Opportunities) เปนการวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเอ้ืออํานวย 

ใหแกองคกร การวิเคราะหถึงโอกาสจะชวยใหองคกรกําหนดกลยุทธธุรกิจและกลยุทธการตลาดใหสอดคลอง 

กับโอกาสขององคกรได 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

7.4 การวิเคราะหอุปสรรค (Threats) เปนการวิเคราะหขอจํากัดท่ีเกิดข้ึนจากสภาพแวดลอมภายนอก 

การทราบถึงอุปสรรคหรือขอจํากัดตางๆ จะทําใหองคกรสามารถรับมือเพ่ือเตรียมความในการแกปญหาได 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

8. การกําหนดกลยุทธของบริษัท 

8.1 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) (ทิศทางในการแขงขันขององคการวา องคกรจะมี

การพัฒนาไปสูทิศทางใด จะดําเนินงานอยางไร และจะจัดสรรทรัพยากรไปยังแตละหนวยขององคกร

อยางไร)  

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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8.2 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) (การแขงขันขององคกรกับคูแขง และระบุถึงวิธีการท่ี

องคกรจะใชในการแขงขัน หรือการสรางความแตกตางอยางไร)  

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

8.3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) (การกําหนดวิธีการในหนวยงานตาง ๆ เชน 

แผนการผลิต แผนการตลาด แผนการดําเนินงาน แผนการดานทรัพยากรบุคคล เปนตน) 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

9. การใชกลยุทธทางการตลาดในการดําเนนิธุรกิจ 

9.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) เชน คุณภาพของบาน, ความหลากหลายของแบบบาน, การรับประกัน, 

การบริการหลังการขาย, การใชเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมท่ีทันสมัยภายในโครงการ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

9.2 ดานราคา (Price) เชน ราคาเหมาะสม, ราคาหลายหลายระดับใหเลือก, เง่ือนไขในการชําระเงิน, 

ความคุมคาของราคา เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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9.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน ทําเลท่ีตั้ง, ชองทางในการจัดจําหนาย, ความสะดวก

ในการเดินทาง เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

9.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การประชาสัมพันธ, การโฆษณา, การสงเสริมการขาย, 

สวนลด, ของแถม, โปรโมชั่น เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

9.5 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เชน พนักงานขายมีความรู, พนักงานเอาใจ

ใสลูกคาเปนอยางดี, กิริยามารยาทในการใหบริการ, พนักงานมีความกระตือรือรน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

9.6 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เชน มีปายชื่อโครงการชัดเจน, บรรยากาศภายในโครงการ, สถานท่ีตั้งสะอาด สวยงาม, สิ่งอํานวยความ 

สะดวกในโครงการ, ท่ีจอดรถ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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9.7 ดานกระบวนการ (Process) เชน ความสะดวก, ความรวดเร็ว, ความถูกตองในการซ้ือบาน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

10. กระบวนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

11. ผลกระทบท่ีมีผลตอกําลังการซ้ือของผูบริโภค 

11.1 ผลกระทบจากการเมือง เชน ความม่ันคงทางการเมือง, นโยบายทางดานเศรษฐกิจ, การเก็บภาษี, 

การเปด AEC เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

11.2 ผลกระทบจากสภาพเศรษฐกิจ เชน อัตราดอกเบี้ย, ระดับเงินเฟอ, อัตราการวางงาน, GDP, 

วัตถุดิบ, แรงงาน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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11.3 ผลกระทบจากสังคม วัฒนธรรม สภาพความเปนอยู เชน โครงสรางประชากร, ขนาด

ครอบครัว, ระดับการศึกษา, ไลฟสไตล เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

11.4 ผลกระทบดานอ่ืนๆ เชน เทคโนโลยี, นวัตกรรมใหม ๆ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

12. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

13. ขอเสนอแนะสําหรับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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แบบสัมภาษณ (เจาหนาท่ีประจําโครงการอสังหาริมทรัพย) 

 

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับผูเช่ียวชาญ 

 

ชื่อ-สกุล....................................................................................................................อายุ..................ป    

ตําแหนงงาน........................................................................................................................................ 

สถานท่ีทํางาน..................................................................................................................................... 

 

สวนท่ี 2 รูปแบบและกลยุทธในการดําเนนิธุรกิจบานจัดสรร 

 

1. แนวโนมตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุร ีเปนอยางไร 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

2. พฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เปนอยางไร 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 
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3. ลักษณะของกลุมลูกคาและตลาดเปาหมายในปจจุบันของบริษัท 

............................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

4. กระบวนการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

5. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธรุกิจบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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แบบสัมภาษณ (อาจารยมหาวิทยาลัย) 

 

รูปแบบและกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับผูเช่ียวชาญ 

 

ชื่อ-สกุล....................................................................................................................อายุ..................ป    

ตําแหนงงาน........................................................................................................................................ 

สถานท่ีทํางาน..................................................................................................................................... 

 

สวนท่ี 2 รูปแบบและกลยุทธในการดําเนนิธุรกิจบานจัดสรร 

 

1. แนวโนมตลาดบานจัดสรรในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุร ีเปนอยางไร 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

2. การใชกลยุทธทางการตลาดในการดําเนนิธุรกิจ 

2.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) เชน คุณภาพของบาน, ความหลากหลายของแบบบาน, การรับประกัน

, การบริการหลังการขาย, การใชเทคโนโลยีหรือนวัตกรรมท่ีทันสมัยภายในโครงการ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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2.2 ดานราคา (Price) เชน ราคาเหมาะสม, ราคาหลายหลายระดับใหเลือก, เง่ือนไขในการชําระเงิน, 

ความคุมคาของราคา เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................................. 

2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน ทําเลท่ีตั้ง, ชองทางในการจัดจําหนาย, ความสะดวก

ในการเดินทาง เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2.4 ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การประชาสัมพันธ, การโฆษณา, การสงเสริมการขาย, 

สวนลด, ของแถม, โปรโมชั่น เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2.5 ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) เชน พนักงานขายมีความรู, พนักงานเอาใจ

ใสลูกคาเปนอยางดี, กิริยามารยาทในการใหบริการ, พนักงานมีความกระตือรือรน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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2.6 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เชน มีปายชื่อโครงการชัดเจน, บรรยากาศภายในโครงการ, สถานท่ีตั้งสะอาด สวยงาม, สิ่งอํานวย

ความสะดวกในโครงการ, ท่ีจอดรถ เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2.7 ดานกระบวนการ (Process) เชน ความสะดวก, ความรวดเร็ว, ความถูกตองในการซ้ือบาน เปนตน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

3. ปญหาและอุปสรรคในการดําเนินธรุกิจบานจัดสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

4. ขอเสนอแนะสําหรับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจบานจดัสรร ในอําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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ประวัติผูวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล นางสาวธันญรัตณ  เชี่ยวพรรษา 

ท่ีอยู 134 หมู 2 ตําบลแกมอน อําเภอจอมบึง จังหวัดราชบุรี 

  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2551  สําเร็จการศึกษาปริญญาวิทยาศาสตรบัณฑิต  

  สาขาวิทยาการ  คอมพิวเตอร คณะวิทยาศาสตร 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏหมูบานจอมบึง 

 พ.ศ. 2557 ศึกษาตอระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร 

 

ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2555-ปจจุบัน ธนาคารกรุงเทพ จํากัด(มหาชน) สาขาบานโปง จังหวัดราชบุรี 
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