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บทคัดย่อ 
 

พ้ืนที่ส่วนกลางที่รองรับกิจกรรมต่าง ๆ ของผู้อยู่อาศัยในอาคารชุด จัดเป็นองค์ประกอบ
ส าคัญในโครงการที่ผู้ประกอบการใช้ก าหนดเป็นจุดขายในปัจจุบัน การได้ทราบถึงข้อมูลความต้องการ
ของผู้อยู่อาศัยที่แท้จริง จะช่วยให้การออกแบบเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับพ้ืนที่ส่วนกลางท าได้อย่าง
เหมาะสม สามารถลดทอนพ้ืนที่บางประเภทที่ผู้อยู่อาศัยเห็นว่ามีความส าคัญน้อย งานวิจัยนี้ได้เก็บ
ข้อมูลจากผู้อยู่อาศัยในอาคารชุดเกรดเอจ านวน 364 ตัวอย่างจาก 14 โครงการในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครชั้นใน น ามาวิเคราะห์รายการพ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้อยู่อาศัยต้องการให้มีในโครงการ 
เรียงล าดับจากมากไปน้อย 5 ล าดับแรก ดังนี้ (1) พ้ืนที่สันทนาการ (2) ห้องสมุด (3) ร้านค้า (4) ห้อง
ชมวิวบนชั้นสูง (5) ห้องซาวน่าและสตีม โดยผลการเรียงล าดับดังกล่าวเมื่อน ามาวิเคราะห์ร่วมกับราคา
ขายของแต่ละโครงการที่ได้ปรับฐานราคาด้วยปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งโดยใช้วิธีคะแนนคุณภาพถ่วง
น้ าหนักพบว่ามีความสัมพันธ์สอดคล้องกัน นอกจากนี้ประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้อยู่อาศัยน าเสนอ
ให้มีเพ่ิมเติมมากที่สุดนอกเหนือจากที่ระบุไว้ในรายการของแบบสอบถาม คือ พ้ืนที่ท างานร่วมกัน 
รองลงมาคือพ้ืนที่ส าหรับเด็ก และที่จอดรถเฉพาะของห้องพัก ซึ่งแสดงถึงแนวโน้มการอยู่อาศัยแบบ
ครอบครัวในอาคารชุดที่เพิ่มมากข้ึน และเป็นข้อมูลส าคัญในการพัฒนาการออกแบบพื้นที่ส่วนกลางได้
ในอนาคต 

 
ค าส าคัญ: มูลค่าเพ่ิม, พ้ืนที่ส่วนกลางของอาคารชุดพักอาศัย, วิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก 
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 ABSTRACT 
 

A common area that supports the activities of condominium residents. 
They are important elements in the project which were used as selling points. The 
understanding of residents’ insight need can increase value added into the commons 
area design. Moreover, it can remove some elements which residents consider less 
important. This research collected 364 samples data from 14 high end residential 
buildings projects in the Bangkok inner CBD area. Analyze the list of commons area 
that the residents need to have in the project. The top 5 most important elements 
are: (1) Social club (2) Library (3) Shop (4) Sky lounge and (5) Sauna and Steam 
respectively. The results are consistent with the sales price of each project which were 
adjusted by using the weighted quality score method. In addition, the type of common 
area that most residents offer, other than those listed in the questionnaires, is Co-
working space, kids area and fixed parking. This reflects the trend of increasing family 
living in condominiums. It is important to develop a commons area in the future. 

 

Keywords: Value Added, Common Area of Condominium, Weight Quality Score. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญ 

 
ในปัจจุบันพบว่าสภาพเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยมีการพัฒนาและ

เปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่องและรวดเร็ว โดยส่วนใหญ่ความเจริญมักรวมตัวอยู่ในเขตเมืองหรือเมือง
หลวง กรุงเทพมหานครจึงได้รับการพัฒนาให้เป็นศูนย์บริหารงานทางด้านเศรษฐกิจ การเมือง และ
วัฒนธรรม จนกลายเป็นศูนย์กลางทางด้านเศรษฐกิจและการค้า (ศูนย์ข้อมูลกรุงเทพมหานคร, 2560) 
โดยเป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้การย้ายถิ่นฐานมีปริมาณมากขึ้น จุดประสงค์หลักเพ่ือเข้ามาประกอบ
อาชีพ โดยมีแรงผลักดันหลายด้าน เช่น ความยากจน การว่างงานและการแสวงหางานท า เพ่ือรายได้
และคุณภาพชีวิตที่ดีกว่า ซึ่งการย้ายถิ่นฐานอาจเป็นการย้ายถิ่นฐานแบบถาวรหรือแบบชั่วคราวเพ่ือ
หางานท าตามฤดูกาล จึงท าให้เกิดภาวะประชากรจากเขตชนบทย้ายเข้ามาอยู่ในเมือง โดยมาอาศัยอยู่
เป็นประจ าแต่ไม่มีการย้ายทะเบียนบ้านหรือไม่มีชื่อในทะเบียนบ้านที่ตนพักอาศัยซึ่งคนกลุ่มนี้ถูก
เรียกว่า “ประชากรแฝง” (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2558) จากการส ารวจของส านักงานสถิติแห่งชาติ
พบว่า กรุงเทพมหานครมีสัดส่วนประชากรแฝงมากที่สุดของประเทศไทยจากการจัดอันดับ 5 อันดับ 
คิดเป็นร้อยละ 20.79 ของประชากรแฝงทั้งหมดในประเทศไทย ดังแสดงในภาพที่ 1.1 

ภาพที่ 1.1 แผนภูมิแสดงจ านวนประชากรแฝงสูงสุด 5 อันดับของประเทศไทย 
จาก ส านักงานสถิติแห่งชาติ (2558) 
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ซึ่งท าให้อัตราการเพ่ิมขึ้นของจ านวนประชากรเป็นไปอย่างรวดเร็ว แต่ในทางกลับกัน
พบว่าปริมาณที่ดินที่รองรับการอยู่อาศัยมีจ านวนจ ากัดและราคาสูงขึ้นมาก โดยเฉพาะในส่วนพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครชั้นใน เช่น สีลม สาทร เพลินจิต สุขุมวิท (ศูนย์ข้อมูลกรุงเทพมหานคร, 2560) มี
ราคาประเมินที่ดินเพ่ิมขึ้นโดยเฉลี่ยร้อยละ 15.78 หากตรวจสอบสถิติย้อนหลังพบว่ามูลค่าที่ดิน    
เพ่ิมสูงขึ้น นับจากปี พ.ศ. 2548 ก่อนยุคอาคารชุดเฟ่ืองฟูต่อเนื่องมาเป็นเวลา 10 ปี จากราคาที่ดิน
ตารางวาละประมาณ 500,000 บาท พบว่ามีอัตราเพ่ิมสูงขึ้นถึง 4 เท่า (ศูนย์ข้อมูลวิจัยและประเมิน
ค่าอสังหาริมทรัพย์ไทย บจก.เอเจนซี่ ฟอร์ เรียลเอสเตทแอฟแฟร์ส, 2558) ส่งผลให้อาคารพักอาศัย
ในแนวราบเช่น บ้านเดี่ยว ทาวน์เฮ้าส์ มีปริมาณน้อยลงและราคาสูงขึ้น และผู้ประกอบการด้าน
อสังหาริมทรัพย์ส่วนใหญ่หันมาสนใจที่จะพัฒนาที่อยู่อาศัยในแนวสูง เนื่องจากเป็นแนวทางที่สามารถ
ท าให้เกิดการใช้ประโยชน์จากที่ดินได้อย่างสูงสุดและคุ้มค่าต่อการลงทุน  ซึ่งข้อมูลที่ใช้อ้างอิงเหตุผล
ข้างต้นพิจารณาได้จากสัดส่วนการจดทะเบียนที่อยู่อาศัยใหม่ในกรุงเทพมหานครปี  พ.ศ. 2558 ถึง 
พ.ศ. 2559 โดยพบว่ามีสัดส่วนของอาคารชุดคิดเป็นร้อยละ 67.90 และ 75.80 ขณะที่อาคารพัก
อาศัยประเภทอ่ืนรวมกันมีสัดส่วนอยู่ที่ร้อยละ 32.10 และร้อยละ 24.20 ตามล าดับ (ส านักส่งเสริม
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์, 2560) ดังแสดงในภาพที่ 1.2 

ภาพที่ 1.2 แผนภูมิแสดงสัดส่วนการจดทะเบียนที่อยู่อาศัยใหม่ในกรุงเทพมหานครปี  พ.ศ.2558 ถึง
พ.ศ. 2559 
จาก ข้อมูลด้านสถิติงานด้านธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (2560) 
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กล่าวโดยสรุปคือ สัดส่วนการเติบโตของอาคารชุดพักอาศัยมีอัตราการขยายตัวเพ่ิมขึ้น
อย่างเห็นได้ชัดเมื่อเทียบกับบ้านเดี่ยวหรืออาคารพักอาศัยประเภทอ่ืนที่มีอัตราการเติบโตที่น้อยลงโดย 
อ้างอิงสถิติการจดทะเบียนใหม่โดยแยกตามประเภทอาคารพักอาศัย  

ภาพที่ 1.3 แผนภูมิแสดงสัดส่วนการยื่นขอจดทะเบียนนิติบุคคลอาคารชุดโดยแบ่งตามที่ตั้งของพ้ืนที่ปี 
พ.ศ. 2558 ถึง พ.ศ. 2560 
จาก ส านักงานส่งเสริมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (2560) 

ซึ่ งสอดคล้องกับสถิติ เรื่องการขอจดทะเบียนนิติบุคคลโครงการอาคารชุดใ น
กรุงเทพมหานครตามการแบ่งพ้ืนที่ ดังแสดงในภาพที่ 1.3 ซึ่งพบว่าพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นในมี
สัดส่วนการขอจดทะเบียนของอาคารชุดสูงถึงร้อยละ 57 เมื่อเทียบกับพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นกลาง
และชั้นนอกตามล าดับ จากเหตุผลทั้งหมดที่กล่าวมา ทิศทางการพัฒนาโครงการอาคารชุดโดยส่วน
ใหญ่ จึงให้น้ าหนักไปที่โครงการระดับเกรดเอถึงระดับซุปเปอร์ไพร์มที่มีท าเลที่ตั้งโครงการบริเวณใจ
กลางเมืองและมีราคาขายตั้งแต่ 150,000 บาทต่อตารางเมตรขึ้นไป ดังแสดงในตารางที่ 1.1 

 

 

 

8%

35%57%

แผนภูมิแสดงอัตราส่วนร้อยละ การขอจดทะเบียนนิติบุคคลอาคารชุดในเขต
กรุงเทพมหานคร

กรุงเทพชั้นนอก กรุงเทพชั้นกลาง กรุงเทพชั้นใน
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ตารางที่ 1.1  

แสดงการแบ่งระดับอาคารชุดพักอาศัยในปัจจุบัน 

เกรดของ

คอนโด 

ซุปเปอร์ไพร์ม 

คอนโดท๊อป 

ร้อยละ 1 ของ

กรุงเทพมหานคร 

ไพร์ม คอนโด 

ท๊อปร้อยละ5 

ของ

กรุงเทพมหานคร 

เกรด เอ 

คอนโดส่วนมาก 

ในใจกลางเมือง 

กรุงเทพมหานคร 

เกรด บี 

 

เกรด ซี 

คอนโด

ส่วนมาก 

ในกรุงเทพ 

ราคา 

(บาท/ตรม.) 

280,000 

ขึ้นไป 

200,000 

ขึ้นไป 

150,000 ถึง

200,000 

80,000 ถึง

149,999 

ต่ ากว่า 

80,000 

ราคาต่อ

หน่วยเริ่มต้น

(บาท) 

15 ล้านบาท 10 ล้านบาท 5 ล้านบาท 2.5 ล้านบาท ราคาใดก็ได ้

ขนาดของ

หน่วย/

ประเภทของ

หน่วย 

เป็น 2 ห้องนอน

เป็นส่วนมากและ 

1ห้องนอนจ านวน

หนึ่ง 

1 ห้องนอน

ขนาดใหญ ่

(45-60 ตรม.) 

และมีห้องแบบ 

2 และ 3

ห้องนอน 

จ านวนหนึ่ง 

ห้องส่วนมากเป็น

แบบ 1 ห้องนอน

(32-50 ตรม.) 

และม ี

2 ห้องนอนเป็น

บางส่วน 

ห้องส่วนมาก

เป็นแบบ1

ห้องนอน 

(28-50 ตรม.) 

และม ี

2 ห้องนอนเป็น

บางส่วน 

เกือบท้ังหมด

เป็นแบบ 

1ห้องนอน 

ที่มีขนาดห้อง

ใกล้เคียงกัน

หรือเท่ากัน

ทั้งหมด 

สถานท่ีตั้ง 

บนถนนใหญ่

ภายในใจกลาง

เมืองใกล้รถไฟฟ้า 

อยู่ในซอยของ

ถนนใหญ่ภายใน

ใจกลางเมือง 

ใกล้รถไฟฟ้า 

อยู่ภายในใจกลาง

เมืองหรือบริเวณ

รอบใจกลางเมือง 

ภายในบริเวณ

รอบใจกลาง

เมือง 

ที่ใดก็ได ้

หมายเหตุ. จาก ทีมวิจัย ไนท์แฟรงค์ ประเทศไทย (2559) 
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โดยจ านวนที่เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วของอาคารชุดในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน ท าให้เกิด
การแข่งขันกันของผู้ประกอบการในตลาดธุรกิจเดียวกัน ซ่ึงผู้ประกอบการควรศึกษาความต้องการของ
ลูกค้าและปรับรูปแบบการพัฒนาเพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงของลูกค้าในระยะยาว โดยต้องมีการ
พิจารณาสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added)  ซึ่งเป็นแนวคิดการแข่งขันในเชิงธุรกิจแนวใหม่ กล่าวคือ 
ผลิตภัณฑ์ (product) ถูกพัฒนาเกินความคาดหมายของผู้บริโภคหรือการเพ่ิมสิ่งที่นอกเหนือจากการ
ที่ผู้บริโภคคาดว่าจะได้รับ และสามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ (Nilson, 1992; 
Levitt, 1980) รวมถึงเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน อันก่อให้เกิดความส าเร็จกับ
ผลิตภัณฑ์และโครงการในระยะยาว (Naumann, 1995)  

ดังนั้นการสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added) ให้กับอาคารชุดพักอาศัยระดับบนในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานครชั้นใน ถือเป็นสิ่ งส าคัญและเป็นประโยชน์ต่อหลายฝ่ายที่ เกี่ยวข้อง เช่น 
ผู้ประกอบการที่ใช้เป็นหนึ่งในปัจจัยส าหรับพิจารณาทางธุรกิจได้อย่างครอบคลุม ทั้งด้านการลงทุน 
การออกแบบ และความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือการพัฒนาโครงการซึ่งจะสะท้อนถึงระบบเศรษฐกิจ
มวลรวมของประเทศ รวมถึงผู้บริโภคสามารถใช้เป็นข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
อาคารชุดพักอาศัย 

โดยการศึกษานี้จะมุ่งเน้นศึกษาแนวคิด ทฤษฎี  เกี่ยวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการ
ออกแบบพื้นที่ส่วนกลางของอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน โดย
ได้ข้อมูลจากการส ารวจความพึงพอใจโครงการในมุมมองของลูกค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและลูกค้า
ที่พักอาศัยในโครงการที่อยู่ในเกรดและพ้ืนที่ที่ท าการศึกษา รวมถึงเสนอแนวทางการออกแบบเพื่อการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ประโยชน์ใช้สอยและรูปแบบทางสถาปัตยกรรมโดยเน้นในด้านกายภาพของ
พ้ืนที่ส่วนกลางที่สอดคล้องกับความพึงพอใจของลูกค้า โดยคาดว่าแนวคิดนี้ท าให้เกิดการพัฒนาและ
สร้างคุณค่าให้กับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์รวมถึงธุรกิจอ่ืนที่มีความเกี่ยวพันกันซึ่งจะส่งผลให้เกิดการ
เติบโตอย่างยั่งยืนทั้งในระดับธุรกิจและระดับเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ 
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ภาพที่ 1.4 ผังแสดงที่มาและความส าคัญของปัญหา  

กรุงเทพมหานครชั้นในมีอัตราขยายตัวทางเศรษฐกิจและ
สังคมอย่างรวดเร็ว 

เกิดการย้ายถิ่นฐานของคนเข้ามาอยู่ในกรุงเทพมหานคร
ท าให้อัตราประชากรแฝงมีมากข้ึน 

เกิดความต้องการในด้านที่อยู่อาศัยเพ่ิมมากข้ึน 

ทีดิ่นมีจ านวนน้อยโดยเฉพาะในบริเวณกรุงเทพฯ 
เขตชั้นใน และราคาท่ีดินต่อตารางวามีราคาสูง 

เกิดแนวคิดการสร้างอาคารชุดพักอาศัยเพ่ิมมากขึ้น 
เพ่ือให้เกิดการใช้ประโยชน์ที่ดินได้อย่างคุ้มค่า 

เกิดการแข่งขันกันอย่างรุนแรงใน 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทอาคารชุด  

การสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) 

ส่งผล ความเปลี่ยนแปลง 

ปัจจัย ก่อให้เกิด 

แต ่ กลับพบว่า 

แนวคิด ที่เกิดขึ้น 

ปัญหา ที่ตามมา 
 

แนวทาง เพ่ิมเติม 
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1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย     
 

1.2.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เกี่ยวกับแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมที่สอดคล้องกับธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ประเภทอาคารชุดพักอาศัย 
                1.2.2 วิเคราะห์รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางในอาคารชุดพักอาศัยที่
ผู้ประกอบการน าเสนอ 
                1.2.3 ส ารวจความพึงพอใจจากการใช้งานและระดับความต้องการของพ้ืนที่ส่วนกลางใน
มุมมองของลูกค้าที่ได้พักอาศัยในโครงการอาคารชุดที่อยู่ในขอบเขตพ้ืนที่ศึกษา 
                1.2.4 เสนอแนวทางการออกแบบเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้พ้ืนที่ส่วนกลางโดยมีรูปแบบและ
ประโยชน์ใช้สอยที่สอดคล้องกับความพึงพอใจของลูกค้า 

 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
 

           1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
การวิจัยนี้ศึกษาความพึงพอใจในการใช้งานและแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการ

ออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางของอาคารชุดพักอาศัยเท่านั้น ไม่พิจารณาความพึงพอใจและแนวทางการ
สร้างมูลค่าในด้านอื่น  เช่น  มูลค่าเพ่ิมจากการบริการ รวมถึงศึกษาเฉพาะพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการ  

 ไม่ครอบคลุมพื้นที่ภายในห้องพัก 
                 1.3.2 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
        การวิจัยนี้ศึกษาค้นคว้าและจัดเก็บข้อมูลจากโครงการอาคารชุดพักอาศัยประเภท
อาคารสูงในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน  โดยขอบเขตพ้ืนที่ท าการศึกษา ได้แก่ เขตพระนคร เขต
ป้อมปราบศัตรูพ่าย เขตสัมพันธวงศ ์เขตปทุมวัน เขตบางรัก เขตยานนาวา เขตบางคอแหลม เขตดุสิต 
เขตบางซ่ือ เขตพญาไท เขตราชเทวี เขตห้วยขวาง เขตคลองเตย เขตจตุจักร เขตธนบุรี เขตคลองสาน 
เขตบางกอกน้อย เขตบางกอกใหญ่ เขตดินแดง และเขตวัฒนา    

1.3.3 ขอบเขตด้านราคา 
งานวิจัยนี้แบ่งขอบเขตด้านราคาของโครงการที่ศึกษาเป็น 2 ขั้นตอน คือ  

1.3.3.1 ขั้นตอนการคัดเลือกโครงการเพ่ือการศึกษา ก าหนดให้เป็นโครงการที่มีราคา
ขาย 150,000 บาทต่อตารางเมตรขึ้นไป (เกรดเอ) ในวันเปิดตัวโครงการ 
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1.3.3.2 ขั้นตอนการใช้เครื่องมือวิธีคุณภาพถ่วงน้ าหนัก (Weight Quality Score) เพ่ือ
ปรับฐานราคาขายใหม่ ใช้ข้อมูลราคาในวันและเวลาเดียวกันทุกโครงการคือ ราคา ณ วันที่ 1 มีนาคม 
พ.ศ. 2561 

1.3.4 ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูลและเวลาในการจัดเก็บข้อมูล 
  การวิจัยนี้ก าหนดขอบเขตกลุ่มตัวอย่าง  โดยการเก็บแบบสอบถามกลุ่มประชากรที่

อาศัยในโครงการอาคารสูง ซึ่งพัฒนาโดยบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยและ
จดทะเบียนอาคารชุดระหว่างวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2559  ถึง 30 มิถุนายน พ.ศ. 2560 ในเขตพ้ืนที่
ศึกษา และใช้ระยะเวลาในการส ารวจและจัดเก็บข้อมูลระหว่างเดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ถึงเดือน
กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2561 
                

1.4 กรอบตัวแปรของงานวิจัย  
 

ในการวิจัยนี้  ต้องการศึกษาถึงความต้องการและความพึงพอใจที่มีต่อรูปแบบการสร้าง 
มูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลาง ในอาคารชุดพักอาศัยของกลุ่มประชากรที่ได้ตัดสินใจซื้อและอยู่อาศัยใน 
โครงการ  หลังจากที่ได้มีการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง  รวมถึงได้มีการส ารวจรายละเอียด 
โครงการที่อยู่ในขอบเขตของการวิจัยในด้านต่าง ๆ แล้ว  สามารถสรุปเป็นกรอบตัวแปรของงานวิจัย  
ได้ดังนี ้  

 
1.4.1 ตัวแปรต้น (Independent Variables) ได้แก่   

 (1) ตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคล  ประกอบด้วย  เพศ  อายุ  อาชีพ  สถานภาพ
สมรส   ระดับการศึกษา  รายได้ครอบครัวต่อเดือน  สถานที่ท างาน  และจ านวนสมาชิกที่พักอาศัย
ร่วมกัน 
   (2)  ตัวแปรด้านรูปแบบมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการจากการส ารวจ
โครงการอาคารชุดพักอาศัยจ านวน 14 โครงการซึ่งอยู่ในขอบเขตของงานวิจัยสามารถรวบรวมได้
ทั้งหมด 15 ประเภท ได้แก่ พ้ืนที่สันทนาการ (Social club)  ห้องสมุด (Library)  ลานภาพยนตร์
กลางแจ้ง (Open Air Film) ศูนย์บริการธุรกิจ (Business Center)  ห้องชมวิวบนชั้นสูง (Sky 
Lounge)  บ่อออนเซน (Onsen) ลานสัตว์เลี้ยง (Pet Yard)  ห้องออกก าลังกายแบบแอโรบ็อกซิ่ง 
(Aero Boxing)  ลานอาบแดด (Sunbathe Area)  ร้านค้า (Store/ Shop)  ที่จอดรถจักรยานยนต์
ขนาดใหญ ่(Super Bike) สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า (Ev Station)  ห้องซาวน่า/สตีม (Sauna/ Steam)  
ลานบาร์บีคิว (Barbecue Area)  ลิฟท์ส่วนตัว (Private Lift) 
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1.4.2  ตัวแปรตาม  (Dependent Variables) 
คือระดับความต้องการและความพึงพอใจจากการใช้งานกลุ่มตัวแปรด้านรูปแบบ

มูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลาง 15 ประเภท  ของกลุ่มประชากรที่อยู่อาศัยในโครงการ 

ภาพที่ 1.5 กรอบตัวแปรของงานวิจัย 

 

     ตัวแปรต้น 
กลุ่มตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคล         กลุ่มตัวแปรด้านรูปแบบมูลค่าเพิ่มของพื้นที่ส่วนกลาง 
   1.เพศ                 1.พื้นที่สันทนาการ          10.ร้านค้า  
   2.อายุ              2.ห้องสมุด     11.ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ 
   3.อาชีพ      3.ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง 12.สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟา้ 
   4. สถานภาพสมรส     4.ศูนย์บริการธุรกิจ          13.ห้องซาวน่า/สตีม    
   5.ระดับการศึกษา     5.ห้องชมวิวบนชัน้สูง    14.ลานบาร์บีคิว   
   6.รายได้ครอบครัวต่อเดือน    6.บ่อออนเซน    15.ลิฟทส์่วนตัว       
   7.สถานที่ท างาน       7.ลานสัตว์เลีย้ง        
   8.จ านวนสมาชิกที่พักอาศัย    8.ห้องห้องออกก าลังกายแบบแอโรบ็อกซิ่ง  

   9.ลานอาบแดด 

ผลลัพธ์ 
1. ผลวิเคราะห์การจัดล าดับของพืน้ที่ส่วนกลางตามความต้องการและความพึงพอใจ 
2. ผลเปรียบเทียบแสดงความสัมพนัธ์ระหว่างผลทีไ่ด้จากแบบสอบถามด้านความต้องการและ

ความพึงพอใจกับผลวิเคราะห์ราคาขายอาคารชุดภายหลังการปรับฐานเร่ืองท าเลที่ตั้งด้วยวิธี
คุณภาพถ่วงน้ าหนัก  (Weight Quality Score) 

ตัวแปรตาม 
ระดับความต้องการและความพงึพอใจจากการใช้งานพื้นที่ส่วนกลาง 15  ประเภท 

ของกลุ่มประชากรที่อาศัยอยู่ในโครงการ 
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1.5 สมมติฐานของการวิจัย 
 

1.5.1 การออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางมีผลต่อราคาขายและการตัดสินใจซื้ออาคารชุดพัก
อาศัย 

1.5.2 จ านวนและประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลาง มีความสอดคล้องกับราคาขายโครงการที่
ปรับฐานราคาด้วยวิธีคุณภาพถ่วงน้ าหนัก 

1.5.3 ความต้องการและความพึงพอใจจากการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลาง สามารถสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับโครงการตามมุมมองของผู้บริโภค  

 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากงานวิจัย   
 

                1.6.1 ผู้ประกอบการโครงการอาคารชุดพักอาศัย สามารถน าผลของงานวิจัยไปใช้เป็น
แนวทางพิจารณาวางแผนและก าหนดรูปแบบในการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการ 
                1.6.2 ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงแนวคิดในการก าหนดรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่
ส่วนกลางที่แตกต่างกันไปในแต่ละผู้ประกอบการ และน าข้อมูลมาใช้เปรียบเทียบประกอบการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาคารชุด 

 

1.7 ค าจ ากัดความท่ีใช้ในการวิจัย  
 

1.7.1 พ้ืนที่ส่วนกลางของโครงการ หมายถึง พ้ืนที่ที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์ร่วมกัน
ส าหรับเจ้าของร่วม เช่น สระว่ายน้ า ฟิตเนส และสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ โดยเจ้าของร่วมต้อง
ช าระค่าใช้จ่ายส่วนกลางล่วงหน้าไว้ เพ่ือใช้เป็นค่าใช้จ่ายในการดูแลและบ ารุงรักษารวมถึงส าหรับจ้าง
บริหารจัดการ ค่าจ้างพนักงานรักษาความปลอดภัย ค่าจ้างพนักงานรักษาความสะอาด ตลอดจนการ
ซื้ออุปกรณ์และเฟอร์นิเจอร์ อันเป็นประโยชน์โดยรวมของเจ้าของร่วม 

1.7.2 รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม หมายถึง การสร้างสรรค์รูปแบบหรือการเพ่ิมขึ้นของ
สิ่งอ านวยความสะดวกของพ้ืนที่ส่วนกลาง ที่มากกว่ามาตรฐานทั่วไปของอาคารชุดพักอาศัยที่อยู่ใน
ระดับราคาเดียวกัน 

1.7.3 ความพึงพอใจของผู้บริโภค หมายถึง ความพึงพอใจของมนุษย์เป็นการแสดงออก
ทางพฤติกรรมที่เป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได้ การที่เราจะทราบว่าบุคคลมีความพึง
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พอใจหรือไม่ สามารถสังเกตโดยการแสดงออกและต้องมีสิ่งเร้าที่ตรงต่อความต้องการของบุคคล จึงจะ
ท าให้บุคคลเกิดความพึงพอใจ ดังนั้นสิ่งเร้าจึงเป็นแรงจูงใจของบุคคลให้เกิดความพึงพอใจในงานนั้น  
       1.7.4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง การตัดสินใจซื้ออาคารชุดของผู้บริโภคโดย
พิจารณาจากงบประมาณ ขนาดพ้ืนที่ใช้สอยและปัจจัยทางด้านกายภาพที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
             1.7.5 อาคารชุดคือ อาคารที่บุคคลสามารถแยกการถือกรรมสิทธิ์ออกได้เป็นส่วน ๆ โดย
แต่ละส่วนประกอบด้วยกรรมสิทธิ์ในทรัพย์ส่วนบุคคลและทรัพย์ส่วนกลาง ตามพระราชบัญญัติอาคาร
ชุด พ.ศ.2522  (พระราชบัญญัติอาคารชุด, 2522) 
             1.7.6 อาคารสูง หมายถึง คือ  อาคารที่สูงเกินกว่า 23 เมตร การวัดความสูงของอาคาร
ให้วัดจากระดับพ้ืนดินที่ก่อสร้างถึงพ้ืนดาดฟ้า ส าหรับอาคารจั่วหรือปั้นหยาให้วัดจากระดับพ้ืนดินที่
ก่อสร้างถึงยอดผนังของชั้นสูงสุด 

1.7.7 พ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน หมายถึง เขตท่ีเป็นศูนย์กลางด้านพาณิชยกรรม การ
ลงทุน  ระบบเศรษฐกิจและด้านสังคม เป็นที่อยู่อาศัย สถานที่ราชการ มีช่องทางการคมนาคมที่
หลากหลายสะดวกสบาย รวมถึ งมี ระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานที่ครบถ้วน  ซึ่ ง พ้ืนที่ เขต
กรุงเทพมหานครชั้นในประกอบด้วย 21 เขตการปกครอง ได้แก่  เขตพระนคร เขตป้อมปราบศัตรู
พ่าย เขตสัมพันธ์วงศ์ เขตปทุมวัน เขตบางรัก เขตยานนาวา เขตบางคอแหลม เขตดุสิต เขตบางซื่อ 
เขตพญาไท เขตราชเทวี เขตห้วยขวาง เขตคลองเตย เขตจตุจักร เขตธนบุรี เขตคลองสาน  เขต
บางกอกน้อย เขตบางกอกใหญ่ เขตดินแดง เขตสาทร และเขตวัฒนา 

 
  

        พ้ืนทีก่รุงเทพชั้นใน 
 
 
 
  
 
                                                                         พ้ืนทีก่รุงเทพชั้นนอก 
 

ภาพที่ 1.6 ภาพแสดงเขตพ้ืนทีก่รุงเทพมหานครชั้นใน 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการศึกษาที่เกี่ยวข้องกับการวิจัยนี้ เน้นการศึกษา เรื่อง แนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิม

จากการออกแบบพื้นที่ส่วนกลาง ของอาคารชุดพักอาศัย ประเภทอาคารสูง  ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร
ชั้นในมี แนวคิด ทฤษฎี และข้อมูลที่เก่ียวข้อง ดังนี้  

2.1 หลักการพื้นฐานของการวางแผนสร้างคุณค่าและการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผู้บริโภค 
2.3 ข้อมูลทั่วไปและพระราชบัญญัติอาคารชุด พ.ศ. 2522  
2.4 แนวคิดด้านการวางผังพ้ืนที่อาคารและการประเมินอาคารหลังการใช้งาน 
2.5 แนวความคิดเกี่ยวกับที่อยู่อาศัยและลักษณะพฤติกรรมการอยู่อาศัย 
2.6 การประเมินค่าทรัพย์สิน การเปรียบเทียบตลาดด้วยการเฉลี่ยเชิงคุณภาพหรือ   

 แบบถ่วงน้ าหนัก 
2.7 สรุปทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 หลักการพื้นฐานของการวางแผนสร้างคุณค่าและการสร้างมูลค่าเพิ่ม 
 

ในปัจจุบันธุรกิจในอุตสาหกรรมประเภทเดียวกันอยู่ในภาวะที่มีการแข่งขันสูง ส่งผลให้
ก าไรที่เกิดขึ้นมีแนวโน้มที่ต่ าลง เพราะจ าเป็นต้องใช้งบประมาณจ านวนมากในการแย่งพ้ืนที่ทาง
การตลาด โดยปัจจัยที่ท าให้เกิดสภาวะในตอนนี้ คือ ผลิตภัณฑ์และการบริการในประเภทเดียวกันไม่มี
ความแตกต่าง ผู้ประกอบการจึงควรพิจารณาและให้ความสนใจกับการสร้างคุณค่าเพ่ือส่งเสริมให้เกิด
มูลค่าเพ่ิมแก่ผลิตภัณฑ์อย่างครอบคลุมซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Cynthia, 2012) และ
จ าเป็นต้องเสนอประโยชน์หรือความคุ้มค่าที่สูงกว่าต้นทุนการผลิต โดยข้อเสนอดังกล่าวจะต้อง
เหนือกว่าคู่แข่ง (Dranove & Marciano, 2005) การสร้างคุณค่าเกิดจากปัจจัยหลายประการ เช่น 
คุณภาพ ราคา ลักษณะทางกายภาพ โดยลักษณะทางกายภาพเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่ส่งเสริม
ประสิทธิภาพในการใช้งานและเพ่ิมมูลค่าให้แก่ผลิตภัณฑ์ ซึ่งต้องสนับสนุนด้วยการออกแบบทีต่รงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางด้านการตลาด และเป็นปัจจัยต่อ
ความส าเร็จและสร้างผลก าไรที่สูงกว่าผู้ประกอบการรายอื่น  
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2.1.1 หลักการสร้างคุณค่า 

การตลาดสมัยใหม่มีการแข่งขันมากขึ้น ในปัจจุบันจึงเกิดแนวทางใหม่ที่ช่วยส่งเสริมการ
ขาย คือ “Value Creation” หมายถึง “การสร้างคุณค่า” โดยเริ่มต้นจากการก าหนดคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ (Attributes) และสร้างจุดเด่น (Features)  แปลงจุดเด่นให้เป็นประโยชน์ (Benefits) โดย
สอดแทรกแนวความคิดเรื่องคุณค่า (Value) โดยมองว่าควรส่งเสริมด้านไหน จึงจะท าให้ผู้บริโภครู้สึก
ว่าสินค้าที่เราน าเสนอคุ้มกับเงินและเวลาที่เสียไป การสร้างคุณค่ามีหลักการพ้ืนฐาน 5 ขั้นตอน ซึ่ง
เรียกว่า ปัญจทัศน์ (Pentadigm) โดยเป็นกรอบความคิด ในการวางยุทธศาสตร์ของการสร้างคุณค่า 
ประกอบด้วย 

2.1.1.1. การค้นพบ (Discovery) คือ การค้นหาว่ากลุ่มเป้าหมายหลักต้องการคุณค่า
ทางด้านไหนจากผลิตภัณฑ์ เช่นความสะดวกสบาย การส่งเสริมคุณภาพชีวิตให้ดีขึ้น เป็นต้น 

2.1.1.2 ความมุ่งมั่น (Commitment) คือ สร้างคุณค่าให้แก่ผู้บริโภค โดยใช้ข้อมูล
จากการค้นหาเรื่องความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย (Discovery) มาหานวัตกรรมที่สอดคล้อง เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยปรากฏในนโยบายการด าเนินงานขององค์กร 

2.1.1.3. การสร้างสรรค์คุณค่า (Creation) มีกระบวนการหลักทั้งหมด  4 ขั้นตอน 
ประกอบด้วย กระบวนการแรกคือ การผลิต ซึ่งเป็นไปตามข้อก าหนดที่สัมพันธ์กันกับนโยบายของ
องค์กร (Commitment) กระบวนการที่สองคือการตลาด มีหน้าที่ในการสื่อสารคุณค่าของผลิตภัณฑ์  
กระบวนการที่สามคือ การขาย น าเอาจุดเด่น ประโยชน์ และคุณค่าของผลิตภัณฑ์มาใช้ในการจูงใจ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ และ กระบวนการที่สี่คือ การบริการ เป็นการสร้างคุณค่าเพ่ิมเติมให้แก่
ผลิตภัณฑ์ 

2.1.1.4. การประเมิน (Assessment) คือ การวัดผล เพ่ือประเมินว่าคุณค่าที่เรามอบ
ให้กับผู้บริโภคเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการและสามารถสร้างความพึงพอใจได้จริงหรือไม่ถ้าไม่บรรลุ
จุดประสงค์ดังกล่าวที่ตั้งต้องมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงส่วนไหนบ้าง 

2.1.1.5. การปรับปรุงแก้ไข (Improvement) คือการน าข้อมูลทั้งหมดจากการวัดผล
มาแก้ไของค์ประกอบให้เป็นที่พอใจของผู้บริโภคให้มากที่สุด โดยวิเคราะห์ต้นเหตุของปัญหาต่าง ๆ ที่
เกิดข้ึน และน ามาปรับปรุงแก้ไข 

นอกเหนือจากปัญจทัศน์ที่มี 5 ขั้นตอนดังกล่าวแล้ว ทางผู้ประกอบการต้องให้
ความส าคัญกับห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) ซ่ึงเป็นหลักการส าคัญของการสร้างคุณค่าเพ่ิมในทุก
จุด และส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพ (เสรี วงษ์มณฑา, 2549) 
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 2.1.2 การสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added)  
“มูลค่า (Value)” ความหมายทางการตลาด หมายถึง ราคาทางจิตใจที่ได้จากการ

ประเมินตีค่าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยเปรียบเทียบระหว่างสิ่งที่ได้รับกับต้นทุนที่เสียไปเพ่ือให้ได้สิ่งนั้นมา สรุป 
คือ  

ผลประโยชน์ – ค่าใช้จ่าย = มูลค่า 
(ผลประโยชน์ คือการคิดใหม่, ปรับปรุงหรือพัฒนาจากท่ีมีอยู่) 
(ค่าใช้จ่าย คือการลดค่าใช้จ่าย โดยการบริหารความเสี่ยงและก าจัดสิ่งไม่จ าเป็นออก) 
(มูลค่า คือส่วนต่างระหว่างสิ่งที่ผู้บริโภคจะได้รับกับสิ่งที่ผู้บริโภคจ่ายไปซึ่งสามารถ  

สร้างมูลค่าเพ่ิมได้ด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์ หรือลดค่าใช้จ่ายในส่วนที่ไม่จ าเป็นให้แก่
ผู้บริโภค) 

การเพ่ิมมูลค่า (Value Added)  ของผลิตภัณฑ์หรือการบริการจะเกิดขึ้นใน
กระบวนการแต่ละขั้นตอนตั้งแต่การผลิตจนถึงการจัดจ าหน่าย โดยการน าใช้จุดแข็งที่มีอยู่มา
สร้างสรรค์ให้กับผลิตภัณฑ์หรือการบริการ ส่งผลให้เกิดการลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ์น้อยลง โดย
ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมองกระบวนการที่เกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอนและพิจารณาว่าในแต่ละ
กระบวนการนั้น เราสามารถ สร้างมูลค่าได้อย่างไร (สิรยา คงสมพงษ์, 2557) 

จากการศึกษาแผนภูมิโครงสร้างทางธุรกิจ (Business Model Canvas) พบว่ามี
ความสอดคล้องกับแนวคิดการเพ่ิมมูลค่า ด้วยการอธิบายถึงส่วนส าคัญที่สุดของการสร้างตัวแบบทาง
ธุรกิจ คือ การออกแบบสร้างคุณค่าในสิ่งที่ลูกค้าต้องการและการส่งมอบความพึงพอใจสูงสุดให้กับ
ลูกค้า จากตัวแบบทางธุรกิจนี้น ามาการพัฒนาแนวคิด Value Proposition Design ซึ่ ง เป็น
กระบวนการค้นหาความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเนื่องและการพัฒนาการส่งมอบ ประกอบด้วย 2 
ส่วนส าคัญ ดังนี้ 

(1) Customer Segment คือ แผนภาพการวิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภค ซึ่งถูกใช้
เพ่ือค้นหาความต้องการของกลุ่มเป้าหมายหลัก ประกอบไปด้วย 3 ส่วนคือ 

(1.1) Customer Job คือการระบุความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ทั้งใน
เชิงกายภาพและอารมณ์ความรู้สึก 

(1.2) Pain ระบุสิ่งที่ผู้บริโภคไม่ชอบหรือไม่ต้องการในการใช้ผลิตภัณฑ์และ
การบริการ โดยศึกษาและวิเคราะห์จากปัญหาหรือประสบการณ์ไม่ดีที่เกิดขึ้นหลังจากใช้งานหรือเข้า
รับบริการต่าง ๆ จากผู้ประกอบการหรือจากคู่แข่ง  

(1 .3) Gain ระบุสิ่ งที่ผู้บริ โภคคาดหวั ง โดยศึกษาและวิ เคราะห์จาก
ประสบการณท์ี่ดรีะหว่างการใช้บริการหรือการบริการหลังการขาย 
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(2) Value Proposition คือ แผนภาพแสดงคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือการบริการ 
เพ่ือก าหนดถึงคุณค่าท่ีจะส่งไปถึงลูกค้าผ่านผลิตภัณฑ์หรือการบริการ โดยให้ผู้บริโภครู้สึกเกิดความพึง 
พอใจจากการได้รับสิ่งที่ต้องการประกอบไปด้วย 3 ส่วนดังต่อไปนี้ 

(2.1) Product or service คุณค่าหรือการบริการที่ท าเสนอให้ผู้บริโภค การ
ระบุว่าจะใส่คุณค่าอะไรลงไปในสินค้าหรือบริการซึ่งท าเพ่ือตอบโจทย์ Customer Jobs โดยค านึงถึง
คุณลักษณะและประโยชน์ที่ผู้บริโภคต้องการและน าข้อมูลทั้งหมดสรุปออกมาว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการ
จะต้องเป็นอะไรมีคุณลักษณะอย่างไร 

(2.2) Pain reliever ป้องกัน แก้ไข หรือลดปัญหากับผู้บริโภค การระบุสิ่งที่จะ 
มาช่วยแก้ไขปัญหาให้กับผู้บริโภค    

(2.3) Gain creator สร้างความพึงพอใจด้วยสิ่งพิเศษ โดยผลิตภัณฑ์หรือการ
บริการจะต้องตอบสนอง ความต้องการให้ได้มากที่สุด หรืออาจเป็นแนวทาง ในการน าเสนอสิ่งดี ๆ 
เพ่ิมเติมจากคุณประโยชน์ขั้นพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ์และการบริการ เพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นคุณค่าและเกิด 
ความพึงพอใจ 

2.1.3  กระบวนการคิดเชิงออกแบบ 
Design Thinking Process หรือ กระบวนการคิดเชิงออกแบบ เป็นอีกหนึ่งวิธีคิดที่มี

ความน่าสนใจ ถูกพัฒนาขึ้น โดย Hasso Plattner Institute of Design at Stanford (2010) แห่ง
มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด โดยเริ่มจากการท าความเข้าใจกับปัญหาและความต้องการของผู้บริโภค 
จากนั้นจึงคิดสร้างสรรค์คุณค่าและแก้ไขปัญหาต่างๆแล้วจึงน าไปทดสอบหรือทดลองน าเสนอให้กับ
กลุ่มตัวอย่างซึ่งมีลักษณะเหมือนกลุ่มเป้าหมายแล้วจึงน าไปพัฒนาเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ 
ที่มีมูลค่าเพ่ิมสามารถตอบสนองการใช้งานและเป็นที่ต้องการของผู้บริโภคโดยมีหลักการทั้งหมด 5 ข้อ 
(ดังแสดงในภาพที่ 2.1) 
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ภาพที่ 2.1 ภาพแสดงขั้นตอนกระบวนการคิดเชิงออกแบบ 
จาก Hasso Plattner Institute of Design at Stanford (2010) 

 
 
 

1. Empathize 
การท าความเข้าใจผู้บรโิภคในดา้นความต้องการ  

ความคิดและคณุค่าที่ผู้บริโภคให้ความส าคญั 

2. Define 
การระบุถึงสิ่งที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑห์รือการบริการ  

ซึ่งได้จากการเช่ือมโยงประเด็นต่างๆ จากขั้นตอนแรก  
เพื่อให้เห็นถึงความเกี่ยวเนื่องและสามารถจัดกลุ่มได้อย่างเป็นระบบ 

3. Ideate 
การสร้างสรรค์ความคิดเพื่อพัฒนาผลิตภณัฑ์หรือการบริการ 

เพื่อตอบโจทย์ความของผู้บริโภค และเติมเต็มในส่วนท่ีไม่สามารถตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บรโิภคได้อยา่งเต็มที ่

4. Prototype 
น าความคิดที่ถูกคัดเลือกจากขั้นตอนการสร้างสรรค์ความคดิ (Ideate)  

มาพัฒนาให้อยู่ในรปูแบบท่ีสามารถเข้าใจหรือจับต้องได้  
เพื่อให้สามารถเห็นภาพรวมและผลลัพธ์ได้ชัดเจนมากขึ้น 

 

5. Test 
การน าต้นแบบหรือผลิตภัณฑจ์ าลองที่สร้างขึ้นไปทดสอบความคิดเหน็กับผู้บริโภค 

โดยให้ทดลองใช้และน าผลตอบรับมาปรับปรุงและพัฒนา 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผู้บริโภค 
 

ทัศนคติของผู้บริโภคคือสิ่งที่ส าคัญต่อนักการตลาดเนื่องจากมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์ โดยประสบการณ์จะมีผลต่อทัศนคติ ดังนั้นทัศนคติจึงเป็นความโน้มเอียงของความรู้สึก
นึกคิดที่เกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นใด ๆ ในทิศทางใดทิศทางหนึ่งที่สม่ าเสมอ 
(วิเชียร วงศ์ณิชชากุล, 2552)  โดยปกติแล้วทัศนคติของผู้บริโภคมีดังนี้ 

(1) ความเข้าใจ (Cognitive or Believe Component) คือ ความเชื่อที่มีต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งหรือปรากฏการณ์ต่าง ๆ 

(2) ความชอบพอหรือส่วนของความรู้สึก (Affection or Feeling Component) คือ
ความรู้สึกและอารมณ์  ซึ่งเกิดขึ้นจากหลายสาเหตุ  เช่น อุปนิสัย ท่าทาง บุคลิก  และสิ่งจูงใจต่าง ๆ 
เป็นต้น 

(3) พฤติกรรมหรือแนวโน้มการแสดงออก  (Behavior or Action -  tendency 
Component) แนวโน้มของพฤติกรรม ซึ่งเป็นการเรียนรู้ในสิ่งที่ได้ปฏิบัติตอบต่าง ๆ และเก็บสะสมไว้
ในความทรงจ าโดยผ่านประสบการณ์ที่ได้รับมาในอดีต 

นอกเหนือจากที่กล่าวมา ทัศนคติสามารถส่งผลกระทบต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคและทัศนคติในทางบวกของผู้บริโภคซึ่งมีความส าคัญต่อความส าเร็จของ
ผลิตภัณฑ์ (วิเชียร วงศ์ณิชชากุล, 2552) การตลาดสามารถเข้าไปมีอิทธิพลต่อทัศนคติของผู้บริโภคได้
โดยการสร้างแรงจูงใจและผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติเข้าได้กับทัศนคติของผู้บริโภค ที่สามารถ
เปลี่ยนแปลงได้ยาก (นันทสารี สุขโต, 2555) 

สรุปได้ว่าทัศนคติประกอบไปด้วยองค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive 
Component) องค์ประกอบด้านความรู้สึก (Affective Component) และองค์ประกอบด้าน
พฤติกรรม (Behavioral or Conative Component) องค์ประกอบทั้ง 3 ส่วนนี้จะมีความสอดคล้อง
กันในการท าให้เกิดเป็นทัศนคติต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งขึ้นมา โดยถ้ามีการเปลี่ยนแปลงใด ๆ ในองค์ประกอบ
หนึ่งแล้วก็จะมีแนวโน้มต่อเนื่องไปยังองค์ประกอบอ่ืน ๆ ได้ นักการตลาดจึงควรพยายามด าเนินธุรกิจ
ของตนเองให้ตรงกับทัศนคติและความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการพยายามเลือกวิธีการทาง
การตลาดที่เหมาะสมเพื่อเป็นตัวส่งเสริมและ เป็นการสร้างอรรถประโยชน์ให้เกิดข้ึนโดยแท้จริง 

2.2.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  (complex decision process)  จุดประสงค์ของผู้ประ 
กอบการในธุรกิจประเภทต่าง ๆ คือการท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ โดย
พฤติกรรมของผู้บริโภคมีหลักเกณฑ์ด้วยกันทั้งหมด 5 ข้อ ก่อนการตัดสินใจในเลือกซ้ือสินค้า (นธกฤต 
วันต๊ะเมล์, 2555)  ดังนี้ 
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(1) ความจ าเป็น คือ แรงกระตุ้นจากภายในตัวผู้บริโภคเองหรือจากสิ่งเร้าภายนอก 
โดยแบ่งเป็นความจ าเป็นภายในและภายนอก 

(2) การค้นหาข้อมูลในผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจซื้อสินค้า 
รวมถึงความทรงจ าของผู้บริโภคเองและข้อมูลภายนอกที่ได้รับความคิดจากผู้บริโภคคนอ่ืน 

(3) ประเมินตัวเลือกอ่ืน ๆ ที่หลากหลาย ประเมินจากความโดดเด่น ความเข้าใจใน
ตราสินค้า และคุณลักษณะอ่ืนๆ 

(4) ตัดสินใจซื้อ โดยมีส่วนผสมทางการตลาดที่นิยมน ามาเป็นเครื่องมือ 4 หลักการ 
คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 

(5) ผู้บริโภคจะเป็นผู้ก าหนดเองว่าพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์หรือไม่ และในกรณีที่เกิด
ความพึงพอใจ อาจเกิดรูปแบบทางการตลาดแบบปากต่อปาก คือ การสื่อสารระหว่างผู้บริโภคด้วย
กันเอง จากคนหนึ่งที่มีอิทธิพล ไปยังอีกคนหนึ่ง โดยเป็นการถ่ายทอดเรื่องราวจากการใช้ผลิตภัณฑ์นั้น
และอาจผสมผสานกับความรู้สึกส่วนตัวและอารมณ์เข้าร่วมด้วย 

2.2.2 ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหวังและความพึงพอใจ 

ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหวังและความพึงพอใจว่า หลังการท าการซื้อสินค้าแล้ว 
ผู้บริโภคอาจรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์นั้น และท าให้เกิดพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post 
Purchase Behavior) โดยสิ่งที่น ามาพิจารณา คือ ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหวังของผู้บริโภค 
(Consumer’s Expectations) และการรับรู้ถึงผลการปฏิบัติงานของสินค้า (Product’s Perceived 
Performance) (Kotler.P, 2000) 

สรุปได้ว่า ความคาดหวัง หมายถึง การตั้งความปรารถนาที่จะเกิดขึ้นของบุคคลในสิ่งที่
จะเกิดขึ้นในอนาคตโดยใช้ประสบการณ์ที่เคยประสบมาหรือข้อมูลที่เคยได้รับมาคาดหมายเหตุการณ์
ที่จะเกิดขึ้นในอนาคตและความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึงสภาวะจิตที่ปราศจากความเครียด 
เป็นความรู้สึกของบุคคลในทางบวก โดยทั้ง 2 ข้อมีความสัมพันธ์กับผู้บริโภคและการประสบ
ความส าเร็จของผลิตภัณฑ์ 

ลูกค้าจะซื้อสินค้าหรือบริการก็ต่อเมื่อ คุณค่าท่ีได้รับทั้งหมด มากกว่าต้นทุนที่ต้องจ่ายไป 
ในปัจจุบันจะพบว่าเมื่อลูกค้าต้องการผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหนึ่ง ผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกันที่ถูกวาง
จ าหน่ายมีความหลากหลายมากขึ้น ลูกค้าจึงอาจมีการเปรียบเทียบสินค้าของผู้ประกอบการกับคู่แข่ง
หรือเปรียบเทียบกับสินค้าทดแทนก่อนการตัดสินใจในการซื้อ และผลสุดท้ายลูกค้าจะเลือกสิ่งที่ท าให้
ได้รับคุณค่าสุทธิสูงที่สุด ซึ่งนักการตลาดหรือผู้ประกอบการต้องมองปัจจัยอ่ืนที่มีผลต่อการตัดสินใจที่
นอกเหนือจากต้นทุนของธุรกิจที่ส่งผลต่อราคาผลิตภัณฑ์ที่ลดลง เพ่ือเป็นแนวทางเลือกใหม่ เช่น การ
เพ่ิมมูลค่า (Valued added ) ให้กับผลิตภัณฑ์ ช่วยสร้างแรงจูงใจต่อการตัดสินใจในการซื้อของลูกค้า 
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และส่งผลต่อการประสบความส าเร็จของธุรกิจเหนือคู่แข่งในยุคที่มีการแข่งขันทางการตลาดสูง (ดัง
แสดงในภาพที่ 2.2) อย่างไรก็ตามลูกค้าจะไม่สามารถตัดสินคุณค่าที่แท้จริงได้ แต่จะตัดสินจาก 
Perceived Value หรือคุณค่าที่ลูกค้ารับรู้  ส่วนความพึงพอใจของลูกค้านั้นขึ้นอยู่กับ ผลงานของ
สินค้าและบริการที่ลูกค้ารับรู้ เทียบกับ สิ่งที่ลูกค้าคาดหวัง 

หากผลงานแย่กว่าลูกค้าคาด ลูกค้าก็จะไม่พอใจ (Dissatisfied)=>อาจบอกต่อในแง่ร้าย 
หากผลงานเท่ากับลูกค้าคาด ลูกค้าก็จะพอใจ (Satisfied) => อาจซื้อซ้ า 
หากผลงานดีกว่าลูกค้าคาด ลูกค้าก็จะดีใจ (Delighted) => อาจช่วยบอกต่อในแง่ดี 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพที่ 2.2  กระบวนการผสานต้นทุน (Cost) และ คุณค่า (Value) เพ่ือส่งมอบความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ให้แก่ลูกค้า   
จาก http://www.surveyonics.com/SurveyCourseware/Consumer-Value-and-
Satisfaction-Survey-Creation.aspx 

Customer Delivered Value 
คุณค่าผลิตภัณฑ์ ที่ส่งมอบให้ลูกค้า 

Total Delivered Value 
คุณค่าผลิตภัณฑ์รวมในสายตาลูกค้า 

Total Customer Cost 
ต้นทุนรวมของลูกค้า 

Product Value 
คุณค่าด้านผลิตภัณฑ์ 

Service Value 
คุณค่าด้านบริการ 

Personnel Value 
คุณค่าด้านบุคลากร 

Image Value 
คุณค่าด้านภาพลักษณ ์

Monetary Cost 
ต้นทุนในรูปตัวเงิน 

Time Cost 
ต้นทุนด้านเวลา 

Energy Cost 
ต้นทุนด้านพลังงาน 

Psychic Cost 
ต้นทุนด้านจิตวิทยา 
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                2.2.3 แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาคารชุดพักอาศัย 
    ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาคารชุดพักอาศัยสามารถสรุปได้เป็น 5 ปัจจัยหลัก  

(ยุวดี ศิริ, 2544) ได้แก่ 
(1) ท าเลที่ตั้งและสภาพแวดล้อม 
(2) ราคาและเงื่อนไขการช าระเงิน 
(3) ลักษณะภาพแบบอาคารชุดพักอาศัย แผนผังพ้ืนที่ใช้สอย รวมถึงการใช้วัสดุและ

คุณภาพของการก่อสร้าง 
(4) ระบบสาธารณูปโภคและสิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการจะช่วยเสริมให้

โครงการมีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 
(5) ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงผู้ประกอบการ 
 

2.3 ข้อมูลทั่วไปและพระราชบัญญัติอาคารชุด พ.ศ. 2522  
 

2.3.1 ข้อมูลอาคารชุด 
อาคารชุด หมายถึง รูปแบบการถือครองกรรมสิทธิ์ร่วมกันในอาคาร ที่บุคคลสามารถ

แยกการถือครองกรรมสิทธิ์ออกเป็นส่วน ๆ โดยแต่ละส่วนประกอบด้วยกรรมสิทธิ์ในทรัพย์สินส่วน 
บุคคลและกรรมสิทธิ์ในทรัพย์สินส่วนกลาง ประเภทของอาคารชุดแบ่งตามการใช้งานได้ 4 ประเภท   
(อนันตพร นคะจัด, 2542)  

2.3.1.1 อาคารชุดเพ่ือการอยู่อาศัย จัดสร้างสร้างขึ้นโดยมีจุดประสงค์เพ่ือใช้เป็นที่ 
พักอาศัยจะมีขนาดใหญ่หรือเล็กแตกต่างกันไปตามท าเลที่ตั้งของโครงการนั้น ๆ  
  2.3.1.2 อาคารชุดเพ่ือการพักผ่อนเป็นอาคารชุดที่มีลักษณะเช่นเดียวกันกับอาคาร
ชุดเพ่ือการอยู่อาศัยแต่ท าเลที่ตั้งนั้นจะอยู่ในบริเวณแหล่งท่องเที่ยวและตากอากาศที่ส าคัญ และมีสิ่ง
อ านวยความ สะดวกที่เหมาะสมกับการพักผ่อนมากขึ้น 
   2.3.1.3 อาคารชุดเพ่ือการค้าหรือพาณิชย์ เป็นอาคารชุดเพ่ือใช้เป็นส านักงานหรือ
สถานประกอบการธุรกิจการค้า  มีลักษณะและการใช้งานเหมือนกับอาคารส านักงานทั่วไป 
   2.3.1.4 อาคารชุดแบบผสมหรือคอมเพล็กซ์  เป็นอาคารชุดที่สร้างขึ้นเ พ่ือ
วัตถุประสงค์ให้เจ้าของร่วมใช้เป็นที่อยู่อาศัยและส านักงานรวมกันอยู่ นอกจากนี้อาจมีโครงการอื่น ๆ 
ประกอบอยู่ด้วย เช่น ศูนย์การค้า โรงแรม หรือส านักงานให้เช่า เพ่ือเป็นการอ านวยความสะดวกแก่
เจ้าของร่วมโครงการนั้น ๆ 
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2.3.2 พระราชบัญญัติอาคารชุดพ.ศ. 2522 แก้ไขเพ่ิมเติมโดย(ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2535, 
(ฉบับที่ 3) พ.ศ. 2543 (ฉบับที่ 4) พ.ศ. 2550 และ (ฉบับที่ 5) พ.ศ. 2558 

2.3.2.1 มาตรา 4 ในพระราชบัญญัตินี้ 
“อาคารชุด” หมายความว่า อาคารที่บุคคลสามารถแยกการถือกรรมสิทธิ์ออกได้

เป็นส่วน ๆ โดยแต่ละส่วนประกอบด้วยกรรมสิทธิ์ในทรัพย์ส่วนบุคคลและกรรมสิทธิ์ร่วมในทรัพย์
ส่วนกลาง 

“ทรัพย์ส่วนบุคคล” หมายความว่า ห้องชุด และหมายความรวมถึงสิ่งปลูกสร้าง
หรือที่ดินที่จัดไว้ให้เป็นของเจ้าของห้องชุดแต่ละราย 

“ห้องชุด” หมายความว่า ส่วนของอาคารชุดที่แยกการถือกรรมสิทธิ์ออกได้เป็น
ส่วนเฉพาะของแต่ละบุคคล 

“ทรัพย์ส่วนกลาง” หมายความว่า ส่วนของอาคารชุดที่มิใช่ห้องชุด ที่ดินที่ตั้ง
อาคารชุด และท่ีดินหรือทรัพย์สินอ่ืนที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์ร่วมกันส าหรับเจ้าของร่วม 

“เจ้าของร่วม” หมายความว่า เจ้าของห้องชุดในอาคารชุดแต่ละอาคารชุด 
    2.3.2.2 กรรมสิทธ์ในห้องชุด 
มาตรา 14 อัตราส่วนในกรรมสิทธิ์ร่วมในทรัพย์ส่วนกลางของเจ้าของร่วมให้เป็นไปตาม

อัตราส่วนระหว่างเนื้อที่ของห้องชุดแต่ละห้องชุดกับเนื้อที่ของห้องชุดทั้งหมดในอาคารชุดนั้นในขณะที่
ขอจดทะเบียนอาคารชุดตามมาตรา 6 

มาตรา 15 ทรัพย์สินต่อไปนี้ให้ถือว่าเป็นทรัพย์ส่วนกลาง 
(1) ที่ดินที่ตั้งอาคารชุด 
(2) ที่ดินที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์ร่วมกัน 
(3) โครงสร้าง และสิ่งก่อสร้างเพ่ือความมั่นคงและเพ่ือการป้องกันความเสียหายต่อ

ตัวอาคารชุด 
(4) อาคารหรือส่วนของอาคารและเครื่องอุปกรณ์ที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์

ร่วมกัน 
(5) เครื่องมือและเครื่องใช้ที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์ร่วมกัน 
(6) สถานที่ที่มีไว้เพ่ือบริการส่วนรวมแก่อาคารชุด 
(7) ทรัพย์สินอื่นที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์ร่วมกัน 
(8) ส านักงานของนิติบุคคลอาคารชุด 
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(9) อสังหาริมทรัพย์ที่ซื้อหรือได้มาตามมาตรา 48 (1) ซึ่งกล่าวไว้ว่า มติเก่ียวกับเรื่อง
การซื้ออสังหาริมทรัพย์หรือรับการให้อสังหาริมทรัพย์ที่มีค่าภาระติดพันเป็นทรัพย์ส่วนกลางนั้นต้อง
ไดร้ับคะแนนเสียงไม่น้อยกว่ากึ่งหนึ่งของจ านวนคะแนนเสียงของเจ้าของร่วมทั้งหมด 

(10) สิ่งก่อสร้างหรือระบบที่สร้างข้ึนเพื่อรักษาความปลอดภัยหรือสภาพแวดล้อมใน 
อาคารชุด เช่น ระบบป้องกันอัคคีภัย การระบายอากาศ การปรับอากาศ การระบายน้ า การบ าบัดน้ า
เสีย หรือการก าจัดขยะมูลฝอยและสิ่งปฏิกูล               

(11) ทรัพย์สินที่ใช้เงินตามมาตรา 18 ซึ่งกล่าวไว้ว่า เจ้าของร่วมต้องร่วมกันออกค่า
ภาษีอากรตามอัตราส่วนที่เจ้าของร่วมแต่ละคนมีกรรมสิทธิ์ในทรัพย์ส่วนกลางตามมาตรา ๑๔ เจ้าของ
ร่วมต้องร่วมกันออกค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการให้บริการส่วนรวมและที่เกิดจากเครื่องมือ เครื่องใช้ 
ตลอดจนสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีไว้เพ่ือใช้หรือเพ่ือประโยชน์ร่วมกัน และค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการ
ดูแลรักษาและการด าเนินการเกี่ยวกับทรัพย์ส่วนกลาง ตามอัตราส่วนที่เจ้าของร่วมแต่ละคนมี
กรรมสิทธิ์ในทรัพย์ส่วนกลางตามมาตรา ๑๔ หรือตามส่วนแห่งประโยชน์ที่มีต่อห้องชุด ทั้งนี้ ตามที่
ก าหนดในข้อบังคับให้ผู้มีกรรมสิทธิ์ในที่ดินและอาคารตามมาตรา ๖ เป็นเจ้าของร่วมในห้องชุดที่ยังไม่
มีการโอนกรรมสิทธิ์ให้แก่บุคคลใดบุคคลหนึ่ง และต้องร่วมออกค่าใช้จ่ายตามวรรคหนึ่งและวรรคสอง
ส าหรับห้องชุดดังกล่าวด้วย ในการดูแลรักษา 
  มาตรา16 ทรัพย์ส่วนกลางที่เป็นอสังหาริมทรัพย์จะถูกฟ้องให้แบ่งแยกบังคับจ านอง 
หรือบังคับให้ขายทอดตลาด แยกจากทรัพย์ส่วนบุคคลมิได้ 
  มาตรา 17 การจัดการและการใช้ทรัพย์ส่วนกลางให้เป็นไปตามพระราชบัญญัตินี้
และตามข้อบังคับ 

 มาตรา 17/115 ในกรณีที่มีการจัดพ้ืนที่ของอาคารชุดเพ่ือประกอบการค้าต้อง
จัดระบบการเข้าออกในพ้ืนที่ดังกล่าวเป็นการเฉพาะไม่ให้รบวนความเป็นอยู่โดยปกติสุขของเจ้าของ
ร่วมห้ามผู้ใดประกอบการค้าในอาคารชุด เว้นแต่เป็นการประกอบการค้าในพ้ืนที่ของอาคารชุดที่จัดไว้
ตามวรรคหนึ่ง 
 

2.4 แนวคิดด้านการวางผังพื้นที่อาคารและการประเมินอาคารหลังการใช้งาน 
   
       2.4.1 แนวคิดทางด้านกายภาพ 

แนวคิดที่เกี่ยวกับด้านการบริหารจัดการอาคาร การบริหารทรัพยากรอาคาร  เรียกว่า 
การบริหารทรัพยากรกายภาพ (Facility Management) หมายถึงกระบวนการบริหารและจัดการ
ทรัพยากรกายภาพ เพ่ือให้ท างานตอบสนอง ความต้องการและกิจกรรมขององค์กรอย่างมี
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ประสิทธิภาพสูงสุดเพ่ือเพ่ิมศักยภาพการท างาน  เพ่ิมผลผลิต และความสามารถในการแข่งขันของ
องค์กร (บัณฑิต จุลาสัย และ เสริชย์ โชติพานิช, 2547)  

การบริหารจัดการทรัพยากรและสภาพแวดล้อมภายในอาคาร (Facility and 
Environment Management) เป็นการจัดสภาพแวดล้อมที่ต้องค านึงถึงมนุษย์ (People) อาคาร 
สถานที่ (Place) และกระบวนการท างาน (Process) โดยเน้นการจัดการเชิงบูรณาการ ที่สัมพันธ์กับ
ทฤษฎีและแนวคิดทางสถาปัตยกรรม วิศวกรรม การเงินและบัญชี การบริหารจัดการ และพฤติกรรม
มนุษย์  ดังภาพที่ 2.3 ที่แสดงให้เห็นว่า การบริหารจัดการอาคารไม่ใช่แค่การบริหารจัดการระบบ
อาคารเพียงอย่างเดียว แต่เป็นกระบวนการที่ท างานสัมพันธ์กันระหว่าง 3 ปัจจัย คือ กระบวนการ
ท างาน (Process) ผู้ใช้อาคาร (People) และอาคารสถานที่ (Place) ซึ่งทั้งสามปัจจัยจะต้องท างาน
อย่างสอดคล้องกัน เพ่ือให้บรรลุผลส าเร็จตามเป้าหมายขององค์กร  (วิจิตรบุษบา มารมย์, 2545) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.3 : แผนภาพแสดงองค์ประกอบของการบริหารจัดการทรัพยากรอาคาร 
จาก (วิจิตรบุษบา มารมย์, 2545) 

การมองข้ามหรือให้ความส าคัญกับการบริหารจัดการด้านอาคารสถานที่น้อยเกินไป เป็น
สาเหตุให้ไม่สามารถใช้ประโยชน์จากอาคารนั้นได้อย่างเต็มที่ ไม่คุ้มค่าการลงทุน และอาจเกิดการ
สูญเสียทรัพยากรที่ประกอบในอาคารมากเกินความจ าเป็น การตระหนักและเสริมสร้างความรู้ความ
เข้าใจในงานบริหารจัดการทรัพยากรกายภาพจะช่วยให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจากการใช้อาคาร
สถานที่  

การบริหารจัดการอาคารต้องผนวกองค์ความรู้หลายส่วนเข้าไว้ด้วยกัน โดยต้องพิจารณา
ให้ครอบคลุมองค์ประกอบในด้านต่าง ๆ เช่น นโยบายหลักขององค์กร การวางแผนงาน ข้อจ ากัดด้าน
ทรัพยากรและบุคลากรไปจนถึงเงื่อนไขทางธุรกิจ โดยที่ยังสามารถรักษาผลประโยชน์ของผู้ลงทุนและ
ไม่ให้กระทบกับสภาพความเป็นอยู่ของชุมชนข้างเคียง ทั้งนี้องค์ประกอบเหล่านี้ควรถูกน ามาผสานกับ
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ความรู้ด้านงานออกแบบ วิศวกรรมการก่อสร้าง ระบบประกอบอาคารและการซ่อมบ ารุงอาคาร อีก
ทั้งต้องมีการพัฒนาองค์ความรู้ใหม่ให้สอดคล้องกับสถานการณ์และความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี
ควบคู่กันไปด้วย (บัณฑิต จุลาสัย และ เสริชย์ โชติพานิช, 2547) 

      2.4.2 แนวคิดด้านอาคารและการวางผังพ้ืนที่อาคาร 
แนวคิดด้านกายภาพ หมายถึงพ้ืนที่ของสิ่งปลูกสร้างทั้งหมด ตัวอาคาร รวมถึงสิ่ง

สนับสนุนให้เกิดอาคาร ผลิตผลและรายได้จากการประกอบกิจการ การใช้อาคารสถานที่โดยทราบถึง
องค์ประกอบทางกายภาพ วัสดุอุปกรณ์ของอาคารที่มีความเฉพาะเจาะจงและประสิทธิภาพของ
อาคารในด้านต่าง ๆ จะช่วยให้ได้ประโยชน์สูงสุดและสร้างความปลอดภัยต่อผู้ใช้อาคาร 

การพัฒนาทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี ในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ก่อให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงในหลาย ๆ ด้าน  หลายองค์กรจะต้องปรับกลยุทธ์การใช้อาคาร ดังนั้นจ าเป็นจะต้อง
หาวิธีการหรือรูปแบบ ที่จะเข้ามาจัดการ ซึ่งจะต้องเข้าใจถึงความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจกับอาคาร
สถานที่และบริการที่สนับสนุนการท างานและธุรกิจ ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการใช้และการดูแลรักษา
และความต้องการของผู้ที่เกี่ยวข้อง ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียดได้ดังนี้ ในการด าเนินธุรกิจ และ
กิจการต่าง ๆ ขององค์กร ที่ก่อให้เกิดรายได้หรือที่เรียกว่า ธุรกิจหลัก (Core business) จ าเป็นอย่าง
ยิ่ งที่จะต้องอาศัยสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ  (Business environment)  มาเป็นตัวสนับสนุน
ประกอบด้วย 

(1) ทรัพยากรกายภาพ ( Physical resources) ได้แก่อาคาร พ้ืนที่อาคาร ระบบ
ประกอบ อาคาร สถานที่ บริเวณภูมิทัศน์ อุปกรณ์ และเฟอร์นิเจอร์ต่างๆ รวมถึงสาธารณูปโภคต่างๆ 
(Infrastructure) ได้แก่ไฟฟ้า น้ าประปา และโทรศัพท์ ฯลฯ ที่เกิดจากการใช้ทรัพยากรกายภาพ  

 (2) การบริการสนับสนุนต่างๆ ( Support service ) ได้แก่การดูแลรักษาอาคาร 
บริการอาคาร บริการส านักงาน และบริการทั่วไป 

(3) บุคลากร (Personal) ได้แก่ พนักงานขององค์กร และผู้ที่เก่ียวข้องกับธุรกิจ 
  (4) เทคโนโลยี และเทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology & IT) เพ่ืออ านวยความ
สะดวกในการสื่อสารจากการด าเนินธุรกิจ และสร้างความได้เปรียบ เพ่ือก่อให้เกิดผลงานและการผลิต
ทีส่ร้างรายไดสู้่องค์กร ดังนั้นองค์กรจึงควรต้องตระหนักถึงการใช้งานและการดูแลรักษาอาคารให้เกิด
ความคุ้มค่าเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพและศักยภาพในการผลิต ขณะเดียวกันค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นต้องไม่สูง
จนกลายเป็นภาระและอุปสรรคต่อการบริหารจัดการ (วิจิตรบุษบา มารมย์, 2545) 

2.4.3 แนวความคิดเก่ียวกับการประเมินอาคารหลังการใช้งาน 
การประเมินอาคารหลังการใช้งาน เป็นการศึกษาเพ่ือท าการประเมินสภาพแวดล้อมทาง

กายภาพของอาคาร ภายหลังการเข้าครอบครองหรือเข้าใช้พ้ืนที่ส าหรับอาคารที่ มีความจ าเป็นต้อง

Ref. code: 25605916033045LDM



25 
 

ปรับปรุง ซึ่งในทางสถาปัตยกรรมการประเมินอาคารหลังการใช้งานเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับสังคมและ
พฤติกรรม (วิมลสิทธิ์ หรยางกูร, บุษกร เสวฐวรกิจ และ ศิวาพร กลิ่นมาลัย, 2554) สรุปความได้ว่า
การประเมินอาคารหลังการเข้าใช้เป็นการประเมินอย่างมีระบบวิธี  คือ มีการน าเอาวิธีการค้นคว้าวิจัย
ที่มีระบบ  มีวิธีการที่ชัดเจนเป็นวิทยาศาสตร์มาผสมกับวิธีการศึกษาค้นคว้าในศาสตร์อ่ืน  ๆ ที่
เกี่ยวข้อง  เช่น พฤติกรรม สภาพแวดล้อม เกณฑ์การประเมินจะให้ความส าคัญกับศักยภาพอาคาร
และความต้องการของมนุษย์  เน้นไปที่ประโยชน์ใช้สอย (Function) เทคนิค (Technical) และ
พฤติกรรม (Behavioural)  (Preiser, Rabinowitz & White, 1988)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        

เกณฑ์การใช้ในการประเมินอาคารหลังการใช้งานประกอบไปด้วย 3 ด้าน ดังต่อไปนี้ 
(1) ด้านเทคนิคการออกแบบและการก่อสร้าง เป็นการประเมินสภาพแวดล้อม

ภายในอาคาร เช่น  ระบบป้องกันอัคคีภัย และระบบท าความร้อนความเย็นภายในอาคาร ระบบรักษา
ความปลอดภัย  เป็นต้น 

(2) ด้านประโยชน์ใช้สอย  เป็นการประเมินศักยภาพของพ้ืนที่ใช้งานในเรื่องความ
สอดคล้องของสภาพแวดล้อม กับความต้องการทางกายภาพข้องผู้ใช้งาน     
  (3) ด้านพฤติกรรม เป็นการประเมินโดยอาศัยเรื่องของจิตวิทยา การรับรู้เข้า ใจใน
ความเป็นอยู่ของผู้ใช้งาน 

การขยายขอบเขตในการประเมินอาคารให้กว้างขึ้น  เพ่ือให้สามารถประเมินศักยภาพ
ตัวอาคารได้ครอบคลุมในทุกส่วน  มีการพยายามบูรณาการปัจจัยด้านผู้ใช้  ด้านความงาม ด้านเทคนิค
และด้านเศรษฐศาสตร์เข้าด้วยกัน  และได้มีการแบ่งปัจจัยการประเมินออกเป็น 4 หมวด (ปัญจพงศ์ 
นาคะบุตร, 2553) 

(1) ด้านการใช้งาน (Function)  เป็นการประเมินศักยภาพส่วนใช้งานของอาคาร 
ประกอบไปด้วยการเข้าถึงที่จอดรถ ความยึดหยุ่นในการใช้งาน ความปลอดภัย การจัดพ้ืนที่ความเป็น
ส่วนตัวและความเหมาะสมทางกายภาพ 

(2) ด้านสุนทรียศาสตร์หรือความงาม ( Aesthetics)  เป็นการประเมินการออกแบบ 
และการตกแต่งภายใน ประกอบด้วยความสวยงาม การใช้สัญลักษณ์ และการมีคุณค่าทางวัฒนธรรม 

(3) ด้านเทคนิค (Technical) เกี่ยวกับการก่อสร้าง และงานระบบต่าง ๆ  เช่น 
กายภาพของอาคาร  ความปลอดภัยของโครงสร้าง ระบบรักษาความปลอดภัย  ระบบป้องกันอัคคีภัย  
ตลอดจนเรื่องความเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมและความประหยัดอย่างยั่งยืน 

(4) ด้านเศรษฐศาสตร์และกฎหมาย (Economic and Legal) เป็นเรื่องเกี่ยวกับ
กฎหมายข้อบังคับต่าง ๆ  ที่เก่ียวข้องและค่าใช้จ่ายในการลงทุน   
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2.5 แนวความคิดเกี่ยวกับท่ีอยู่อาศัยและลักษณะพฤติกรรมการอยู่อาศัย 
 

2.5.1 พฤติกรรมและแนวคิดการอยู่อาศัยของมนุษยสัมพันธ์กับแนวคิดการสร้า ง    
มูลค่าเพ่ิม 

แนวคิดการย้ายถิ่นฐานและพฤติกรรมการอยู่อาศัยของมนุษย์สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 
ประเภทคือ (1) กลุ่มคนที่ปรับตัวตามและคิดวิธีจัดการกับ สภาพแวดล้อมและที่อยู่อาศัยเดิมจนเกิด
ความพึงพอใจ (2) กลุ่มคนที่มีแนวคิดการย้ายถิ่นฐานจากแหล่งเดิมไปยังที่อยู่อาศัยใหม่ อาจกล่าวได้
ว่า กลุ่มคนประเภทแรก คือ คนรุ่น Baby boomer ถึง คนรุ่น Generation X  (ช่วงวัยผู้ใหญ่ถึงวัย
ผู้สูงอายุ) ในยุคปัจจุบันและ กลุ่มคนประเภทที่สอง คือ คนรุ่น Generation Y ถึง Generation C 
(ช่วงวัยรุ่นถึงวัยท างาน) ซึ่งกลุ่มคนประเภทแรกสอดคล้องกับแนวความคิดของ Wolpert (1965) ที่ได้
กล่าวไว้ว่า การย้ายถิ่นของมนุษย์ไม่ว่าจะเป็นการย้ายไปยังอยู่ ในบริเวณใดก็ตาม แม้อยู่ ใน
สภาพแวดล้อมที่ไม่เอ้ืออ านวย มนุษย์ก็จะหาวิธีที่ท าให้ตนเองพอใจ  ภายหลังหากสังคมและชุมชนที่
อยู่อาศัยแต่ละแห่งไม่สามารถตอบสนองต่อความคาดหวังของมนุษย์ได้ มนุษย์จะคิดแสวงหาไปอยู่ที่
แห่งใหม่ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของคนกลุ่มที่ 2 ที่มีก าลังในการซื้อผลิตภัณฑ์เป็นหลักใน
ปัจจุบัน ส่งผลให้ที่อยู่อาศัยในบริเวณพ้ืนที่ที่ถูกเลือกมีการเติบโตของแหล่งที่อยู่อาศัยในอัตราที่สูง
เพ่ือให้สัมพันธ์กับปริมาณความต้องการของผู้บริโภคท่ีเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งท าให้เกิดการแข่งขันสูง ก่อให้เกิด
แนวคิดการสร้างจุดเด่นในรูปแบบของตนเองหรือเกิดการสร้างเพ่ิมมูลค่าเพ่ิม ให้กับผลิตภัณฑ์เพ่ือ
ความแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืน  
       2.5.2 แนวคิดการเลือกท่ีอยู่อาศัย 

แนวคิดหลักของคนในยุคปัจจุบันต่อการเลือกที่อยู่อาศัยสอดล้องกับทฤษฎีต่าง ๆ ดังนี้
การรวมตัวของย่านพักอาศัยเกิดขึ้นจาก (Needham, 1977) 
                (1) ความสะดวกการเข้าถึง ท าให้เกิดความสะดวกในด้านการคมนาคม และติดต่อ
ธุรกิจ ย่านพักอาศัยส่วนมากมีการขยายตัวตามแนวเส้นทางคมนาคม ศูนย์กลางธุรกิจ ร้านค้า ที่
ท างานและ สถานศึกษา   
                (2) ความสะดวกในการเดินทางไปท างานในเมือง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Berry 
and Horton, (1970)  ที่กล่าวถึงปัจจัยในการก าหนดรูปแบบของการเดินทาง 3 ลักษณะ คือ  

(2.1) ที่พักอาศัยที่อยู่ใกล้เส้นทางคมนาคมจะท าให้ผู้พักอาศัยสามารถเดินทางได้
สะดวกรวดเร็วและลดระยะเวลาในการเดินทาง  

(2.2) อาชีพการงานและรายได้ พบว่าประชากรมีรายได้ดีจะมีระยะทางในการ
เดินทางไปท างานในระยะที่ไกลกว่า และจะยึดที่อยู่อาศัยในเขตชานเมืองที่อยู่ใกล้ถนนหลักหรือทาง
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ด่วน ส่วนผู้มีรายได้น้อยจะเลือกอยู่อาศัยใกล้ที่ท างานโดยพยายามลดเวลาและค่าใช้จ่ายในการ
เดินทางและเน้นทางโดยบริการขนส่งสาธารณะ 

(2.3) ลักษณะทางเชื้อชาติและประชากร ท าให้เกิดการวมกลุ่มทางเชื้อชาติและ
วัฒนธรรม โดยจะไปตั้งที่อยู่อาศัยเป็นกลุ่มในเมือง  ความแตกต่างในการเลือกที่ตั้งของที่อยู่อาศัยของ
ผู้มีรายได้สูงและรายได้ต่ ากว่าประชากรที่มีรายได้สูงจะมีแหล่งที่พักอาศัยในเขตชานเมือง เพราะพอใจ
ในบริเวณที่มีความหนาแน่นต่ า  เนื่องจากต้องการบ้านในบริเวณไม่แออัด แต่ประชากรที่มีรายได้ต่ า
จะอยู่ใกล้ศูนย์กลางของเมือง  เพื่อให้สะดวกในการเดินทางไปท างานสะดวก (Muth, 1960)   
  ชัยยะ พัฒนะเจริญ (2539) สรุปท าเลที่ตั้งของที่อยู่อาศัยว่าควรพิจารณาปัจจัย ดังนี้ 
    (1) สภาพแวดล้อมที่ดีต่อการอยู่อาศัย  
    (2) ความสะดวกในการเดินทางเข้าออก 
   (3) มีระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ดี  
   (4) สภาพของสังคมและวัฒนธรรม   

   นอกจากนี้ยังมีเงื่อนไขอ่ืนๆ ที่มีผลต่อการเลือกท่ีตั้งที่อยู่อาศัยด้วย เช่น  
 (1) รายได้ต่อเดือนผู้มีรายได้สูงสามารถเลือกที่อยู่ได้ตามที่ตนเองต้องการ ส่วนผู้มี

รายได้น้อยมักมีข้อจ ากัดในการเลือก จึงต้องการที่อยู่อาศัยราคาถูก และใกล้แหล่งการค้าเพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง  
                 (2) การเข้าถึงแหล่งงาน และระยะเวลาในการเดินทาง  
                  (3) ระยะเวลาในช่วงชีวิตแต่ละช่วง กล่าวคือ ผู้อยู่อาศัยที่อยู่ในวัยต่างกันจะมี ความ
ต้องการอิสระค่อนข้างสูง ส่วนวัยที่มีบุตรต้องการที่อยู่อาศัยที่มีพ้ืนที่มากขึ้น วัยสูงอายุต้องการ ที่อยู่
อาศัยที่เงียบสงบ  
                  (4) วิธีการด าเนินชีวิต เช่น ชาวมุสลิมจะเลือกที่อยู่ในละแวกชาวมุสลิมด้วยกัน 
เพราะท าให้ง่ายต่อการด ารงชีวิต ทั้งด้านอาหารและสถานที่ประกอบพิธี  

Goodall (1972) กล่าวถึงองค์ประกอบในการตัดสินใจในการเลือกที่พักอาศัยเกิดจาก
ปัจจัยในหลายด้าน  แต่ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดคือด้านความสะดวกสบายของการเข้าถึง ส่วนมากคนมัก
เลือกที่อยู่อาศัยที่ตั้งอยู่ติดกับถนนสายส าคัญหรือใกล้สถานีรถไฟ โดยแนวคิดนี้มีอิทธิพลมาก
โดยเฉพาะกับกลุ่มคนที่มีรายได้สูง ซึ่งนิยมความสะดวกสบายเป็นหลัก สอดคล้องกับแนวความคิดของ 
Alonso (1968)  ที่กล่าวถึงเรื่องปัจจัยในเรื่องของท าเลที่ตั้งว่ามีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจในการ
เลือกที่อยู่อาศัย รวมถึงการค านึงเรื่องของสภาพแวดล้อมใกล้เคียง โดยแนวคิดการเลือกที่ตั้งของที่อยู่
อาศัยสรุปไดว้่า 
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 (1) ราคาของที่อยู่อาศัย ซึ่งมีความสัมพันธ์กับรายได้และความสามารถในการจ่าย
ส าหรับที่พักอาศัยนั้น   
                        (2) รูปแบบที่พักอาศัยที่เป็นที่พอใจของผู้อาศัย ทั้งนี้ ต้องสัมพันธ์กับขนาด
ครอบครัวและสถานภาพสมรส  
                        (3) สิ่งแวดล้อมที่ดีปลอดภัยจากภัยธรรมชาติและมีความสะดวกในการเดินทาง 
ระหว่างบ้านกับแหล่งงานและแหล่งธุรกิจ โดยเมื่อได้ท าการศึกษาทางด้านจิตวิทยาสังคม เรื่องการ
ย้ายถิ่นพบว่า มีสาเหตุต่าง ๆ ที่ผลักดันให้ครอบครัวเปลี่ยนที่อยู่อาศัย ได้แก่ ความหนาแน่นของ
จ านวนผู้อยู่อาศัยร่วมกัน ปัญหากับผู้ให้เช่าในกรณีที่เป็นบ้านเช่า และสภาพของชุมชนที่อาศัย 

จากแนวคิดต่าง ๆ ข้างต้น อาจสรุปได้ว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกท่ีอยู่อาศัยของคนมาก
ที่สุด คือ การเข้าถึง โดยอาจใกล้ถนนสายหลักหรือระบบขนส่งมวลชนสาธารณะ รวมถึงเรื่อง
สภาพแวดล้อม โดยกลุ่มคนที่มีก าลังในการซื้อผลิตภัณฑ์ในยุคปัจจุบันมีเงื่อนไขและกระบวนการใน
การตัดสินใจในการซื้อเพ่ือตอบสนองต่อความคาดหวังและความพึงพอใจของตนเอง โดยเฉพาะกลุ่ม
คนที่มีรายได้สูง ส่งผลให้ผู้ประกอบการต้องมีวิธีคิดในแง่ทางการตลาดรูปแบบใหม่ท่ามกลางสภาวะที่
มีการแข่งขันสูงในธุรกิจประเภทเดียวกัน 

2.5.3 พฤติกรรมความเป็นอยู่และท่ีอยู่อาศัยของคนรุ่นใหม่ในเมือง 
มานพ พงศทัต (2537) ได้กล่าวไว้ในบทความเรื่อง “คนรุ่นใหม่กับที่อยู่อาศัยและผลต่อ

เมือง” ว่าคนรุ่นใหม่ที่มีก าลังซื้อที่สูงที่สุดน่าจะต้องท างานอยู่ในเขตศูนย์กลางธุรกิจ CBD (Central 
Business District) ของเมืองใหญ่ซึ่งก็คือกรุงเทพมหานคร คนรุ่นใหม่จะอยู่อาศัยโดยการเช่าหรือซื้อ
อยู่กับเพ่ือนในเมืองชั้นใน อาจมีการเช่าซื้อคอนโดมิเนียมห้องเดียวอยู่กันสองคนกับเพ่ือนในท าเลใกล้
ที่ท างาน โดยคนรุ่นใหม่จะเปลี่ยนและย้ายที่อาศัยมากกว่าคนในอดีต 

ชีวิตความเป็นอยู่ของคนรุ่นใหม่จะอาศัยคอนโดมิเนียมในเขตเมืองชั้นในเป็นหลัก ซึ่ง
กลุ่มคนเหล่านี้จะมองหาคอนโดมิเนียมในระยะที่ไม่ไกลจากที่ท างานมากนัก อาจจะอยู่ในระยะที่เดิน
ถึงที่ท างานได้หรือมีความสะดวกหากจะใช้บริการขนส่งมวลชน นอกจากนี้ยังพิจารณาเลือก
คอนโดมิเนียมที่มีท าเลอยู่ใกล้แหล่งอ านวยความสะดวก สถานที่ส าคัญ รวมถึงแหล่งนันทนาการด้าน
กีฬาๆปพร้อม ๆ กัน โดยกระบวนการซื้อที่อยู่อาศัยเป็นกระบวนการที่ใช้เวลายาวนานกว่าการบริโภค
สินค้าประเภทอ่ืน อีกทั้งเป็นการตัดสินใจอย่างรอบคอบผ่านปัจจัยและขั้นตอนต่าง ๆ ตามล าดับดังนี้ 
(ยุวดี ศิริ, 2544) 
                      (1) ตระหนักรู้  ความอยาก (Wants) ซื้อที่อยู่อาศัยนั้นมีอยู่ตลอดเวลาแต่จะ
เปลี่ยนเป็นความต้องการ (Needs) ซื้อที่อยู่อาศัยเมื่อผู้บริโภคมีความจ าเป็นหรือตระหนักรู้โดยจะ
เกิดขึ้นเมื่อมีที่มาจากสาเหตุด้านกายภาพ ได้แก่ ที่อยู่อาศัยแบบเดิมมีขนาดเล็ก มีการเป็นอยู่ที่แออัด  
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สภาพทรุดโทรมจนยากที่จะซ่อมแซมหรือต่อเติมได้ มีปัญหาสภาพแวดล้อม เช่น น้ าท่วม มลภาวะ 
ฯลฯ รวมทั้งความปลอดภัยในทรัพย์สินเนื่องจากโจรภัยหรืออัคคีภัย 

         (2) รวบรวมข้อมูล แม้ว่าผู้ซื้อที่อยู่อาศัยจะได้รวบรวมและพิจาณราข้อมูลเกี่ยวกับ
ที่อยู่อาศัยมาบ้างแล้ว แต่ส่วนใหญ่จะเป็นข้อมูลทั่วไปไม่เฉพาะเจาะจง ดังนั้นในขั้นตอนนี้จะเป็นการ
รวบรวมข้อมูลเชิงลึกลงไปในรายละเอียดอย่างเช่น การออกแบบ ความสวยงาม และโดยทั่วไปขั้นตอน
การรวบรวมข้อมูลจะใช้เวลาประมาณหนึ่งปี ผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตที่ก าลังได้รับความนิยมมากขึ้น 
เนื่องจากสะดวก ประหยัด และสอดคล้องกับพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ 

         (3) ประเมินทางเลือก ผู้ซื้อท่ีอยู่อาศัยจะใช้เวลาในช่วงสามเดือนถึงหกเดือนส ารวจ
โครงการต่าง ๆ  ที่อยู่ในท าเลหรือบริเวณใกล้เคียงกัน ที่ส าคัญเป็นการตรวจสอบข้อเท็จจริงกับข้อมูล
ที่ได้มาก่อนหน้านี้ อีกทั้งพิจารณาในรายละเอียดมากขึ้น เริ่มตั้งแต่ท าเล เช่น เส้นทางคมนาคมหลัก 
ปรืมาณการจราจรถนนสายหลักของโครงการ ทางเข้าออกโครงการ ขนส่งมวลชนหรือบริการ
สาธารณะ สภาพแวดล้อมโดยรอบและสิ่งอ านวยความสะดวกรวมถึงชื่อเสียงของผู้ประกอบการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการหลังการขายและการตลาด เช่น ระดับราคา ยอดเงินดาวน์ อัตราดอกเบี้ย
ของสถาบันการเงิน รายการพิเศษ เป็นต้น ซึ่งในปัจจุบันบ้านพร้อมโอนหรือบ้านพร้อมอยู่เพ่ิมมากข้ึน 
ผู้ประเมินทางเลือกจึงมีโอกาสพิจารณาบ้านตัวอย่างหรือบ้านที่สร้างเสร็จแล้วอย่างละเอียดก่อน
ตัดสินใจ ผู้ประเมินทางเลือกจะเข้าเยี่ยมชมสามโครงการถึงหกโครงการเพ่ือศึกษาเปรียบเทียบและจะ
เข้าตรวจสอบซ้ าอีกสองถึงสามครั้งส าหรับโครงการที่พึงพอใจจนกว่าจะตัดสินใจ 

         (4) ตัดสินใจซื้อ การตัดสินใจซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อที่อยู่อาศัยผ่านกระบวนการ
มาแล้วสามขั้นตอน โดยในขั้นตอนนี้ผู้ซื้อที่อยู่อาศัยมีข้อมูลมากพอพร้อมตัดสินใจแล้ว แต่ส่วนใหญ่
อาจยังกังวลใจด้วยเหตุผลส่วนตัวหรือมีปัจจัยด้านลบมากระทบจิตใจ เช่น แนวโน้มเศรษฐกิจ 
การเมืองของประเทศ เหตุการณ์ในสังคม อบุติภัยต่าง ๆ ฯลฯ ในขณะเดียวกันปัจจัยด้านบวกจะช่วย
ให้เกิดการาตัดสินใจซื้อคือข้อเสนอของโครงการที่จูงใจ เช่น รางวัลของช าร่วย ส่วนลดอัตราดอกเบี้ย
พิเศษ โปรโมชั่นต่าง ๆ และปัจจัยส าคัญที่ท าให้เกิดการตัดสินใจได้แก่ มาตราการต่าง ๆ ของรัฐที่เอ้ือ
ต่อการซื้อที่อยู่อาศัยและเงื่อนไขทางสังคมได้แก่ ฤกษ์วันส าคัญ วันแต่งงาน ก าหนดวันคลอดบุตร วัน
เปิดภาคการศึกษา เป็นต้น และสุดท้ายกรบวนการซื้อที่อยู่อาศัยจะจบลงเมื่อเกิดการตัดสินใจซื้อ 
                พฤติกรรมการอยู่อาศัยของคนในยุคปัจจุบันเลือกที่จะอยู่อาศัยในเขตศูนย์กลางธุรกิจ  
เพราะมีสิ่งอ านวยความสะดวก ซึ่งสอดคล้องกับบทความตอนหนึ่งที่ มานพ พงศทัต (2537) ได้กล่าว 
ไว้ว่าการเติบโตของที่อยู่อาศัยโดยเฉพาะอาคารชุดมีมากข้ึนกว่าที่อยู่อาศัยประเภทอ่ืน เพ่ือให้สอดล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคและราคาที่ดินที่เพ่ิมสูงขึ้น ดังนั้นผู้ประกอบการจึงคิดหาแนวทางใหม่
เพ่ีอโน้มน้าวให้ลูกค้าหันมาสนใจและเลือกผลิตภัณฑ์นี้ เพ่ือให้มีผลประกอบการที่เพ่ิมมากขึ้น
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ท่ามกลางการแข่งขันในปัจจุบัน การสร้างมูลค่าเพ่ิมเป็นแนวคิดที่สร้างประโยชน์อย่างยั่งยืนให้ทั้ง
ผู้ประกอบการและลูกค้า ช่วยให้เกิดความแตกต่างและสร้างสรรค์สิ่งใหม่ให้เกิดขึ้นในวงการธุรกิจ
อาคารชุดพักอาศัย  
 

2.6 การประเมินค่าทรัพย์สินและการเปรียบเทียบตลาดด้วยการเฉลี่ยเชิงคุณภาพหรือแบบถ่วง
น้ าหนัก 
 

2.6.1 การประเมินค่าทรัพย์สิน 
การประเมินราคาตามมาตรฐานสากลมีอยู่ด้วยกัน 3 วิธ ีคือ วิธีเปรียบเทียบราคาตลาด 

วิธีต้นทุน และวิธีรายได้ วิธีประเมินแต่ละวิธีนั้นมีรายละเอียด ดังนี้ (ไพโรจน์  ซึงศิลป์, 2538) 
(1) วิธีเปรียบเทียบราคาตลาด (Market Approach) 
วิธีเปรียบเทียบราคาตลาดเป็นการหามูลค่าตลาดของทรัพย์สินที่ประเมินราคาโดย

รวบรวมข้อมูลและเปรียบเทียบจากทรัพย์สินอ่ืนๆที่มีความคล้ายคลึงกันและน ามาวิเคราะห์
เปรียบเทียบ ปรับแก้ แล้วจึงสรุปผลเป็นความเห็นผู้ประเมินที่ก าหนดเป็นมูลค่าตลาดของทรัพย์สิน
นั้น  ในวิธีเปรียบเทียบตลาดมีหลากหลายวิธี เช่น วิธีการเปรียบเทียบโดยตรง (Direct Comparison) 
วิธีตารางปรับเปลี่ยนราคาซื้อขาย (Grid Adjustment) วิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก (Weighted 
Quality Score หรือ WQS)  

(2) วิธีต้นทุน (Cost Approach) 
วิธีต้นทุนหรือวิธีมูลค่าต้นทุนทดแทนคงเหลือสุทธิ (Depreciated Replacement 

Cost หรือ DRC) หลักการส าคัญของวิธีนี้ คือ มูลค่าของทรัพย์สินได้จากผลรวมของมูลค่าที่ดินและ
มูลค่าสิ่งปลูกสร้างกล่าวคือ มูลค่าที่ดินหาได้จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบข้อมูลซื้อขายที่มีสภาพการ
ใช้ประโยชน์คล้ายคลึงกันจากตลาดโดยใช้ วิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก (Weighted Quality 
Score หรือ WQS)  ตามที่ได้กล่าวในวิธีเปรียบเทียบราคาตลาด หรือวิธีอ่ืน ๆ ส่วนมูลค่าอาคารได้
จากต้นทุนทดแทนใหม่หักด้วยค่าเสื่อมราคาแบบเส้นตรงโดยอ้างอิงราคาทดแทนค่าก่อสร้างอาคาร
และค่าเสื่อมราคาของสมาคมผู้ประเมินค่าทรัพย์สินแห่งประเทศไทย 

การประเมินด้วยวิธีต้นทุนอาจใช้วิธีมูลค่าคงเหลือสุทธิ หรือที่เรียกว่าสมมุติฐานการ
พัฒนา (Residual Method or Hypothesis Method) โดยตั้งสมมุติฐานว่าที่ดินนั้นสามารถใช้
ประโยชน์สูงสุดจากอะไร แล้วน าราคาซื้อขายที่คาดว่าจะได้ประโยชน์สูงสุดมาหักออกด้วยราคา
ต้นทุนอาคารตามสภาพ หลังจากการหักค่าเสื่อมราคาและองค์ประกอบอ่ืน ๆ ตลอดจนค่าเสื่อมทาง
เศรษฐกิจ มูลค่าที่เหลืออยู่เป็นมูลค่าท่ีดิน 
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(3) วิธีรายได้ (Income Approach) 
วิธีรายได้เป็นวิธีการประเมินราคาที่ใช้ส าหรับทรัพย์สินที่ก่อให้เกิดรายได้ หรือ

ประเมินราคาในแง่ของการลงทุน เช่น โรงแรม ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น วิธีรายได้ ยังเหมาะกับ
ทรัพย์สินที่ราคาตลาดหรือราคาเสนอขายที่มีความเบี่ยงเบนสูง หรือมีข้อจ ากัดการใช้งานในเรื่องของ
เวลา  ส่วนใหญ่เกิดจากการประเมินราคาด้วยวิธีรายได้มี 2 วิธี คือ วิธีคิดผลตอบแทนทางตรง 
(Direct Capitalization Method) และวิธีค านวณมูลค่าปัจจุบันของรายได้ที่เป็นกระแสเงินสด 
(Discounted Cash Flow หรือ DCF) โดยทั้ง 2 วิธี ต่างใช้ลักษณะการแปลงรายได้มาเป็นมูลค่า 

วิธีคิดผลตอบแทนทางตรง เป็นการใช้รายได้สุทธิของปีที่ประเมินเพียงปีเดียว ดังนั้น
การใช้วิธีการนี้ควรจะเป็นช่วงที่ตลาดอยู่ในภาวะ โดยทั่วไปจะเหมาะสมกับทรัพย์สินขนาดเล็กท่ีสร้าง
รายได้ เช่น ห้องชุดอยู่อาศัย ห้องชุดส านักงาน เป็นต้น โดยใช้ความสัมพันธ์ของสูตรการค านวณ  
กล่าวคือ V = I/R โดยที่ V เป็นมูลค่าทรัพย์สิน (Value) I เป็นรายได้สุทธิ (Net Operating Income) 
และ R เป็นอัตราผลตอบแทน (Capitalization Rate) 

ส่วนวิธีค านวณมูลค่าปัจจุบันของรายได้ที่เป็นกระแสเงินสด เป็นการประมาณการ
รายได้จากทรัพย์สินในอนาคตตลอดอายุการใช้งานของทรัพย์สิน และคิดลดกลับเป็นมูลค่าปัจจุบัน  
โดยก าหนดอัตราผลตอบแทนตามหลักการทางด้านการเงิน  ซึ่งน าตัวแปรต่างๆที่ได้ มาคิดค านวณ 
ได้แก่ อัตราค่าเช่าของตลาด (Market Rental Rate) รายได้ (Income) ค่าใช้จ่ายการด าเนินการ 
(Operating Cost)  รายได้สุทธิ  (Net Operating Income)  มูลค่าสุดท้าย (Terminal Value) 
ระยะเวลาในการค านวณ (Project Timing) อัตราคิดลด (Discount Rate) อัตราเติบโตของรายได้ 
(Growth Income) อัตราการเติบโตของค่าใช้จ่าย (Growth Cost) และอ่ืน ๆ 

ปัจจุบันการประเมินค่าทรัพย์สินใช้วิธีเปรียบเทียบตลาด (Market Comparison 
Approach) เป็นส าคัญ โดยหลักส าคัญของมูลค่าของทรัพย์สินหนึ่งมักจะเท่ากับราคาของทรัพย์สิน
เทียบเคียงที่คนอ่ืนขายได้โดยเริ่มต้นพิจารณาทรัพย์สินเทียบเคียงที่มีการซื้อขายหรือเรียกขายว่ามี
ลักษณะคล้ายหรือต่างจากทรัพย์สินที่ประเมินอย่างไรบ้างเมื่อได้ข้อมูลมาเพียงพอแล้ว ก็ตรวจสอบ
เพ่ือคัดเลือกน าทรัพย์สินที่เทียบเคียงได้จริงเท่านั้นมาวิเคราะห์โดยระบุเงื่ อนไขในการเปรียบเทียบ
ของทั้งทรัพย์สินที่ประเมินเปรียบเทียบ เช่น คุณภาพอาคาร พ้ืนที่ส่วนกลาง  ขนาดที่ดินและอาคาร 
แล้วสรุปหามูลค่าเพ่ิม   

เทคนิคส าคัญของการประเมินค่าทรัพย์สินด้วยวิธีเปรียบเทียบตลาดก็คือการ
เปรียบเทียบตลาดด้วยการเฉลี่ยเชิงคุณภาพหรือแบบถ่วงน้ าหนัก (WQS: Weight Quality Score) 
ซึ่งเป็นวิธีที่เหมาะสมในการหาค าตอบของงานวิจัยนี้ โดยการน าวิธีเฉลี่ยเชิงคุณภาพถ่วงน้ าหนักม า
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ประยุกต์ใช้ในการปรับฐานราคาห้องชุดที่แตกต่างกัน ด้วยท าเลที่ตั้งโครงการ  จนเหลือความแตกต่าง
ด้านประเภทของมูลค่าเพ่ิมทางกายภาพ (Facilities) เท่านั้น จึงน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบผลได้ 

 
ตารางที ่2.1  
 

แสดงตัวอย่างการเปรียบเทียบตลาดด้วยการเฉลี่ยเชิงคุณภาพหรือแบบถ่วงน ้าหนัก (WQS: Weight 
Quality Score) เพ่ือหามูลค่าเพ่ิมและการประเมินค่าทรัพย์สิน 

A B C D E F G H I 
2 รายละเอียด  แปลงเปรียบเทียบ 

(5=ดีสุด/3=ปานกลาง/1=แย่สุด) ทรัพย์สิน
วิเคราะห ์

3  น้ าหนัก No.1 No.2 No.3 No.4 No.5 

4 ท าเล 50 3.0 5.0 4.0 3.0 5.0 4.0 

5 แบบบ้าน 25 4.0 3.0 3.0 5.0 5.0 4.0 

6 สาธารณูปโภคโครงการ 15 3.0 5.0 5.0 4.0 4.0 4.0 

7 พนักงานขาย 10 5.0 4.0 3.0 3.0 4.0 3.0 

8 คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  345.0 440.0 380.0 365.0 475.0 390.0 

9 ราคาเบื้องต้นที่ส ารวจได ้(ล้านบาท)  3.7 4.7 4.1 3.9 4.9 4.3 

10 
แปลงเปรียบเทียบกับทรัพย์สินที่
วิเคราะห์ (ร้อยละ) 

 113.0 89.0 103.0 107.0 82.0 100.0 

11 ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  4.2 4.2 4.2 4.2 4.0 4.1 

12 
ความต่างระหวา่งราคาส ารวจกับราคา
ค านวณ 

 0.5 0.5 0.1 0.3 0.9 2.3 

13 สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  21.3 23.5 4.8 11.8 38.7 100.0 

14 การกลับค่า (Inverse)  4.7 4.2 21.0 8.5 2.6 41.1 

15 
สัดส่วนของความต่างหลังการกลับค่า 
(ร้อยละ) 

 11.4 10.3 51.2 20.7 6.3 100.0 

16 มูลค่าสุดทา้ย (ล้านบาท)  0.5 0.4 2.2 0.9 0.3 4.2 

หมายเหตุ. จาก http://www.area.co.th/thai/area_announce/area_anpg.php?strquey= 
area_announcement379.htm 
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ตัวอย่างการเปรียบเทียบตลาดด้วยการเฉลี่ยเชิงคุณภาพหรือแบบถ่วงน้ าหนัก 
(WQS: Weight Quality Score) ข้างต้นเพื่อการประเมินค่าทรัพย์สินหรือการตั้งราคาทรัพย์สินนั้น มี
พ้ืนฐานจากการส ารวจภาคสนาม เช่น หากส ารวจข้อมูลเปรียบเทียบตามบรรทัดที่ 9 ราคาเฉลี่ยที่ได้ก็
คือ 4.3 ล้านบาท อย่างไรก็ตาม ทรัพย์สินทั้งหลายแม้จะมีราคาใกล้เคียงกัน แต่ก็แตกต่างกัน
พอสมควร ในการวิเคราะห์จึงจ าเป็นต้องถ่วงน้ าหนักของความน่าเชื่อถือ บรรทัดที่ 8 เป็นคะแนนถ่วง
น้ าหนัก ที่พิจารณาว่าทรัพย์สินแต่ละรายการ (No. 1 ถึง No. 5) และทรัพย์สินที่จะประเมินหรือตั้ง
ราคานั้นมีคะแนนตัวแปรเท่าใด เช่นในที่นี้ก าหนดตัวแปรไว้ 4 ตัวแปรในโครงการหนึ่ง ๆ คือ ท าเล 
แบบบ้าน สาธารณูปโภคและพนักงานขาย โดยน้ าหนักของแต่ละตัวแปรไม่เท่ากันคือ ร้อยละ 50 25 
15 และ 10 ตามล าดับ ส่วนคะแนนในแต่ละตัวแปร ให้ระหว่าง 1 ถึง 5 โดย 1 คือต่ าที่สุด 3 คือปาน
กลาง และ 5 คือดีที่สุด 

เมื่อมีการถ่วงน้ าหนักตามบรรทัดที่ 10 จะเห็นได้ว่าทรัพย์สินเปรียบเทียบที่ 1 ควรมี
ค่าเท่ากับ 113% ของมูลค่าท่ีขายจริง เพราะทรัพย์สินที่วิเคราะห์มีคุณภาพดีกว่า ดังนั้น ทรัพย์สินที่ 1 
ที่ขายในราคา 3.7 ล้านบาท ตามบรรทัดที่ 9 จึงควรมีมูลค่าเป็น 4.2 ล้านบาทหากเป็นทรัพย์สินที่
วิเคราะห์ตามบรรทัดที่ 11 ทั้งนี้โดยน าราคาเบื้องต้นตามบรรทัดที่ 9 คูณด้วยค่าถ่วงน้ าหนักตาม
บรรทัดที่ 10  ในทางตรงกันข้าม ทรัพย์สินเปรียบเทียบที่ 2 มีลักษณะดีกว่าทรัพย์สินที่เปรียบเทียบ 
ดังนั้น หากเป็นทรัพย์สินที่เปรียบเทียบจึงมีค่าราว 89% เท่านั้น ดังนั้น ราคาที่ขายตามบรรทัดที่ 9 จึง
ควรจะต่ าลงตามสภาพของทรัพย์สินที่วิเคราะห์ โดยควรมีราคาราว 4.2 ล้านบาทเท่านั้น เมื่อท าครบ
ทั้ง 5 ทรัพย์สินที่เปรียบเทียบแล้ว น ามาเฉลี่ยกัน ก็จะได้ราคาทรัพย์สินที่วิเคราะห์เป็น 4.1 ล้านบาท 
ซึ่งน่าจะสมเหตุสมผลมากกว่า 4.3 ล้านบาทตามบรรทัดที่ 9 อย่างไรก็ตาม การถ่วงน้ าหนักยัง
ด าเนินการต่อไปอีกขั้นหนึ่ง ซึ่งก็คือ การพิจารณาว่าตัวเลขราคาที่วิเคราะห์ได้จากแปลงเปรียบเทียบ
ไหนที่ควรเชื่อถือมากกว่ากัน เพราะการเฉลี่ยตามบรรทัดที่ 11 ยังเป็นการให้น้ าหนักที่เท่า ๆ กันของ
ทุกแปลงเปรียบเทียบ แสดงว่ายังไม่ได้ให้ความส าคัญแก่รายละเอียดเท่าที่ควร  บรรทัดที่ 12 จึงแสดง
ความแตกต่างระหว่างราคาขายจริงตามบรรทัดที่ 9 กับราคาที่ประเมินได้ตามบรรทัดที่ 11 ทั้งนี้ ไม่
พิจารณาค่าที่เป็นบวกหรือลบ แต่มุ่งพิจารณาจากความแตกต่างของตัวเลขเป็นส าคัญ ผลปรากฏว่า 
ความต่างในแปลงเปรียบเทียบที่ 1 – 5 เป็น 0.5 0.5 0.1 0.3 และ 0.9 ล้านบาทตามล าดับ แสดงว่า
แปลงเปรียบเทียบที่ 3 ได้มีการปรับค่าน้อยที่สุด ส่วนแปลงเปรียบเทียบที่ 5 มีการปรับค่ามากที่สุด 
สัดส่วนการปรับมากหรือน้อยแสดง ณ บรรทัดที่ 13 ซึ่งก็คือ ช่อง D 12 หารด้วยผลรวมของความต่าง
ตามช่อง I12 (ซึ่งเป็นผลรวมของช่อง D12 ถึง H12) ตามล าดับ โดยจะสังเกตได้ว่า ช่อง F13 มีความ
แตกต่างน้อยที่สุด คือ ร้อยละ 4.8 ส่วนที่แตกต่างมากที่สุดก็คือช่อง H13 ซึ่งต่างกันถึงร้อยละ 38.7 
นั่นเองบรรทัดที่ 14 เป็นการกลับค่า (Inverse) โดยน า 1 มาหารด้วยตัวเลขบรรทัดที่ 13 เพ่ือท าให้
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ค่าท่ีมีขนาดเล็กกลายเป็นค่าใหญ่ ส่วนค่าที่มีขนาดใหญ่ (แตกต่างกันมากระหว่างราคาท่ีขายกับราคาที่
ค านวณได้) จะมีขนาดเล็กลง และบรรทัดที่ 15 เป็นการแสดงสัดส่วนของความต่างหลังจากการกลับ
ค่าตามบรรทัดที่ 14 ในที่สุด จึงได้น าราคาของทรัพย์สินที่ค านวณได้ตามบรรทัดที่ 11 มาคูณด้วย
น้ าหนักท่ีสมควรเชื่อถือตามบรรทัดที่ 15 เพ่ือค านวณเป็นส่วนของมูลค่าที่จะน ามาประกอบเป็นมูลค่า
ของทรัพย์สินที่วิเคราะห์ เมื่อคูณครบในทรัพย์สินทั้ง 5 ชิ้นแล้ว จึงน าค่าที่ได้มารวมกันเป็นช่องที่ 16 
ได้มูลค่าที่วิเคราะห์ได้คือ 4.2 ล้านบาท ดังนั้น ในการนี้แสดงว่า มูลค่าทรัพย์สินที่ควรจะขายได้หรือตั้ง
ราคา ควรเป็นเงิน 4.2 ล้านบาท ไม่ใช่ 4.3 ล้านบาทตามการเฉลี่ยแบบง่าย ๆ เบื้องต้นตามบรรทัดที่ 9 
หรือ จากการถ่วงน้ าหนักเบื้องต้นเป็นเงิน 4.1 ล้านบาทตามบรรทัดที่ 11 

การมีวิธีการประเมินค่าทรัพย์สินที่สอดคล้องกับความเป็นจริง จะท าให้การประเมิน
ค่าทรัพย์สินได้รับความเชื่อถือยิ่งขึ้น และเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค โดยหลักการ Weight Quality 
Score นี้ยังสามารถประยุกต์ใช้ได้หลากหลายและปรับปรุงให้สอดคล้องกับประเภทของทรัพย์สินได ้
 
2.7 สรุปทบทวนวรรณกรรม 
           

จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย ผู้ท าการวิจัยได้เรียนรู้ถึงแนวคิดและ
ความจ าเป็นของการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผลิตภัณฑ์ ทั้งในมุมมองของผู้ประกอบการ ผู้บริโภค และใน
มุมมองทางวิชาการ ซึ่งผลิตภัณฑ์ในงานอสังหาริมทรัพย์เริ่มต้นจากกระบวนการคิดเชิงออกแบบ 
(Design Thinking Process) ที่ต้องพัฒนาแนวคิดนั้นให้อยู่ ในรูปแบบที่จับต้องได้และทดสอบ
ความเห็นหรือการใช้งานกับลูกค้าเพ่ือน าผลตอบรับมาปรับปรุง โดยมีใจความส าคัญว่า สิ่งใดจะเรียก
ได้ว่าเป็นมูลค่าเพ่ิมนั้น ต้องมาจากการประเมินของลูกค้าที่ใช้งานจริง ซึ่งในส่วนนี้ผู้ท าการวิจัยมี
ความเห็นสอดคล้อง จึงได้ก าหนดวิธีวิจัยให้กลุ่มประชากรที่จะให้ข้อมูลในแบบสอบถาม ต้องเป็นผู้ที่
อยู่อาศัยและได้ใช้พ้ืนที่ส่วนกลางนั้นจริง โดยอาจเป็นเจ้าของห้องหรือผู้เช่าก็ได้ในแต่ละโครงการที่
ท าการศึกษา เพ่ือให้ข้อมูลผลส ารวจมีความน่าเชื่อถือ สะท้อนความต้องการพ้ืนฐานและความพึง
พอใจในการใช้พ้ืนที่ส่วนกลางแต่ละประเภท 

 ในส่วนของการศึกษาแนวคิดด้านทัศนคติผู้บริโภค ท าให้ทราบถึงแนวโน้มความรู้สึกนึก
คิดท่ีตอบสนองต่อสิ่งกระตุ้นไปจนถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีความสัมพันธ์กับความคาดหวังและ
ความพึงพอใจของผู้บริโภคอันเกิดจากการผสานต้นทุน (Cost) และคุณค่า (Value) ก่อนส่งมอบความ
พึงพอใจ (Satisfaction) แก่ลูกค้า โดยมีขั้นตอนการเสริมคุณค่าด้านผลิตภัณฑ์ (Product Value) ที่
เป็นแนวคิดเดียวกับงานวิจัยนี้และเป็นองค์ประกอบส าคัญของกระบวนการ ท าให้ผู้วิจัยสามารถใช้
เป็นแนวทางในการวิเคราะห์ผลข้อมูลต่อประเด็นความเห็นของกลุ่มประชากรได้อย่างลึกซึ้งและเชี่อม
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โยงปัจจัยต่างๆได้รัดกุมยิ่งขึ้น โดยเฉพาะประเด็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาคารชุดพักอาศัย 5 
ปัจจัยหลัก คือ ท าเลที่ตั้ง ราคา ลักษณะทางกายภาพโครงการ ระบบสาธารณูปโภค และชื่อเสียงของ
ผู้ประกอบการ โดยผู้วิจัยน ามาใช้เป็นประเด็นประกอบในเครื่องมือวิเคราะห์ผลการวิจัย ด้วยการน า
ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด มาใช้ในการปรับฐานราคาขายโครงการที่
ศึกษาด้วยเครื่องมือ Weight Quality Score เพ่ือให้การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของราคาขายกับความ
พึงพอใจของผู้บริโภคต่อรูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลางมีความชัดเจนมากข้ึน 

ส าหรับแนวคิดด้านการวางผังพื้นท่ีอาคารและการประเมินอาคารหลังการใช้งาน ช่วยให้
ผู้วิจัยเข้าใจภาพรวมของการบริหารทรัพยากรกายภาพ (Facilities Management) ซึ่งมีความสัมพันธ์
กับสิ่งที่งานวิจัยนี้ท าการศึกษา โดยกระบวนการท างาน (Process) ผู้ใช้อาคาร (People) และอาคาร
สถานที่ (Place) จะเป็นส่วนสนับสนุนซึ่งกันและกันในการบริหารจัดการน ามาซึ่งความพึงพอใจจาก
การใช้งานพ้ืนที่อาคารในส่วนต่าง ๆ ประกอบกับแนวคิดเรื่องการประเมินอาคารที่มุ่งพิจารณาให้
ความส าคัญระหว่างศักยภาพของอาคารกับความต้องการของมนุษย์ ประกอบไปด้วย 3 ด้านคือ 
ประโยชน์ใช้สอย (Function) เทคนิคการออกแบบและการก่อสร้าง (Technical) และด้านพฤติกรรม 
(Behavioral) ซึ่งประเมินโดยอาศัยหลักจิตวิทยาและการรับรู้ มาเป็นองค์ประกอบเพ่ือให้เกิดรูปแบบ
ของมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีความเหมาะสมกับลักษณะโครงการ ที่ส าคัญจากการทบทวน
วรรณกรรมในส่วนนี้ท าให้ผู้วิจัยสามารถก าหนดขอบเขตการศึกษาไว้เฉพาะในพ้ืนที่ส่วนกลางของ
โครงการ เพราะเป็นพ้ืนที่ที่มีการใช้งานร่วมกันโดยผ่านการบริหารจัดการแบบเดียวกัน และเลือกที่จะ
ส ารวจความพึงพอใจเฉพาะรูปแบบทางกายภาพของโครงการเท่านั้น ไม่ศึกษาความพึงพอใจในด้าน
อ่ืน เช่น ความพึงพอใจด้านการบริการ 

 การเรียนรู้แนวคิดด้านพฤติกรรมการอยู่อาศัยจะมีการพิจารณาประเภทของกลุ่มคน 
โดยเฉพาะในแงข่องช่วงอายุ ซึ่งคนแต่ละกลุ่มช่วงอายุต่างมีแนวคิดเรื่องที่อยู่อาศัยที่แตกต่างกัน ผู้วิจัย
จึงได้ก าหนดให้ปัจจัยด้านบุคคลเป็นหนึ่งในตัวแปรที่จะใช้วิเคราะห์ผลข้อมูลจากแบบสอบถาม ทั้งนี้ยัง
สามารถระบุกลุ่มประชากรเป้าหมายที่ตัดสินใจซื้ออาคารชุดในระดับที่ท าการศึกษา ประกอบกับ
ผลสรุปด้านพฤติกรรมการอยู่อาศัยที่แบ่งเป็น 2 ประเภทหลักคือ กลุ่มคนที่ปรับตัวตามสภาพแวดล้อม
เดิมจนเกิดความพึงพอใจ กับกลุ่มคนที่มีแนวโน้มย้ายถิ่นฐานจากแหล่งเดิมเพ่ือตอบสนองวิถีการอยู่
อาศัยและการใช้ชีวิตในรูปแบบใหม่ ซึ่งคนกลุ่มนี้จะสนับสนุนแนวคิดด้านการสร้างมูลค่าเพ่ิมใน
งานวิจัยนี้ และจากการเรียนรู้พฤติกรรมการอยู่อาศัยของคนรุ่นใหม่ในเมือง ซึ่งสอดคล้องกับระดับ
ของโครงการและพ้ืนที่ที่ท าการศึกษาจะช่วยให้การสรุปการวิจัยมีเหตุผลรองรับและน่าเชื่อถือมากข้ึน 

 นอกจากนี้เครื่องมือส าคัญในงานวิจัยนี้เพ่ือช่วยให้การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม
มีความสมบูรณ์และเที่ยงตรงมากขึ้นคือการให้คะแนน เพ่ือน าไปสร้างค่าน้ าหนักของปัจจัยที่น ามา
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วิเคราะห์ Weight Quality Score ซึ่งเป็นเครื่องมือในการประเมินค่าทรัพย์สินด้วยวิธีเปรียบเทียบ
ราคาตลาด (Market Approch) ในงานวิจัยนี้ จะประยุกต์หลักการของเครื่องมือนี้มาใช้ในการปรับ
ฐานราคาขายต่อตารางเมตรของทุกโครงการที่ศึกษาด้วยท าเลที่ตั้ง เพ่ือให้สามารถใช้ข้อมูลราคา
ภายหลังการถ่วงน้ าหนักมาวิเคราะห์ร่วมกับผลที่ได้จากแบบสอบถาม เช่น วิเคราะห์ว่าการมีหรือไม่มี
ประเภทของมูลค่าเพ่ิมทางกายภาพรายการใดท่ีส่งผลต่อราคาขายอย่างมีนัยส าคัญ           

ภาพรวมจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย กล่าวได้ว่า รูปแบบการใช้
ชีวิตของคนในสังคมเมืองเริ่มมีการเปลี่ยนแปลง คือนิยมพักอาศัยอยู่ในอาคารชุดมากขึ้น โดยเฉพาะใน
พ้ืนที่เมืองชั้นในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากมีความสะดวกทั้ งเรื่องการคมนาคม สาธารณูปโภคและ
สาธาณูปการ ส่งผลให้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์โดยเฉพาะประเภทอาคารชุดมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ท า
ให้เกิดการแข่งขันในอัตราที่สูงตามมา ดังนั้นผู้ประกอบการจึงต้องหาเครื่องมือมาสนับสนุนในการ
เสริมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ซึ่งแนวทางเลือกที่มีความนิยมในปัจจุบัน คือ การสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value 
added) ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ท าให้ผู้บริโภคเห็นว่าผลิตภัณฑ์ที่ผู้ประกอบการน าเสนอมีความคุ้มค่า 
ส่งผลต่อทัศนคติซึ่งมีอิทธิพลกับการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑ์ และท าให้เกิดความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้นเป็นการเพ่ิมทางเลือกให้กับผู้บริโภค โดยข้อมูลสนับสนุนว่าสิ่งใดก่อให้เกิด
มูลค่าเพ่ิมนั้น ต้องมาจากการประเมินของผู้บริโภคที่ใช้งานจริง ซึ่งเป็นหนึ่งในตัวชี้วัดความพึงพอใจ
และสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในอนาคต เพ่ือให้เกิดแนวความคิดในการสร้างมูลค่าเพ่ิมแบบใหม่ ที่
สามารถตอบโจทย์ได้อย่างครอบคลุม ทั้งด้านการลงทุน การออกแบบ และความต้องการของผู้บริโภค 
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บทที่ 3 

วิธีการวิจัย 

 

ในการศึกษางานวิจัยเรื่อง แนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการออกแบบของพ้ืนที่

ส่วนกลาง ของอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน เป็นการวิจัยที่ใช้

เทคนิคการรวบรวมข้อมูลตามหลักของ วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) คือมี

การรวบรวมข้อมูลจากประชากรกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้อยู่อาศัยในโครงการอาคารชุดพักอาศัยประเภท

อาคารสูง ในพ้ืนที่ที่ท าการศึกษาซึ่งเป็นโครงการที่จดทะเบียนอาคารชุดระหว่างวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 

2559 ถึง 30 มิถุนายน พ.ศ. 2560 ด้วยการส ารวจความพึงพอใจและความคิดเห็นต่อรูปแบบของ

มูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลาง ที่โครงการจัดให้มี ด้วยแบบสอบถามและน าข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วย

เทคนิคทางสถิต ิ

โดยเนื้อหาในบทนี้สามารถจ าแนกได้ 5 ส่วน ดังนี้ 

3.1  ขั้นตอนการท าวิจัย 

3.2  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัย 

3.4  การวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย 

3.5  สรุประเบียบวิธีวิจัย 

 
3.1 ขั้นตอนการท าวิจัย 
 

ในการศึกษารูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางในอาคารชุดพักอาศัย
ประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน  โดยการคัดเลือกโครงการกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ใน
การศึกษา ผ่านการวิเคราะห์และคัดกรองจากเกณฑ์ในการพิจารณา ดังนี้ 

(1) โครงการอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูงที่ก่อสร้างแล้วเสร็จรวมถึงจดทะเบียน
อาคารชุด ในช่วงวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึง 30 มิถุนายน พ.ศ. 2560 เนื่องจากเป็นช่วง
ระยะเวลาที่สามารถค้นหาข้อมูลได้อย่างครบถ้วนสมบูรณ์  ซึ่งอ้างอิงจากส านักงานส่งเสริมธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ 

(2) ตั้งอยู่ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน ซึ่งเป็นศูนย์กลางเขตเศรษฐกิจ  โดยอ้างอิง
ข้อมูลในการแบ่งเขตจากส านักงานกรุงเทพมหานคร 
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(3) บริษัทผู้พัฒนาโครงการเป็นบริษัทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์  ซึ่งอ้างอิงจาก
ข้อมูลบริษัทตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย  

(4) ราคาขายเฉลี่ยตั้งแต่ 150,000 บาทต่อตารางเมตรขึ้นไปคิดราคาขาย ณ วันที่เปิดตัว
โครงการ ซึ่งหมายความถึงโครงการระดับเกรดเอขึ้นไปโดยอ้างอิงข้อมูลจากทีมวิจัยไนท์แฟรงค์ 
ประเทศไทย พ.ศ. 2559 ดังแสดงในตารางที่ 1.1 การแบ่งระดับอาคารชุดพักอาศัยในปัจจุบัน 

จากการตรวจสอบข้อมูลในช่วงเดือนตุลาคม  พ.ศ. 2560  พบว่ามีอาคารชุดที่เข้าเกณฑ์
ทั้ง 4 ข้อ  จ านวน 14 โครงการ  ส าหรับน ามาท าการวิเคราะห์ ดังรายละเอียดตามตารางที่ 3.1 

 
ตารางที่ 3.1 
 
แสดงรายชื่ออาคารชุดที่จดทะเบียนอาคารชุด ในปี พ.ศ. 2559-2560 

หมายเหตุ. จาก ส านักงานส่งเสริมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และ สืบค้นจาก www.thinkofliving.com 
 

ล าดับ บริษัทผู้พัฒนาโครงการ 
(บมจ.) 

ชื่อนิติบุคคลอาคารชุด เขต ปีท่ีจด
ทะเบียน 

จ านวน
ห้องพัก 

ราคาขาย
(บาท/ตร.ม.) 

1 อนันดา ดีเวลลอปเม้นท์  ไอดีโอ คิว ราชเทวี ราชเทวี 2559 323 150,000 

2 อนันดา ดีเวลลอปเม้นท์  ไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน บางรัก 2559 1,598 165,552 

3 โนเบิล ดีเวลลอปเม้นท์  โนเบิล เพลินจิต ปทุมวัน 2559 1,442 270,000 

4 พฤกษาเรียลเอสเตท  เดอะซิกเนเจอร์  
บายเออร์บาโน 

พญาไท 2559 253 170,000 

5 แลนด์ แอน เฮ้าส์  333 ริเวิอร์ไซต์ บางซื่อ 2559 950 150,000 

6 เอพี เอ็มบี (อโศก)  ริธึ่ม อโศก 2 ห้วยขวาง 2559 346 165,000 

7 เอพี เอ็มอ ี(สุขุมวิท)  ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 คลองเตย 2559 496 170,000 

8 ไรมอนแลนด์  เดอะ ลอฟท์ เอกมัย วัฒนา 2559 263 186,000 

9 แสนสิริ  เดอะไลท์ สุขุมวิท 71 วัฒนา 2559 291 179,000 

10 แสนสิริ  เดอะเทอร์ทีไนน์ คลองเตย 2559 178 290,000 

11 เมเจอร์ ดีเวลลอปเม้นท์  เอ็มทองหล่อ 10  วัฒนา 2559 173 170,000 

12 แอล พี เอ็น  
ดีเวลลอปเม้นท์  

เดอะลุมพินี 24 คลองเตย 2559 402 200,000 

13 แลนด์ แอน เฮ้าส์  เดอะรูม เจริญกรุง 30 บางรัก 2560 211 180,000 

14 แลนด์ แอน เฮ้าส์  เดอะแบงค๊อค สาทร สาทร 2560 468 210,000 
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การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจกรณีศึกษาและความพึงพอใจ ซึ่งเป็นการเก็บข้อมูลใน
เชิงปริมาณจากเก็บแบบสอบถาม  โดยส ารวจความพึงพอใจและวิเคราะห์รูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิม
กับผู้ที่พักอาศัยในอาคารชุดจ านวน 14 โครงการ โดยใช้แบบสอบถามแบบมาตรวัด และปรับฐาน
ราคาจากความแตกต่างด้านท าเลที่ตั้ง (Location)  ด้วยวิธีการให้คะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก   
(Weighted Quality Score)  เพ่ือให้ราคาสะท้อนความแตกต่างเฉพาะเรื่องมูลค่าเพ่ิมทางกายภาพ
ของพ้ืนที่ส่วนกลางเท่านั้น  จากนั้นจึงน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบกับผลที่ได้จากการส ารวจ เพ่ือหา
รูปแบบทางกายภาพที่สามารถเพ่ิมมูลค่าให้พ้ืนที่ส่วนกลางและเป็นที่พึงพอใจของลูกค้า 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.1 ขั้นตอนการท าวิจัย  

โครงการที่อยู่ในขอบเขตการศึกษา 

ส ารวจรูปแบบมูลค่าเพิ่มของพื้นที่ส่วนกลาง 
ที่อยู่ในขอบเขตการศึกษา 

แบบสอบถามผู้บริโภค ใช้วิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก  
(Weight Quality Score) 

ส ารวจความพึงพอใจและ
วิเคราะห์รูปแบบการสร้าง

มูลค่าเพิ่ม 
วิเคราะห์ราคาขาย หลังจากปรับ

ฐานเร่ืองท าเลที่ตั้ง โดยใช้วิธี
คะแนนคุณภาพถว่งน้ าหนัก 
(Weight Quality Score) 

 

ก าหนดระดับคะแนนใน
แบบสอบถาม 

ที่มาตรวัดแบบลิเคอร์ท  
(Likert Scales) 

วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบกับผลที่ได้จากแบบสอบถาม  เพือ่หาความสัมพันธ์
น าไปสู่การสรุปผลการวจิัย  

มีราคาขายเฉลีย่ 

150,000 บาท/ตร.ม. ขึ้นไป 

เกณฑ์ในการเลือกโครงการ 

เจ้าของโครงการ 
เป็นบริษัทมหาชน 

โครงการอาคารชุดพัก
อาศัยประเภทอาคารสูง 

ตั้งอยู่ในเขตพื้นที่
ชั้นในกรุงเทพมหานคร 

Ref. code: 25605916033045LDM



40 
 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 

3.2.1 กลุ่มตัวอย่าง 

เนื่องจากในการวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ จึงได้จ าแนกกลุ่มผู้ให้ข้อมูลการเก็บ 

ข้อมูล ตามลักษณะและรูปแบบ ออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 

3.2.1.1 กลุ่มตัวอย่างอาคารชุดที่ท าการศึกษา โดยผ่านเกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณา 

คือเป็นโครงการอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่ชั้นในกรุงเทพมหานครและถูก

พัฒนาโดยเจ้าของโครงการซึ่งเป็นบริษัทมหาชน โดยมีราคาขายเฉลี่ย 150,000 บาทต่อตารางเมตร

ขี้นไป 

3.2.1.2 กลุ่มประชากรที่เป็นผู้อยู่อาศัยในโครงการที่จดทะเบียนอาคารชุดในช่วง

วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึง 30 มิถุนายน พ.ศ. 2560       

3.2.2 การวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่าง 
3.2.2.1 วิธีการเฉลี่ยเชิงคุณภาพหรือแบบถ่วงน้ าหนัก (WQS: Weight Quality 

Score) เพ่ือวิเคราะห์ราคาขายภายหลังปรับฐานเรื่องท าเลที่ตั้ง แล้วน ามาเปรียบเทียบความสัมพันธ์
กับผลของแบบสอบถามด้านความพึงพอใจต่อประเภทมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการที่เป็น
กลุ่มตัวอย่างจ านวน 14 โครงการ ว่ามีความสอดคล้องหรือแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญหรือไม่อย่างไร 

3.2.2.2  วิธีการสุ่มตัวอย่างและข้ันตอนการสุ่มตัวอย่าง 
          จากตารางที่ 3.1 เมื่อน าจ านวนห้องพักของทั้ง 14 โครงการ ที่เป็นกลุ่มตัวอย่างมา

รวมกันจะทราบจ านวนห้องพักรวมทั้งสิ้น 7 ,394 ห้องชุด จากนั้นได้ใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างแบบทราบจ านวนประชากร โดยการก าหนดความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ความผิดพลาดไม่เกิน
ร้อยละ 5 ดังสูตรของ Taro Yamane (1967) ดังนี้ 

 

      n            =                
N

1+Ne2 
 

           n            =          
7,394

1+7,394(0.05)2
 

 

                             n            =                  380                           
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n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
N = จ านวนประชากร อ้างอิงจากจ านวนรวมห้องพักท้ังหมดของโครงการที่อยู่ใขอบเขต

การศึกษา 
E = 0.05 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 

      โดยก าหนดให้กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม 1 คน ต่อ 1 ห้องชุด  เพราะฉะนั้นจะได้
จ านวนแบบสอบถาม ทั้งสิ้นจ านวน 380 ชุด 

 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัย 

 

เครื่องมือหลักที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยมุ่งเน้นการสอบถามกลุ่มประชากร
ผู้พักอาศัยในโครงการที่จดทะเบียนอาคารชุดตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2559 ถึง 30 มิถุนายน พ.ศ. 
2560  ในเขตพ้ืนที่การศึกษาเพ่ือให้เข้าถึงข้อมูลที่น่าเชื่อถือมากที่สุด นอกจากนี้ยังมีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลโครงการจากเอกสารการขายของโครงการ สื่ออินเตอร์เน็ต รวมถึงข้อมูลราคาขายห้องชุดจาก
เว็บไซต์ที่น่าเชื่อถือซึ่งอ้างอิงราคาขายในวันเวลาเดียวกัน โดยใช้เครื่องมือเพ่ือวิเคราะห์กลุ่มตัวแปรที่
เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

3.3.1 ตัวแปรด้านปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ อาชีพ รายได้ ที่อยู่  

สถานศึกษา ที่ท างาน โดยในแบบสอบถามจ านวน 380 ชุด ต้องมีการตรวจสอบว่าตัวแปรด้านบุคคล

เหล่านี้มีการกระจายตัวอย่างอิสระ 

3.3.2 ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับลักษณะของประเภทมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางใน

โครงการอาคารชุดพักอาศัยที่ผ่านการพิจารณาจากการใช้เทคนิควิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติอ้างอิง                         

(Inferential Statistic) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ref. code: 25605916033045LDM



42 
 

ตารางที่ 3.2 
  
แสดงประเภทมูลค่าเพ่ิมของพื นที่ส่วนกลางในแต่ละโครงการ (ส่วนที่1) 

 
ตารางที่ 3.3 
 
แสดงประเภทมูลค่าเพ่ิมของพื นที่ส่วนกลางในแต่ละโครงการ (ส่วนที่2) 

ล าดับ ชื่อโครงการ พื้น
ที ่

สัน
ทน

าก
าร

 

ห้อ
งส

มุด
 

ลา
นภ

าพ
ยน

ตร
์

กล
าง

แจ
้ง 

ศูน
ย์บ

รกิ
าร

ธุร
กิจ

 

ห้อ
งช

มว
วิบ

น
ชั้น

สูง
 

บ่อ
ออ

นเ
ซน

 

ลา
นส

ัตว
เ์ล

ี้ยง
 

ห้อ
งแ

อโ
ร่บ็

อก
ซิ่ง

 

ลา
นอ

าบ
แด

ด 

1 ไอดีโอ คิว ราชเทวี / /  /      

2 ไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน / / / /      

3 โนเบิล เพลินจิต / /        

4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน /    /     

5 333 ริเวอร์ไซต์  /  /      

6 ริธึ่ม อโศก 2     / /    

7 ริธึ่ม สุขุมวิท36- 38          

8 เดอะลอฟต์ เอกมัย     /     

9 เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71     / /    

10 เดอะ เทอร์ทีไนน์          

11 เอ็ม ทองหล่อ 10     /  / / / 

12 เดอะ ลุมพินี 24          

13 เดอะ รูม เจริญกรุง 30  /   /     

14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร    / /     

ล าดับ ชื่อโครงการ 

ร้า
นค

้า 

ที่จ
อด

รถ
 

จัก
รย

าน
ยน

ต์ใ
หญ

่ 

สถ
าน

ีชา
ร์จ

 
รถ

ยน
ต์ไ

ฟฟ
้า 

ห้อ
ง 

ออ
กก

 าล
ังก

าย
 

สร
ะว

่าย
น้ า

 

สว
นส

่วน
กล

าง
 

ห้อ
งซ

าว
น่า

/ส
ตีม

 

ลา
นบ

าร
์บีค

ิว 

ลิฟ
ท์ส

่วน
ตัว

 

1 ไอดีโอ คิว ราชเทวี /   / / / / /  

2 ไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน /   / / / /   

3 โนเบิล เพลินจิต    / / / / / / 

4 เดอะซิก เนเจอร์ บายเออร์บาโน    / / / /   

5 333 ริเวอร์ไซต์    / / /    

6 ริธึ่ม อโศก 2    / / / / /  

7 ริธึ่ม สุขุมวิท36- 38    / / / / /  

8 เดอะลอฟต์ เอกมัย    / / / / /  

9 เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71   / / / / / /  

10 เดอะ เทอร์ทีไนน์    / / / / /  

11 เอ็ม ทองหล่อ 10 / /  / / / / /  

12 เดอะ ลุมพินี 24    / / / / /  

13 เดอะ รูม เจริญกรุง 30    / / / / /  

14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร /   / / / /  / 
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จากตารางที่ 3.2 สามารถแยกประเภทของมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลาง ที่เป็นจุด

ขายของแต่ละโครงการออกมาได้ทั้งหมด 18 ประเภท แต่มี 3 ประเภทที่ทุกโครงการจัดให้มีคือ ห้อง

ออกก าลังกาย สระว่ายน้ าและสวนส่วนกลาง  จึงตัดทิ้งเป็นสาธารณูปโภคพ้ืนฐานที่ไม่ท าการศึกษา  

คงเหลือ 15 ประเภท ที่จะน ามาใช้ในแบบสอบถามได้แก่ พ้ืนที่สันทนาการ (Social club) ห้องสมุด 

(Library)  ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง  (Open Air Film) ศูนย์บริการธุรกิจ (Business Center) ห้องชม

วิวบนชั้นสูง (Sky lounge) บ่อออนเซน (Onsen) ลานสัตว์เลี้ยง (Pet Yard) ห้องออกก าลังกายแบบ

แอโรบ็อกซิ่ ง  (Aero Boxing) ลานอาบแดด (Sunbathe Area) ร้านค้า (Store/Shop) ที่จอด

รถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ (Super Bike) สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า (Ev Station) ห้องซาวน่า/สตีม 

(Sauna/Steam)  ลานบาร์บีคิว (Barbecue Area)  ลิฟต์ส่วนตัว (Private Lift) 

3.3.3 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือในงานวิจัย มีข้ันตอนดังนี้ 

3.3.3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาจากต าราเอกสารบทความ

ทฤษฎี หลักการและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือก าหนดขอบเขตของการวิจัยและตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 

ให้ครอบคลุมความมุ่งหมายของการวิจัย 

      3.3.3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ ( Primary Data) ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจาก

เอกสารเพื่อก าหนดขอบเขตและเนื้อหาของแบบทดสอบ ให้มีความชัดเจนตามความมุ่งหมายการวิจัย 

      3.3.3.3 น าข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถาม 

      3.3.3.4 น าแบบสอบถามที่ร่างได้ ทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ( Content 

Validity )  จากผู้เชี่ยวชาญ พิจารณาตรวจสอบ และขอค าแนะน าในการแก้ไขปรับปรุงเพ่ือให้อ่าน

แล้วมีความเข้าใจง่ายและชัดเจนตามความมุ่งหมายของการวิจัย  รวมถึงตรวจสอบความสอดคล้อง

ของข้อค าถามและวัตถุประสงค์ด้วย IOC (Index of Item Objective Congruence) 

      3.3.3.5 น าแบบสอบถามมาวิ เคราะห์และสรุปประเด็น เ พ่ือปรับปรุง

แบบสอบถาม ให้ตรงประเด็นอ่านแล้วมีความเข้าใจง่ายและชัดเจนตามความมุ่งหมายของการวิจัย 

      3.3.3.6 น าแบบสอบถาม ที่ปรับปรุงตามค าแนะน าผู้ทรงคุณวุฒิและข้อมูลสรุป

จากการสัมภาษณ์แล้ว น ามาด าเนินการทดสอบกับกลุ่มเป้าหมาย (Pilot test) จ านวน 20 คน 

      3.3.3.7 น าแบบสอบถามที่เก็บรวบรวมได้ทดสอบความเชื่อมั่น ( reliability) 

ด้วยวิธีการ Cornbach’s alpha 

3.3.3.8 ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกครั้ง แล้วน าเสนอผู้ทรงคุณวุฒิชุดเดิมเพ่ือ

แก้ไขปรับปรุงจนได้เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ 
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   3.3.3.9 น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปสอบถามกลุ่มตัวอย่าง 

3.3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

ผู้ศึกษาได้ท าการทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  ประกอบด้วย 
 3.3.4.1 การหาค่าความตรง (Validity)  โดยการน าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ที่

ปรึกษา และผู้ทรงคุณวุฒิ เพ่ือท าการตรวจสอบความเที่ยงตรงตามโครงสร้างและเนื้อหา เพ่ือ
ตรวจสอบ แก้ไขให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยโดยสูตรการวิเคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้อง
ภายในของข้อค าถามตามวิธีของพวงรัตน์ ทวีรัตน์ (2538)  สรุปได้ดังนี้ 

 

                       IC = 
N

R∑
 

 
เมื่อ  IC     คือ ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับเนื้อหา/ จุดประสงค์ 

      ∑R   คือ ผลรวมของคะแนนผลการตัดสินข้อค าถามของผู้ทรงคุณวุฒิ 

       N     คือ จ านวนผู้ทรงคุณวุฒิ 
จากนั้นเปรียบเทียบผลที่ค านวนได้ตามเกณฑ์มาตรฐาน ความเที่ยงตรงดัชนี  ความ

สอดคล้องของแบบจ าลองดัชนีวัดผลส าเร็จตามทัศนะของ (Gruber & Johnson, 1987) 

ดัชนีความสอดคล้องของค่าเฉลี่ย          ระดับความสอดคล้อง 

0.90-1.00         มีความสอดคล้องอยู่ในเกณฑ์ดีมาก 

0.70-0.89         มีความสอดคล้องอยู่ในเกณฑ์ดี 

0.50-0.69         มีความสอดคล้องอยู่ในเกณฑ์ยอมรับ 

0.00-0.49         มีความสอดคล้องอยู่ในเกณฑ์ต่ า 

     3.3.4.2.การหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability)  โดยการน าแบบสอบถามไปทดสอบ 
(Pre-Test) กับผู้ตัดสินใจซื้ออาคารชุด ที่มีลักษณะใกล้เคียงกับตัวอย่าง  แต่ไม่ใช่ตัวอย่างที่
ท าการศึกษา จ านวน 30 คน  เพ่ือทดสอบความเข้าใจที่ถูกต้องตรงกับของข้อค าถาม  หลังจากนั้น
น ามาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น โดยใช้วิธีการของคอนบาช (Conbach Alpha Coefficient) ซึ่งใน
การวิจัยนี้ก าหนดค่า สัมประสิทธิ์  ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ว่า  ค่าที่ได้ต้องไม่ต่ ากว่า 0.70  
จึงจะพิจารณาได้ว่าเครื่องมือมีคุณภาพ เพียงพอที่สามารถจะน าไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างท่ีก าหนดไว้ได้ 
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3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย 

 

3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 

อาชีพ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ครัวเรือนต่อเดือน จ านวนผู้พักอาศัย และ

ประเภทของห้องพัก ในขั้นตอนนี้เป็นการวิเคราะห์เพ่ือแสดงว่าไม่มีแนวโน้มเอียงไปทางผู้บริโภคกลุ่ม

ใดเป็นพิเศษ ซึ่งลักษณะทางประชากรกลุ่มตัวอย่างควรมีการกระจายตัวอย่างปกติ (Normal 

distribution)   

3.4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลขั้นตอนที่ 2 เป็นการก าหนดระดับคะแนนในแบบสอบถาม

ด้วยมาตรวัดแบบลิเคอร์ท (Likert, 1976)  ใช้ระดับความพึงพอใจ 5 ระดับ คือ 

 ระดับความพึงพอใจมากที่สุด      ก าหนดระดับคะแนน 5 

 ระดับความพึงพอใจมาก       ก าหนดระดับคะแนน 4 

 ระดับความพึงพอใจปานกลาง      ก าหนดระดับคะแนน 3 

 ระดับความพึงพอใจน้อย       ก าหนดระดับคะแนน 2 

 ระดับความพึงพอใจน้อยที่สุด      ก าหนดระดับคะแนน 1 

      ก าหนดใช้ค่าเฉลี่ยซึ่งการแปลความหมายมีรายละเอียด ดังนี้ 

         คะแนนเฉลี่ย               ระดับความพึงพอใจ 

4.21-5.00               พึงพอใจมากท่ีสุด 

3.41-4.20     พึงพอใจมาก 

2.61-3.40     พึงพอใจปานกลาง 

1.81-2.60     พึงพอใจน้อย 

1.00-1.80     พึงพอใจน้อยที่สุด 

   โดยค าถามในส่วนที่ 2 นี้ เป็นค าถามด้านทัศนคติที่มีต่อพ้ืนที่ส่วนกลางว่ามีผลต่อการ 
ตัดสินใจซื้อเพียงใด และพ้ืนที่ส่วนกลางที่ได้ใช้งานในปัจจุบันตอบสนองความต้องการในระดับใด 
รวมถึงความคิดเห็นในหัวข้อการยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือให้มีพ้ืนที่ส่วนกลางที่ต้องการใช้งานว่ามีความยินดีใน
ระดับใด ซึ่งทั้ง 3 ค าถามนี้สามารถน าผลที่ได้มาหาค่าคะแนนเฉลี่ยและแปลความหมายตามที่ก าหนด
ไว้ได้ จากนั้นจึงน าไปสู่การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจการใช้พ้ืนที่ส่วนกลางจ านวน 15 ประเภท ที่
ได้ระบุเป็นตัวแปรต้นของงานวิจัย ซึ่งผลคะแนนเฉลี่ยของความพึงพอใจในแต่ละประเภท สามารถใช้
แปลความหมายตามช่วงคะแนนได้เช่นกัน 
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                3.4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลขั้นตอนที่ 3 เป็นการวิเคราะห์ด้านทัศนคติตามความต้องการ
ใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางจ านวน 15 ประเภท ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามสามารถให้คะแนนในทุกประเภท
พ้ืนที่ส่วนกลาง โดยพ้ืนที่ส่วนกลางนั้นอาจมีหรือไม่มีอยู่ในโครงการที่ตนเองพักอาศัยอยู่ก็ได้ โดย
แบบสอบถามก าหนดคะแนนเป็น 3 ระดับ และให้ความหมายของคะแนนไว้ดังนี้ 

พ้ืนที่ส่วนกลางประเภทจ าเป็นต้องมีในโครงการ ก าหนดระดับคะแนน 3 
พ้ืนที่ส่วนกลางประเภทยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือให้มี ก าหนดระดับคะแนน 2 
พ้ืนที่ส่วนกลางประเภทมีหรือไม่มีก็ได้  ก าหนดระดับคะแนน 1 

จากนั้นใช้หลักเกณฑ์การแบ่งระดับคะแนนจากการค านวณหาค่าอันตรภาคชั้น (Class 
Interval) เพ่ือเทียบเป็นช่วงคะแนน (วิชิต, 2550) แล้วระบใุห้แต่ละระดับประกอบด้วยพื้นที่ส่วนกลาง
ประเภทใดบ้าง โดยวิธีการหาค่าระดับในแต่ละช่วงคะแนนได้ดังนี้ 

 

ค่าอันตรภาคชั้น   = 
(ค่าระดับสูงสดุ−ค่าระดับต่ าสุด)

จ านวนชัน้ระดับ
 

 

3.4.4 น าผลที่ได้จากขั้นตอนที่ 2 มาวิเคราะห์เปรียบเทียบราคาห้องชุดที่ได้ปรับฐานตาม 
ความแตกต่างเรื่องท าเลที่ตั้ง (Location) ด้วยวิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก  (Weighted Quality 
Score )  โดยคะแนนที่ใช้ถ่วงน้ าหนักในแต่ละปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งมาจากผลของแบบสอบถามของ
กลุ่มตัวอย่าง ขณะที่ราคาขายจริงของแต่ละโครงการ ผู้วิจัยใช้ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตรในช่วงวัน
เวลาเดียวกันทุกโครงการ ณ วันที่ 1 มีนาคม พ.ศ. 2561 เพ่ือให้ราคาขายสะท้อนความเป็นจริงด้าน
ศักยภาพของท าเลในปัจจุบันและเพ่ือตัดปัจจัยเรื่องเวลาเปิดขายที่ไม่พร้อมกันของแต่ละโครงการ 
 
3.5 สรุประเบียบวิธีการวิจัย  
 

จากขั้นตอนงานวิจัยที่ได้กล่าวมาทั้งหมดแล้วนั้นในขั้นต้นตั้งแต่การก าหนดประชากรและ
กลุ่มตัวอย่าง ตามขอบเขตการศึกษา การวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่าง การเลือกเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล การก าหนดตัวแปรและการสร้างเครื่องมือในงานวิจัย ไปจนถึงการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้
จากผลของแบบสอบถามและผู้วิจัยได้สรุประเบียบวิธีวิจัยเป็นแผนผังตามภาพท่ี 3.2 ดังนี้ 
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บทที่ 4 

ผลของการวิจัย 

 

จากการศึกษาแนวทางการออกแบบและก าหนดประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลางในอาคาร

ชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง  พบว่ามีความน่าสนใจและเป็นองค์ประกอบส าคัญที่ผู้ประกอบการใช้

เป็นจุดขายในปัจจุบัน ซึ่งพ้ืนที่ส่วนกลางแบ่งได้เป็นหลายลักษณะ ได้แก่ พ้ืนที่ส่วนกลางขั้นพ้ืนฐานที่

ใช้ประโยชน์ในการอ านวยความสะดวก เช่น ระบบลิฟต์โดยสาร พ้ืนที่ส่วนที่ตอบสนองการใช้งานของ

ผู้พักอาศัยเป็นส่วนใหญ่ เช่น สระว่ายน้ าหรือห้องก าลังกาย และสุดท้ายคือพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่มี

ลักษณะเฉพาะเจาะจงกลุ่มผู้ใช้งาน ซึ่งมักถูกสร้างให้เป็นจุดเด่นในโครงการและตอบสนองความ

ต้องการของคนรุ่นใหม่ เช่น บ่อออนเซนและสถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า ดังนั้นพื้นที่ส่วนกลางจึงเป็นหนึ่ง

ในตัวแปรส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินในซื้ออาคารชุดนอกเหนือจากการพิจารณาเรื่องรูปแบบของ

ห้องพักโดยเฉพาะในโครงการเกรดเอที่ลูกค้ามีก าลังซื้อสูงและมีความต้องการมากกว่าการซื้อเพ่ืออยู่

อาศัยเพียงอย่างเดียวงานวิจัยในหัวข้อแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลาง

ของอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน ภายใต้สมมติฐานที่ว่ากลุ่มผู้

อาศัยในโครงการมีความสัมพันธ์กับรูปแบบการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางที่สอดคล้องกับ

ราคาขายอาคารชุดพักอาศัยมีแนวทางในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลาง 

4.2 การวิเคราะห์ด้านพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเข้าใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางของ

กลุ่มตัวอย่างท่ีพักอาศัยในอาคารชุด 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านทัศนคติตามความต้องการใช้งานรูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลาง

ประเภทต่างๆของกลุ่มตัวอย่างที่พักอาศัยในอาคารชุด 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านทัศนคติที่มีผลต่อปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งโครงการ เพ่ือน าผลไป

ใช้ปรับราคาขายของทุกโครงการที่ศึกษาด้วยวิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก และวิ เคราะห์

ความสัมพันธ์ระหว่างราคาขายใหม่กับผลของความต้องการพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทต่าง  ๆ ของกลุ่ม

ตัวอย่าง 
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4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างประชากรศึกษาที่อาศัยในโครงการอาคารชุด
พักอาศัยตามขอบเขตการศึกษา และด้วยเหตุผลที่เป็นการเก็บข้อมูลด้านความคิดเห็นและความพึง
พอใจของผู้อยู่อาศัยโดยตรง กลุ่มตัวอย่างจึงเป็นได้ทั้งเจ้าของห้องหรือผู้อยู่อาศัยอ่ืนที่เกี่ยวข้องกับ
เจ้าของรวมถึงผู้เช่าห้องชุดด้วย โดยแสดงผลเป็นความถี่และร้อยละเก่ียวกับกลุ่มตัวอย่าง 

โดยการเก็บข้อมูลจากการแจกแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด 2 ,000 ชุดในพ้ืนที่ 14 
โครงการ และแบ่งสัดส่วนตามจ านวนห้องพักของแต่ละโครงการ  ตั้งแต่วันที่ 1-26 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 
2561 ซ่ึงเก็บแบบสอบถามได้ทั้งสิ้น 397 ชุด จากนั้นน ามาคัดกรองชุดที่สมบูรณ์ตรงตามวัตถุประสงค์
และขอบเขตการศึกษา เหลือแบบสอบถามที่น ามาใช้จ านวน 364 ชุด 
 
ตารางที่ 4.1 
   
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
ชาย 165 45.33 

หญิง 199 54.67 

จากตารางที่ 4.1  พบว่ากลุ่มตัวอย่างของเพศมีสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน  คือ  เป็นเพศชาย
จ านวน   165 คน  คิดเป็นร้อยละ 45.33  และเป็นเพศหญิง  จ านวน 199 คน  คิดเป็นร้อยละ 54.67 
 
ตารางที่  4.2   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพสมรส จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

โสด 172 47.25 

สมรส 190 52.20 
หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่    2   0.55 

จากตารางที่ 4.2  พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่มีสถานภาพโสดและสมรสมีสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน  
คือ  สถานภาพโสด  จ านวน 172 คน  คิดเป็นร้อยละ 47.25  และสถานภาพสมรส  จ านวน 190 คน  
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คิดเป็นร้อยละ 52.20  ส าหรับสถานภาพหย่าร้างมีจ านวนน้อยกว่ามากคือ  จ านวน 2 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 0.55 
 
ตารางที ่4.3   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

ต่ ากว่า 20 ปี  12   3.30 
20-30 110 30.22 

31-40 152 41.76 
41-50  76 20.88 

มากกว่า 50 ปี  14   3.84 

จากตารางที่ 4.3  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี  จ านวน 152 คน 
คิดเป็นร้อยละ 41.76  รองลงมามีอายุระหว่าง 20-30 ปี  จ านวน 110 คน  คิดเป็นร้อยละ  30.22 
อายุระหว่าง 41-50 ปี  จ านวน 76 คน  คิดเป็นร้อยละ  20.88  อายุมากกว่า 50 ปี  จ านวน 14 คน  
คิดเป็นร้อยละ  3.84  และอายุต่ ากว่า 20 ปี  จ านวน 12 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.30 
 
ตารางที่ 4.4   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี   12   3.30 

ปริญญาตรี 110 30.22 
ปริญญาโท 152 41.76 

สูงกว่าปริญญาโท  76 20.88 

จากตารางที่ 4.4  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  จ านวน 
190 คน  คิดเป็นร้อยละ 52.20 รองลงคือระดับปริญญาโท จ านวน 146 คน  คิดเป็นร้อยละ  40.10  
ระดับสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ  4.40  และระดับต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 
12 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.30 
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ตารางที่ 4.5   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

นักเรียน นักศึกษา  34   9.34 

พนักงานบริษัท 228 62.64 
เจ้าของกิจการ  73 20.06 

ข้าราชการ รัฐวิสาหกิจ  24   6.59 

อ่ืนๆ   5   1.37 
จากตารางที่ 4.5  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท  จ านวน      

228 คน คิดเป็นร้อยละ 62.64 รองลงคือเจ้าของกิจการ จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 20.06  
นักเรียน นักศึกษา จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 9.34 ข้าราชการ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 24 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.59 และประกอบอาชีพอ่ืนจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.37 

 
ตารางที่ 4.6   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามรายได้ต่อเดือนของครัวเรือน  

รายได้ครัวเรือน/ เดือน (บาท) จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

ต่ ากว่า 100,000    7   1.92 
100,001-150,000 102 28.02 

150,001-200,000 165 45.33 

200,001-250,000   60 16.49 
มากกว่า 250,000   30   8.24 

จากตารางที่ 4.6  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 150 ,001-200,000 
บาทจ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 45.33 รองลงคือมีรายได้ต่อเดือน 100,001-150,000 บาท 
จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 28.02 รายได้ต่อเดือน 200,001-250,000 บาทจ านวน 60 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.49 รายได้ต่อเดือนมากกว่า 250,000 บาทจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 8.24 และมี
รายได้ต่อเดือนต่ ากว่า 100,000 บาทจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.92 ข้อสังเกตในส่วนนี้คือ รายได้
ที่ส ารวจระบุเป็นรายได้ของครัวเรือนต่อเดือน ดังนั้นจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามว่ามีรายได้ต่ ากว่า 
100,000 บาทต่อเดือนจึงมีสัดส่วนที่น้อยและน้อยกว่าจ านวนนักเรียนนักศึกษาที่ตอบแบบสอบถาม
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ซึ่งยังไม่น่ามีรายได้มากกว่าจ านวนดังกล่าวตามข้อมูลในตารางที่ 4.5 และสอดคล้องกับข้อมูลในตาราง
ที่ 4.7 ที่ระบุว่าจ านวนผู้อาศัยส่วนใหญ่คือ 2 คนต่อหน่วย ดังนั้นรายได้ครัวเรือนอาจเกิดจากการ
รวมกันของรายได ้2 คน 
 
ตารางที่ 4.7   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามจ้านวนผู้พักอาศัยต่อหนึ่งหน่วยห้องพักอาศัย 

จ านวนผู้พักอาศัยต่อหนึ่งหน่วย จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

1  คน 131 35.99 

2  คน 183 50.28 
3  คน   39 10.71 

4  คน   11   3.02 

จากตารางที่ 4.7  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีจ านวนผู้พักอาศัย 2 คน จ านวน 183 
คน  คิดเป็นร้อยละ 50.28 รองลงคือมีจ านวนผู้พักอาศัย 1 คน จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ  
35.99  จ านวนผู้พักอาศัย 3 คน จ านวน 39 คน  คิดเป็นร้อยละ  10.71 และมีจ านวนผู้พักอาศัย 4 
คน จ านวน 11 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.02 
 
ตารางที่ 4.8   
 
แสดงจ้านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ้าแนกตามหน่วยพักอาศัย 

หน่วยพักอาศัย จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

สตูดิโอ   43 11.81 

1  ห้องนอน 289 79.40 
2  ห้องนอน   27   7.42 

3  ห้องนอน    4   1.10 

อ่ืนๆ    1   0.27 
จากตารางที่ 4.8  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่พักอาศัยอยู่ 1 ห้องนอน จ านวน 289 คน  

คิดเป็นร้อยละ 79.40  รองลงคือพักอาศัยอยู่สตูดิโอ จ านวน 43 คน  คิดเป็นร้อยละ  11.81 พักอาศัย
อยู่ 2 ห้องนอน จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 7.42  พักอาศัยอยู่ 3 ห้องนอนจ านวน 4 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 1.10 และที่พักอาศัยประเภทอ่ืน ๆ จ านวน 1 คน  คิดเป็นร้อยละ 0.27 
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จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างที่ได้ใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางสรุปได้ดังนี้ 
ข้อมูลทั่วไปกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกันเช่นเดียวกับมีสถานภาพโสดและสมรส
ที่ใกล้เคียงกัน ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาโทและประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ครัวเรือนระหว่าง 150,000-200,000 บาทต่อครัวเรือน โดยร้อยละ 
79.40 ของกลุ่มตัวอย่างอาศัยในห้องพักประเภท 1 ห้องนอน และพักอาศัยอยู่ 2 คน 
 
4.2  การวิเคราะห์ด้านพฤติกรรมและความพึงพอใจในการเข้าใช้งานพื้นที่ส่วนกลางในอาคารชุด    
      พักอาศัย 

 

การวิจัยในส่วนนี้เพ่ือหาค าตอบจากกลุ่มตัวอย่างที่อยู่อาศัยในอาคารชุดเกรดเอภายใน

ขอบเขตพ้ืนที่ศึกษาจ านวน 14 โครงการ ว่ารูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้ประกอบการออกแบบให้มีใน

โครงการ มีความส าคัญและส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อมากน้อยเพียงใด โดยแบ่งให้ผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเป็น 5 ระดับ และผลจากแบบสอบถามแสดงด้วยตารางที่ 4.9 ดังนี้ 

 

ตารางที่ 4.9   
 
แสดงผลของความคิดเห็นในการตัดสินใจซื ออาคารชุดพักอาศัยเมื่อพิจารณาจากประเภทและรูปแบบ
พื นที่ส่วนกลาง 

ระดับ ผลต่อการตัดสินใจ จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 
5 มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 212 58.24 

4 มีผลต่อการตัดสินใจมาก 133 36.54 

3 มีผลต่อการตัดสินใจปานกลาง   18   4.95 
2 มีผลต่อการตัดสินใจน้อย    1   0.27 

1 มีผลต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด    0   0.00 

จากตารางที่ 4.9  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คิดเห็นว่าประเภทและรูปแบบของพ้ืนที่
ส่วนกลางมีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด จ านวน 212 คน  คิดเป็นร้อยละ 58.24  รองลงมาคือมีผลต่อ
การตัดสินใจมาก จ านวน 133 คน  คิดเป็นร้อยละ 36.54  มีผลต่อการตัดสินใจปานกลาง  จ านวน 18 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.95 และมีผลต่อการตัดสินใจน้อย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.27 จากผลการ
ส ารวจพบว่ารูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลางมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาคารชุดในระดับที่สูงมากน ามาสู่การ
รวบรวมพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีใน 14 โครงการพบว่ามีทั้งสิ้น 18 ประเภท แต่มี 3 ประเภทที่ทุกโครงการ
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จัดให้มีคือ Fitness สระว่ายน้ าและสวนส่วนกลาง จึงตัดทั้ง 3 ประเภทออกเป็นสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน
ที่ไม่ท าการศึกษา คงเหลือ 15 ประเภทที่จะน ามาใช้ในแบบสอบถามได้แก่ พ้ืนที่สันทนาการ (Social 
Club) ห้องสมุด (Library) ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง (Open Air Film) ศูนย์บริการธุรกิจ (Business 
Center) ห้องชมวิวบนชั้นสูง (Sky lounge) บ่อออนเซน (Onsen) ลานสัตว์เลี้ยง (Pet Yard) ห้อง
ออกก าลังกายแบบแอโรบ็อกซิ่ ง (Aero Boxing)  ลานอาบแดด (Sunbathe Area)  ร้านค้า 
(Store/Shop)  ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ (Super Bike) สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า (Ev 
Station)  ห้องซาวน่า/สตีม (Sauna/ Steam)  ลานบาร์บีคิว (Barbecue Area)  และลิฟต์ส่วนตัว 
(Private Lift) 
          นอกจากนี้งานวิจัยยังพยายามหาข้อมูลประกอบเพ่ือสนับสนุนแนวทางการออกแบบพ้ืนที่
ส่วนกลางในโครงการอาคารชุด ด้วยแบบสอบถามที่มีต่อผู้อยู่อาศัยในโครงการว่าพ้ืนที่ส่ วนกลางที่ได้
ใช้งานจริงในปัจจุบัน สามารถตอบสนองความต้องการได้มากน้อยเพียงใด และความคิดเห็นของผู้อยู่
อาศัยในประเด็นเรื่องความยินดีจ่ายเพ่ิมส าหรับพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่มีความต้องการใช้งานว่ามี
จ านวนมากน้อยอยู่ในระดับใด โดยแบ่งเกณฑ์คะแนนเป็น 5 ระดับ และผลการวิจัยเป็นไปตามที่แสดง
ในตารางที่ 4.10 และตารางที่ 4.11 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.10   
 
แสดงผลของความคิดเห็นต่อการตอบสนองตามความต้องการใช้งานพื นที่ส่วนกลางในโครงการที่พัก
อาศัยในปัจจุบัน 

ระดับ การตอบสนองความต้องการใช้งาน จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

5 ตอบสนองความต้องการมากที่สุด   95 26.10 
4 ตอบสนองความต้องการมาก 265 72.80 

3 ตอบสนองความต้องการปานกลาง    4   1.10 
2 ตอบสนองความต้องการน้อย    0   0.00 

1 ตอบสนองความต้องการน้อยที่สุด    0   0.00 

จากตารางที่ 4.10  พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าพ้ืนที่ส่วนกลางตอบสนองความ
ต้องการมาก จ านวน 265 คน  คิดเป็นร้อยละ 72.80  รองลงคือตอบสนองความต้องการมากที่สุด 
จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 26.10  และตอบสนองความต้องการปานกลาง จ านวน  4  คน  คิด
เป็นร้อยละ 1.10 ซึ่งวิเคราะห์ผลส ารวจร่วมกันระหว่างตารางที่ 4.9 และตาราง 4.10 สนับสนุนว่า
ผู้บริโภคในอาคารชุดเกรดเอให้ความส าคัญกับรูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลางเป็นอย่างมาก 
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ตารางที่ 4.11   
 
แสดงผลของความคิดเห็นต่อความยินดีจ่ายเพ่ิมส้าหรับพื นที่ส่วนกลางประเภทที่ต้องการใช้งาน 

ระดับ ความยินดีจ่ายเพิ่มส าหรับพื้นที่
ส่วนกลางที่ต้องการใช้งาน 

จ านวน (คน) คิดเป็นร้อยละ 

5 ยินดีมากท่ีสุด 169 46.43 
4 ยินดีมาก 178 48.90 

3 ยินดีปานกลาง   14   3.85 
2 ยินดีน้อย    3   0.82 

1 ยิ่นดีน้อยที่สุด    0   0.00 

จากตารางที่ 4.11 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความยินดีมากที่จะจ่ายเพ่ิมส าหรับพื้นที่
ส่วนกลางที่ต้องการใช้งาน จ านวน 178  คน คิดเป็นร้อยละ 48.90 รองลงมีความยินดีมากที่สุด จ านวน 
169 คน คิดเป็นร้อยละ 46.43 มีความยินดีปานกลางจ านวน  14  คน คิดเป็นร้อยละ 3.85  และมี
ความยินดีน้อยจ านวน  3  คน คิดเป็นร้อยละ  0.82  เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลผลส ารวจมาถึงส่วนนี้ ยิ่งมี
ความชัดเจนขึ้นว่าผู้บริโภคในกลุ่มนี้ให้ความส าคัญกับรูปแบบพื้นที่ส่วนกลางในระดับสูงมากแม้ต้อง

จ่ายเพิ่มให้ได้ใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางก็ยินดีที่จะจ่าย 
เมื่อได้ทราบถึงข้อมูลความส าคัญและความพึงพอใจของพ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้อยู่อาศัยได้ใช้

งานจริงในภาพรวมข้อมูลในข้างต้นแล้ว ผู้วิจัยจึงได้ลงรายละเอียดไปในแต่ละประเภทพ้ืนที่ส่วนกลาง
ว่าผู้อยู่อาศัยมีความพึงพอใจในระดับใด โดยก าหนดไว้ทั้งสิ้น 15 ประเภท จากการรวบรวมมาจาก 14 
โครงการที่ท าการศึกษา ตามรายละเอียดที่ได้กล่าวถึงไว้ในตารางที่ 3.2 ซึ่งผลการวิจัยแสดงด้วยตาราง
ที่ 4.12 ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.12   
 
แสดงค่าเฉลี่ยและคะแนนความพึงพอใจในการเข้าใช้พื นที่ส่วนกลางแต่ละประเภทที่มีในโครงการ 

ล าดับ ประเภทส่วนกลาง 
จ านวนผู ้
ให้คะแนน 

คะแนนแต่ละระดับความพึงพอใจ 
คะแนน

รวม 
คะแนนเฉลีย่ 

 
(5 พึงพอใจมากท่ีสุด1 พึงพอใจน้อยท่ีสุด) 

5 4 3 2 1 

 1 พื้นที่สันทนาการ   98 20   66 12 0 0 400 4.08 

 2 ห้องสมุด 124 34   81   9 0 0 521 4.20 

 3 ลานภาพยนตน์กลางแจ้ง   46   5    6 30 5 0 149 3.24 

 4 ศุนย์บริการธรุกิจ 103  13   81   9 0 0 416 4.04 

 5 ห้องชมวิวบนช้ันสูง 158 113   45   0 0 0 745 4.71 

 6 บ่อออนเซน   61  19   33   9 0 0 254 4.16 

 7 ลานเลี้ยงสัตว ์   26  16    2   0 8 0 104 4.00 

 8 
ห้องออกก าลังกาย 

แอโรบ็อกซิ่ง 
  26  18    8   0 0 0 122 4.69 

 9 ลานอาบแดด   26   5   20   1 0 0 108 4.15 

10 ร้านค้า 119  43   76   0 0 0 519 4.36 

11 
ที่จอดรถจักรยานยนต์

ขนาดใหญ ่
  28   8    2 15 3 0   99 3.53 

12 สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า   25  21    4   0 0 0 121 4.84 

13 ที่ห้องซาวน่า/ สตีม 196  94 102   8 0 0 878 4.48 

14 ลานบาร์บคีิว   34  14   15   5 0 0 145 4.26 

15 ลิฟต์ส่วนตัว   31  29    2   0 0 0 153 4.93 

จากตารางที่ 4.12 จะเห็นได้ว่าจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ให้คะแนนของแต่ละประเภทพ้ืนที่
ส่วนกลางมีไม่เท่ากัน เนื่องจากจ านวนผู้ให้คะแนนในแต่ละโครงการไม่เท่ากันและพ้ืนที่ส่วนกลางไม่ได้
มีครบทุกรายการในแต่ละโครงการที่ท าการศึกษา คะแนนที่ได้เกิดจากการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลาง
เฉพาะในโครงการของตนเองเท่านั้น จากนั้นจึงปรับสัดส่วนคะแนนของทุกรายการให้เป็นคะแนนเฉลี่ย
จ านวนเต็ม 5 โดยผลส ารวจพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในแต่ละประเภทพ้ืนที่
ส่วนกลางอยู่ในระดับมากและมากที่สุด โดยพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจมากที่สุด 5 
ล าดับแรก ได้แก่ ลิฟต์ส่วนตัว 4.93 คะแนน สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า 4.84 คะแนน ห้องออกก าลัง
กายแอโรบ็อกซ่ิง 4.69 คะแนน ห้องซาวน่าและสตีม 4.48 คะแนน และร้านค้า 4.36 คะแนน 
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4.3  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านทัศนคติตามความต้องการใช้งานรูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลางประเภท
ต่างๆ 
 

งานวิจัยในส่วนนี้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างให้คะแนนในทุกประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางตามระดับ
ความต้องการ โดยพ้ืนที่ส่วนกลางนั้นอาจมีหรือไม่มีอยู่ในโครงการที่ตนเองพักอาศัยก็ได้ ซึ่งก าหนด
ความต้องการเป็น 3 ระดับ คือ ระดับที่ 1 มีหรือไม่มีก็ได้ ระดับที่ 2 ยินดีจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้มี และระดับ
ที่ 3 จ าเป็นต้องมีในโครงการโดยผู้วิจัยใช้หลักเกณฑ์การแบ่งระดับคะแนนจากการค านวณหาค่าอันตร
ภาคชั้น (Class Interval) (วิชิต, 2550) เพ่ือเทียบเป็นช่วงคะแนนจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 364 คน 
จึงสามารถระบุได้ว่าแต่ละระดับประกอบด้วยพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทใดบ้าง  

            ค่าอันตรภาคชั้น   =   
(ค่าระดับสูงสุด−ค่าระดับต่ าสุด)

จ านวนชั้นระดับ
 

 

ค่าอันตรภาคชั้น   =    
3

1) - (3
 

 

ค่าอันตรภาคชั้น   =      0.66 
 

ตารางที่ 4.13   
 
แสดงการแปลงค่าระดับเป็นช่วงคะแนน 

จากตารางที่ 4.13 เมื่อน าค่าอันตรภาคชั้นที่ได้มาก าหนดค่าระดับและคูณค่าคะแนนจาก
กลุ่มตัวอย่างจ านวน 364 คน จึงสามารถระบุเป็น 3 ช่วงคะแนน และสามารถแปรผลเป็น 3 
ความหมายที่สอดคล้องกับแบบสอบถาม คือพ้ืนที่ส่วนกลางที่ได้คะแนนระหว่าง 364-605 แปลผลว่า
เป็นประเภทที่ลูกค้าเห็นว่าควรรมีหรือไม่มีในโครงการการได้ คะแนนระหว่าง 606-850 แปลผลว่าเป็น
ประเภทที่ลูกค้ายินดีจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้มี และคะแนนระหว่าง 851-1,092 แปรผลว่าเป็นประเภทที่ลูกค้า
มีความต้องการสูงจ าเป็นต้องมีในโครงการ ทั้งนี้ผลการวิจัยเป็นไปตามตารางที่ 4.14 โดยเรียงล าดับ
ตามประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางที่ได้คะแนนมากไปหาน้อย ดังนี้ 

ค่าระดับ ช่วงคะแนน ความหมาย 

       1.00 - 1.66            364 -   605 มีหรือไม่มีก็ได้ 

       1.67 - 2.33            606 -   850 ยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือให้มี 

       2.34 - 3.00            851 - 1,092 จ าเป็นต้องมีในโครงการ 
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ตารางที่ 4.14   
 
แสดงคะแนนความต้องการพื นที่ส่วนกลางประเภทต่าง ๆ เพ่ือให้มีในโครงการ 

ล าดับ ประเภทส่วนกลาง 
คะแนนแต่ละระดับความ

ต้องการ คะแนนรวม ความหมาย 

3 2 1 

 1 พื้นที่สันทนาการ 319   45    0     1,047 

จ าเป็นต้องมีในโครงการ 

 2 ห้องสมุด 266   95    3 991 

 3 ร้านค้า 237 121    6 959 

 4 ห้องชมวิวบนช้ันสูง 219 137    8 939 

 5 ห้องซาวน่า/สตีม 222 127   15 935 

 6 ลานบาร์บคีิว 191 108   65 854 

ยินดีจ่ายเพิม่เพื่อให้ม ี 7 ศุนย์บริการธรุกิจ 112 187   65 775 

 8 ลิฟต์ส่วนตัว   74 163 127 675 

 9 ห้องออกก าลังกายแอร์โรบ็อกซิ่ง   36 146 182 582 

มีหรือไม่มีก็ได ้

10 บ่อออนเซน   48 114 202 574 

11 ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง   32 139 193 567 

12 สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า   36 129 199 565 

13 ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ ่   29 120 215 542 

14 ลานเลี้ยงสัตว ์   17   78 269 476 

15 ลานอาบแดด   12   64 288 454 

จากตารางที่ 4.14 วิธีคิดคะแนนท าโดยการน าจ านวนคะแนนจากแบบสอบถามคูณ
ตัวเลขค่าระดับแล้วรวมผลคะแนนในทุกระดับจึงได้เป็นคะแนนรวมของแต่ละประเภทพ้ืนที่ส่วนกลาง 
จากนั้นเมื่อน าผลคะแนนจากตารางที่ 4.14 วิเคราะห์ร่วมกับการแบ่งช่วงคะแนนในตารางที่ 4.13 
พบว่าพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่จ าเป็นต้องมีในโครงการคือพ้ืนที่ส่วนกลางที่ได้คะแนนมากที่สุด 5 
ล าดับแรกได้แก่ (1) พ้ืนที่สันทนาการ (2) ห้องสมุด (3) ร้านค้า (4) ห้องชมวิวบนชั้นสูง (5) ห้องซาว
น่า/ สตีม ส าหรับพื้นที่ส่วนกลางที่กลุ่มตัวอย่างยินดีจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้มีได้แก่พ้ืนที่ส่วนกลางในล าดับที่ 6 
ถึง 8 และพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่มีหรือไม่มีก็ได้ได้แก่พ้ืนที่ส่วนกลางในล าดับที่ 9 ถึง 15 ซึ่งจากผล
ส ารวจนี้พิจารณาได้ว่าพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่ใช้งานได้บ่อยและง่ายรองรับกลุ่มผู้ใช้งานทุกเพศทุก
วัยและเป็นประเภทที่ส่งเสริมการสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคมมีแนวโน้มได้รับความนิยมมากกว่าพ้ืนที่
ส่วนกลางประเภทที่เฉพาะเจาะจงกลุ่มผู้ใช้งาน 
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ตารางที่ 4.15   
 
แสดงการเปรียบเทียบคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจจากการใช้งานพื นที่ส่วนกลางในปัจจุบันและคะแนน
เฉลี่ยความต้องการพื นที่ส่วนกลางประเภทต่าง ๆ เพ่ือให้มีในโครงการ 

ล าดับ ประเภทส่วนกลาง คะแนนเฉลีย่ความพึงพอใจ 
 

คะแนนเฉลีย่ความต้องการ 
 

 1 พื้นที่สันทนาการ 4.08 4.79 

 2 ห้องสมุด 4.20 4.54 

 3 ร้านค้า 4.36 4.39 

 4 ห้องชมวิวบนช้ันสูง 4.71 4.29 

 5 ห้องซาวน่า/สตีม 4.48 4.28 

 6 ลานบาร์บคีิว 4.26 3.91 

 7 ศุนย์บริการธรุกิจ 4.04 3.54 

 8 ลิฟต์ส่วนตัว 4.93 3.09 

 9 ห้องออกก าลังกายแอร์โรบ็อกซิ่ง 4.69 2.66 

10 บ่อออนเซน 4.16 2.63 

11 ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง 3.24 2.59 

12 สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า 4.84 2.58 

13 ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ ่ 3.53 2.48 

14 ลานเลี้ยงสัตว ์ 4.00 2.18 

15 ลานอาบแดด 4.15 2.07 

จากตารางที่ 4.15 เมื่อวิเคราะห์คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจในการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลาง 
ร่วมกับคะแนนเฉลี่ยความต้องการพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทต่างๆเพ่ือให้มีในโครงการที่ปรับฐานคะแนน
ให้มีจ านวนเต็ม 5 โดยการเทียบสัดส่วน พบว่าในภาพรวมคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจอยู่ในระดับสูง
และมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานน้อย ทั้งนี้เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างได้ใช้ปัจจัยพื้นที่ส่วนกลางเป็นส่วนส าคัญ
ในการตัดสินใจซื้อหรือเข้าพักอาศัยจึงมีแนวโน้มพึงพอใจในสิ่งที่ตนเองเลือก ในขณะที่คะแนนเฉลี่ย
ความต้องการพื้นที่ส่วนกลางมีลักษณะการเรียงล าดับของคะแนนและมีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานมากกว่า 
คือกลุ่มตัวอย่างสามารถพิจารณาได้อย่างครอบคลุมทั้งพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีและไม่มีในโครงการที่ตนเอง
พักอาศัย ซึ่งการวิเคราะห์ในส่วนนี้กล่าวได้ว่าความหลากหลายของพ้ืนที่ส่วนกลางสร้างความพึงพอใจ
ได้และหากเลือกประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีความต้องการในระดับสูงด้วยแล้วจะยิ่งสร้างมูลค่าเพ่ิมใน
มุมมองของลูกค้าได้ ซึ่งจะสอดคล้องกับผลวิจัยในส่วนต่อไป 
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4.4  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านทัศนคติที่มีผลต่อปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งโครงการ 
 

การวิจัยในส่วนนี้รวบรวมข้อมูลเพ่ือใช้ในการค านวณราคาขายของแต่ละโครงการที่
ท าการศึกษา ด้วยวิธีการให้คะแนนคุณภาพถ่วงน้ าหนัก (Weight Quality Score) โดยข้อมูลราคา
ใหม่ที่ได้จะใช้ในการเปรียบเทียบความสัมพันธ์ร่วมกับผลของแบบสอบถามเรื่องระดับความต้องการ
พ้ืนที่ส่วนกลางประเภทต่างๆ ดังนั้นข้อมูลส าคัญที่ใช้คือ ราคาขายจริงของโครงการ ซึ่งผู้วิจัยสืบค้น
ข้อมูลผ่าน www.hipflat.co.th ซึ่งเป็นเว็บไซต์ที่แสดงสถิติราคาขายที่มีการเปลี่ยนแปลงตามสภาวะ
ของตลาดอยู่ตลอดเวลา โดยเลือกใช้ข้อมลูราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตรในช่วงวันเวลาเดียวกันของทุก
โครงการ ณ วันที่ 1 มีนาคม พ.ศ. 2561 เพ่ือให้ราคาขายสะท้อนความเป็นจริงด้านศักยภาพด้านท าเล
ที่ตั้งในปัจจุบันและเพ่ือตัดปัจจัยเรื่องช่วงเวลาเปิดขายที่ไม่พร้อมกันของแต่ละโครงการ ซึ่งมีผลอย่าง
มากต่อการเปลี่ยนแปลงราคาห้องชุดในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน โดยข้อมูลราคาที่ผู้วิจัยใช้
อ้างอิงแสดงไว้ในตารางที่ 4.16 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.16   

แสดงราคาขายเฉลี่ยของอาคารชุด (อ้างอิงราคา ณ วันที่ 1 มีนาคม พ.ศ.2561) 
ล าดับ ช่ือโครงการ ราคา (บาท/ ตารางเมตร) 

 1 ไอดีโอ คิว ราชเทว ี 194,000 
 2 ไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน 198,000 
 3 โนเบิล เพลินจิต 281,000 

 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน 187,000 
 5 333 ริเวอรไ์ซด ์ 151,000 

 6 ริธึ่ม อโศก 2 166,000 
 7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 191,000 

 8 เดอะ ลอฟท ์เอกมัย 188,000 
 9 เดอะไลน์ สุขมุวิท 71 173,000 

10 เดอะเทอร์ทไีนน ์ 294,000 
11 เอ็มทองหล่อ 10 179,000 
12 เดอะลมุพินี 24 234,000 
13 เดอะรมู เจรญิกรุง 30 187,000 
14 เดอะแบงค๊อค สาทร 212,000 

จาก www.hipflat.co.th  
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ส าหรับปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งที่ผู้วิจัยใช้ในการถ่วงน้ าหนักของเครื่องมือ Weight Quality 
Score ประกอบด้วย ปัจจัยความกว้างถนนสายหลักหน้าโครงการ ปัจจัยระยะห่างจากสถานีรถไฟฟ้า
ที่ใกล้ที่สุด ปัจจัยสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบโครงการ และปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ
ต่างๆของโครงการ ซึ่งทั้ง 4 ปัจจัยล้วนมีผลต่อราคาขายโครงการอสังหาริมทรัพย์ การประเมินมูลค่า
ที่ดินและทรัพย์สิน รวมถึงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยในเมือง (สุรสิทธิ์ พันธนาคง, 2556) 
 
ตารางที่ 4.17  
  
แสดงสัดส่วนการให้ความส้าคัญของปัจจัยด้านท้าเลที่ตั งโครงการตามผลส้ารวจจากผู้อยู่อาศัยจ้านวน 
14 โครงการ                 

ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง 
คะแนนศักยภาพท่ีตั้งโครงการ 

คะแนนรวม 
คิดเป็นสดัส่วน 

(ร้อยละ) 
(5 ความส าคัญมากที่สุดถึง 
1 ความส าคัญน้อยทีสุ่ด) 

1. ความกว้างถนนสาย     
   หลักหน้าโครงการ 

5             338 

1,794 25.90 
4 26 
3 0 
2 0 

1 0 

2. ระยะห่างจาก 
   สถานีรถไฟฟ้า 

5            289 

1,738 25.10 
4              68 
3 7 

2 0 
1 0 

3. สภาพแวดล้อม    
   โดยรอบโครงการ 

5            257 

1,709 24.60 
4            103 
3 4 

2 0 
1 0 

4. ระยะห่างจาก 
   สถานท่ีส าคัญ 

5            244 

1,694 24.40 
4            114 
3 6 
2 0 
1 0 
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ค่าคะแนนเพ่ือก าหนดเป็นสัดส่วนร้อยละในตารางที่ 4.17 เกิดจากผลความเห็นใน
แบบสอบถามที่แบ่งการให้ความส าคัญของปัจจัยด้านท าเลเป็น 5 ระดับ โดย 5 เป็นระดับมากที่สุด
ลดหลั่นไปจนถึง 1 เป็นระดับน้อยที่สุด โดยน าจ านวนคะแนนที่ได้คูณตัวเลขค่าระดับและรวมผล
คะแนนทุกระดับ จะได้คะแนนรวมของแต่ละปัจจัยซึ่งจะเห็นว่าคะแนนไม่ต่างกันมากนัก วิเคราะห์ใน
ขั้นต้นได้ว่าปัจจัยที่ก าหนดมีความเหมาะสมและผู้อยู่อาศัยให้ความส าคัญทัดเทียมกันในระดับสูง 
จากนั้นรวมผลคะแนนจาก 4 ปัจจัยเพ่ือปรับอัตราส่วนเป็นจ านวนเต็ม 100 แล้วจึงคิดสัดส่วนร้อยละ
ของแต่ละปัจจัยเพื่อใช้ร้อยละดังกล่าวในการถ่วงน้ าหนักของ Weight Quality Score 

ในการคิดคะแนนของ 4 ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งของแต่ละโครงการ มีแนวทาง 2 ลักษณะ
คือ ส่วนแรกปัจจัยความกว้างถนนหน้าโครงการและปัจจัยระยะห่างจากสถานีรถไฟฟ้า เป็นข้อมูลทาง
กายภาพของโครงการสามารถให้คะแนนจากระยะที่เป็นไปตามจริง โดยปัจจัยความกว้างถนนหน้า
โครงการนั้น โครงการที่มีความกว้างถนนมากจะแสดงถึงศักยภาพด้านท าเลที่ดีกว่าและจะได้คะแนน
มากกว่าโครงการที่มีความกว้างถนนน้อย ขณะที่ปัจจัยระยะห่างจากสถานีรถไฟฟ้า โครงการที่มี
ระยะห่างจากสถานีรถไฟฟ้าน้อยจะแสดงถึงศักยภาพด้านท าเลที่ดีกว่าและจะได้คะแนนมากกว่า
โครงการที่มีระยะห่างจากสถานีมาก ส าหรับในส่วนที่ 2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมโดยรอบโครงการและ
ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ เป็นข้อมูลด้านทัศนคติที่ได้จากแบบสอบถาม โดยคะแนนที่ได้จะเกิดจาก
ความรู้สึกพึงพอใจจากการได้อยู่อาศัยในโครงการของตนเอง ซึ่งแต่ละโครงการอาจมีจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามที่ต่างกัน ภายหลังได้ข้อมูลจึงต้องมีการปรับฐานคะแนนโดยการเทียบสัดส่วนเป็น
คะแนนเต็ม 5 ก่อนจะใช้ผลคะแนนของแต่ละโครงการในการปรับราคาขายด้วยวิธีคะแนนคุณภาพ
ถ่วงน้ าหนักต่อไป   
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ตารางที่ 4.18 
 
แสดงการคิดค่าคะแนนจากปัจจัยความกว้างถนนหน้าโครงการ 
ล าดับ ช่ือโครงการ ความกว้างถนนหน้า (เมตร) คะแนน (เต็ม 5) 

 1 ไอดิโอ คิว ราชเทว ี 34 3.74 
 2 ไอดิโอ คิว จุฬา-สามย่าน 36 3.97 

 3 โนเบิล เพลินจิต 30 3.28 
 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน 30 3.28 

 5 333 ริเวอรไ์ซด ์ 18 1.91 
 6 ริธึ่ม อโศก 2 30 3.28 

 7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 10 1.00 
 8 เดอะลอฟท์ เอกมัย 25 2.71 
 9 เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71 25 2.71 
10 เดอะ เทอร์ทีไนน ์ 10 1.00 
11 เอ็มทองหล่อ 10 14 1.46 

12 เดอะ ลมุพินี 24 18 1.91 
13 เดอะ รูม เจรญิกรุง 30 18 1.91 

14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร 45 5.00 

 จาก www.bangkok.go.th 
จากตารางที ่4.18 ปัจจัยด้านความกว้างถนนหน้าโครงการ ผู้วิจัยมีเกณฑ์การให้คะแนน

โดยก าหนดให้ 5 เป็นคะแนนส าหรับถนนที่กว้างที่สุดคือ 45 เมตร และให้ 1 เป็นคะแนนส าหรับถนน
ที่กว้างน้อยที่สุดคือ 10 เมตรและก าหนดให้ถนนที่มีความกว้างอยู่ระหว่างนี้มีคะแนนจากการเทียบ
สัดส่วนความกว้าง โดยขอยกตัวอย่างการค านวณคะแนนของโครงการไอดิโอ คิว ราชเทวี ดังนี้ 

 

ค่าคะแนน   =   1+4   x  (ความกว้างถนนที่ศกึษา−ความกว้างถนนที่นอ้ยที่สุด)

(ความต่างของถนนที่กวา้งมากที่สุดกับนอ้ยที่สุด)
 

ค่าคะแนน   =   1+4   x  
10)-(45
10)-(34

 

ค่าคะแนน   =   3.74 
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ตารางที่ 4.19   
 
แสดงการคิดค่าคะแนนจากปัจจัยระยะทางจากโครงการถึงสถานีรถไฟฟ้า 

ล าดับ ช่ือโครงการ ช่ือสถานีรถไฟฟ้า 
ระยะห่างจากสถานี

รถไฟฟ้า (เมตร) 
คะแนน (เต็ม 5) 

 1 ไอดิโอ คิว ราชเทว ี BTS ราชเทว ี  300 4.06 
 2 ไอดิโอ คิว จุฬา-สามย่าน MRT สามย่าน  270 4.16 

 3 โนเบิล เพลินจิต BTS เพลินจติ   20 5.00 
 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน BTS เพลินจติ   30 4.97 
 5 333 ริเวอรไ์ซด ์ MRT บางโพ  100 4.69 
 6 ริธึ่ม อโศก 2 MRT พระราม9  300 4.06 
 7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 BTS ทองหล่อ  500 3.44 

 8 เดอะลอฟท์ เอกมัย BTS เอกมัย  200 4.37 
 9 เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71 BTS พระโขนง  500 3.44 

10 เดอะ เทอร์ทีไนน ์ BTS พร้อมพงษ ์  250 4.21 
11 เอ็มทองหล่อ 10 BTS เอกมัย         1,300 1.00 

12 เดอะ ลมุพินี 24 BTS พร้อมพงษ ์         1,000 1.93 
13 เดอะ รูม เจรญิกรุง 30 BTS สะพานตากสิน         1,300 1.00 
14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร BTS สุรศักดิ ์   60 4.81 

จาก www.hipflat.co.th  

จากตารางที่ 4.19 ปัจจัยระยะทางจากโครงการถึงสถานีรถไฟฟ้าที่อยู่ใกล้ที่สุด ผู้วิจัยมี
เกณฑ์การให้คะแนนโดยก าหนดให้ 5 เป็นคะแนนส าหรับระยะห่างที่น้อยที่สุดคือ 20 เมตร และให้ 1 
เป็นคะแนนส าหรับระยะห่างที่มากที่สุดคือ 1 ,300 เมตรและก าหนดให้ระยะห่างที่อยู่ระหว่างนี้มี
คะแนนจากการเทียบสัดส่วนตามระยะทาง  โดยขอยกตัวอย่างการค านวณคะแนนของโครงการไอดิ
โอ คิว ราชเทวี ดังนี้    

             ค่าคะแนน   =   1+4   x (ความต่างระยะห่างมากที่สุดกับนอ้ยที่สุด−ระยะห่างที่ศึกษา)

(ความต่างระยะห่างมากที่สุดกับน้อยที่สุด)
  

             ค่าคะแนน   =   1+4   x  
20)-(1300

300)-20)-((1300
 

             ค่าคะแนน   =    4.06 
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ตารางที่ 4.20   
 
แสดงการคิดค่าคะแนนจากปัจจัยสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบ 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
จ านวนผู้ให้

คะแนน 
คะแนน
รวมเต็ม 

คะแนน 
รวมที่ได้ 

คิดเป็น 
(เต็ม5) 

 1 ไอดิโอ คิว ราชเทวี 25 125  105 4.20 
 2 ไอดิโอ คิว จุฬา-สามย่าน 46 230  200 4.35 

 3 โนเบิล เพลินจิต   9   45    45 5.00 
 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน 27 135  117 4.33 

 5 333 ริเวอร์ไซด์ 28 140  134 4.79 

 6 ริธึ่ม อโศก 2 36 180  131 3.64 
 7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 43 215  157 3.65 

 8 เดอะลอฟท์ เอกมัย   8   40   35 4.38 

 9 เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71 25 125 106 4.24 
10 เดอะ เทอร์ทีไนน์ 20 100   87 4.35 

11 เอ็มทองหล่อ 10 26 130 112 4.31 

12 เดอะ ลุมพินี 24 35 175 149 4.26 
13 เดอะ รูม เจริญกรุง 30 14   70   60 4.29 

14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร 22 110   96 4.36 
จากตารางที่ 4.20 เป็นการคิดคะแนนจากปัจจัยสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบ

โครงการ โดยผลได้มาจากความคิดเห็นของผู้อยู่อาศัยที่ให้คะแนนโครงการการของตนเอง ซึ่งแต่ละ
โครงการมีจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามในจ านวนที่ต่างกัน การก าหนดค่าระดับคะแนนนั้น จึงคิดจาก
จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามเป็นสัดส่วนแยกแต่ละโครงการ ทั้งนี้ในแบบสอบถามระบุให้คะแนนใน
ระดับท่ี 5 แสดงถึงศักยภาพของสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบในระดับสูงที่สุด ลดหลั่นไปจนถึง
คะแนนในระดับที่ 1 แสดงถึงศักยภาพของสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบในระดับต่ าที่สุด ซึ่งผล
วิจัยชี้ให้เห็นว่าช่องว่างระหว่างคะแนนสูงที่สุดคือโครงการโนเบิล เพลินจิต และคะแนนต่ าสุดคือ
โครงการริธึ่ม อโศก2 มีไม่มากนักและอยู่ในระดับคะแนนที่สูง แสดงว่าผู้อยู่อาศัยในทุกโครงการที่
ศึกษาค่อนข้างพึงพอใจศักยภาพด้านปัจจัยสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบของโครงการตนเอง 
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ตารางที่ 4.21   
 
แสดงการคิดค่าคะแนนจากปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส้าคัญ 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
จ านวนผู้ให้

คะแนน 
คะแนน
รวมเต็ม 

คะแนน 
รวมที่ได้ 

คิดเป็น 
(เต็ม5) 

 1 ไอดิโอ คิว ราชเทวี  25 125 107 4.28 
 2 ไอดิโอ คิว จุฬา-สามย่าน  46 230 223 4.85 

 3 โนเบิล เพลินจิต   9   45   45 5.00 
 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน  27 135 114 4.22 

 5 333 ริเวอร์ไซด์  28 140 107 3.82 

 6 ริธึ่ม อโศก 2  36 180 172 4.78 
 7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38  43 215 178 4.14 

 8 เดอะลอฟท์ เอกมัย   8   40   38 4.75 

 9 เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71 25 125 121 4.84 
10 เดอะ เทอร์ทีไนน์ 20 100  96 4.80 

11 เอ็มทองหล่อ 10 26 130 119 4.58 

12 เดอะ ลุมพินี 24 35 175 165 4.71 
13 เดอะ รูม เจริญกรุง 30 14  70   67 4.79 

14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร 22 110 108 4.91 

จากตารางที่ 4.21 เป็นการคิดคะแนนจากปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ โดยผล
ได้มาจากความคิดเห็นของผู้อยู่อาศัยที่ให้คะแนนโครงการการของตนเอง ซึ่งแต่ละโครงการมีจ านวน
ผู้ตอบแบบสอบถามในจ านวนที่ต่างกัน การก าหนดค่าระดับคะแนนนั้น จึงคิดจากจ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นสัดส่วนแยกแต่ละโครงการ ทั้งนี้ในแบบสอบถามระบุให้คะแนนในระดับที่ 5 แสดง
ถึงศักยภาพด้านปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญในระดับสูงที่สุด ลดหลั่นไปจนถึงคะแนนในระดับท่ี 
1 แสดงถึงศักยภาพด้านปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญในระดับต่ าที่สุด ซึ่งผลวิจัยชี้ให้เห็นว่า
ช่องว่างระหว่างคะแนนสูงที่สุดคือโครงการโนเบิล เพลินจิต และโครงการที่ได้คะแนนต่ าสุดคือ
โครงการ 333 ริเวอร์ไซด์มีไม่มากนักและอยู่ในระดับคะแนนที่สูง แสดงว่าผู้อยู่อาศัยในทุกโครงการที่
ศึกษาค่อนข้างพึงพอใจศักยภาพด้านปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญของโครงการตนเอง 
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ตารางที่ 4.22   
 
สรุปคะแนนในแต่ละปัจจัยที่จะน้าไปปรับราคาขายด้วย Weight Quality Score ของอาคารชุด 14 
โครงการที่ท้าการศึกษา       

ล าดับ ชื่อโครงการ 
ความกว้าง
ถนนหน้า
โครงการ 

ระยะห่าง
จากสถานี
รถไฟฟ้า 

สภาพแวดล้อม
และทิวทัศน์

โดยรอบ 

ระยะห่าง
จากสถานที่

ส าคัญ 
 1 ไอดิโอ คิว ราชเทว ี 3.74 4.06 4.20 4.28 

 2 ไอดิโอ คิว จุฬา-สามยา่น 3.97 4.16 4.35 4.85 
 3 โนเบิล เพลนิจิต 3.28 5.00 5.00 5.00 

 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน 3.28 4.97 4.33 4.22 
 5 333 ริเวอร์ไซด์ 1.91 4.69 4.79 3.82 

 6 ริธึ่ม อโศก 2 3.28 4.06 3.64 4.78 

 7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 1.00 3.44 3.65 4.14 
 8 เดอะลอฟท์ เอกมัย 2.71 4.37 4.38 4.75 

 9 เดอะ ไลน์ สุขุมวทิ 71 2.71 3.44 4.24 4.84 
10 เดอะ เทอร์ทีไนน ์ 1.00 4.21 4.35 4.80 

11 เอ็มทองหล่อ 10 1.46 1.00 4.31 4.58 
12 เดอะ ลุมพินี 24 1.91 1.93 4.26 4.71 

13 เดอะ รูม เจริญกรุง 30 1.91 1.00 4.29 4.79 
14 เดอะ แบ็งค๊อก สาทร 5.00 4.81 4.36 4.91 

 คะแนนเฉลี่ย 2.62 3.65 4.29 4.60 
 คะแนนเฉลี่ยรวม 15.16 

เมื่อได้ค่าคะแนนครบถ้วนตามความต้องการของเครื่องมือ Weight Quality Score 
ประกอบด้วย ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตรจริงที่อ้างอิงราคา ณ วันเดียวกันและแหล่งที่มาเดียวกัน 
ค่าสัดส่วนการถ่วงน้ าหนักของทั้ง 4 ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งตามตารางที่ 4.15 และคะแนนจากทั้ง 4 ด้าน
ท าเลที่ตั้งของทั้ง 14 โครงการตามตารางที่ 4.20 จึงสามารถใช้ข้อมูลทั้งหมดมาค านวณหาราคาขาย
ใหม่ของแต่ละโครงการได้ โดยผู้วิจัยจะแสดงตัวอย่างการค านวณหาราคาขายใหม่ของโครงการ ไอดิโอ 
คิว ราชเทวี ด้วยเครื่องมือ Weight Quality Score ดังตารางภาพที่ 4.23 ในส่วนการค านวณราคา
ขายอีก 13 โครงการจะแสดงไว้ในภาคผนวก 2 
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ตารางที่ 4.23  
 
การค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ไอดิโอ คิว ราชเทวี (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90    5.00    3.97    3.28    3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10    4.81    4.16    5.00    4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60    4.36    4.35    5.00    4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40    4.91    4.85    5.00    4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั   477.27 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)      2.12    1.98    2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห์ (ร้อยละ)    85.20  94.00  89.30 97.00 107.50 103.40 134.10 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน      1.81    1.86    2.51 1.62 1.62 1.72 2.56 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ      0.31    0.12    0.30 0.06 0.11 0.06 0.65 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)     7.28    2.77    7.00 1.31 2.61 1.32 15.10 

การกลับค่า (Inverse)    13.73   36.14  14.28 76.49 38.25 75.75 6.62 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)      2.16    5.67   2.24 12.01 6.00 11.89 1.04 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)      0.04    0.11   0.06 0.22 0.10 0.20 0.03 

 
ตารางที่ 4.24  
 
การค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ไอดิโอ คิว ราชเทวี (ส่วนที่ 2) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 3.74 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.06 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.20 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.28 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 406.55 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.94 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห์ (ร้อยละ)  100.70 107.30 114.30 144.70 127.90 136.80 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.89 1.86 3.36 2.59 2.99 2.56 1.94 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.01 0.13 0.42 0.80 0.65 0.69 4.31 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  0.32 2.91 9.72 18.56 15.15 15.95 100.0 

การกลับค่า (Inverse)  312.81 34.34 10.29 5.39 6.60 6.27 636.96 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  49.11 5.39 1.62 0.85 1.04 0.98 100.0 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.93 0.10 0.05 0.02 0.03 0.03 1.91 
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ตารางที่ 4.25  
 
แสดงการเปรียบเทียบราคาขายจริงกับราคาขายที่มีการปรับฐานด้วยปัจจัยด้านท้าเลที่ตั งโดยวิธี
คะแนนคุณภาพถ่วงน ้าหนัก  (Weight Quality Score) 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
ราคา (บาท/ ตารางเมตร) 

ราคาขายจริง ราคาขายที่ปรับด้วย WQS 
  1 ไอดีโอ คิว ราชเทวี 194,000 191,000 

  2 ไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน 198,000 212,000 
  3 โนเบิล เพลินจิต 281,000 216,000 

  4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน 187,000 203,000 

  5 333 ริเวอร์ไซด์ 151,000 176,000 
  6 ริธึ่ม อโศก 2 166,000 189,000 

  7 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 191,000 182,000 

  8 เดอะ ลอฟท์ เอกมัย 188,000 191,000 
  9 เดอะไลน์ สุขุมวิท 71 173,000 158,000 

10 เดอะเทอร์ทีไนน์ 294,000 174,000 

11 เอ็มทองหล่อ 10 179,000 162,000 
12 เดอะลุมพินี 24 234,000 178,000 

13 เดอะรูม เจริญกรุง 30 187,000 178,000 
14 เดอะแบงค๊อค สาทร 212,000 247,000 

 ราคาเฉลี่ย 203,000 189,000 

 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.395 0.343 

จากตารางที ่4.25 พบว่าเมื่อปรับราคาขายต่อตารางเมตรของอาคารชุดทั้ง 14 โครงการ
ด้วย Weight Quality Score มีโครงการที่ราคาปรับสูงขึ้นจากราคาขายเดิมจ านวน 6 โครงการ และ
ราคาปรับลดลงจ านวน 8 โครงการ โดยทุกโครงการที่ราคาปรับขึ้นจะมีผลรวมคะแนนของปัจจัยด้าน
ท าเลสูงกว่าคะแนนเฉลี่ยรวมคือ 15.16 (ตามตารางที่ 4.22) ในขณะที่ 5 ใน 8 ของโครงการที่ราคา
ปรับลดลงจะมีผลรวมของคะแนนต่ ากว่าคะแนนเฉลี่ย มีเพียง 3 โครงการที่ราคาปรับลดลงแต่มี
คะแนนของปัจจัยด้านท าเลสูงกว่าค่าเฉลี่ย คือโครงการโนเบิล เพลินจิต ซึ่งมีราคาขายจริงในปัจจุบัน
สูงมากแตกต่างจากโครงการอ่ืนที่น ามาวิเคราะห์อย่างชัดเจน โครงการไอดีโอ คิว ราชเทวี และ
โครงการเดอะไลน์ สุขุมวิท 71 ซึ่งมีผลรวมคะแนนสูงกว่าคะแนนเฉลี่ยเพียงเล็กน้อย จากข้อมูลข้างต้น
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สรุปได้ว่าโครงการที่มีท าเลที่ดีมีแนวโน้มที่ราคาขายจะถูกปรับให้สูงขึ้นเมื่อใช้เทคนิคของ Weight 
Quality Score เนื่องจากมีฐานคะแนนด้านปัจจัยท าเลที่ตั้งสูงกว่าหลายโครงการที่น ามาเปรียบเทียบ 
ทั้งนีภ้าพรวมราคาขายใหม่ที่ปรับด้วย Weight Quality Score พบว่ามีค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานลดลง 

 
ตารางที่ 4.26   
 
แสดงการเรียงล้าดับราคาขายของแต่ละโครงการภายหลังปรับโดยวิธีคะแนนคุณภาพถ่วงน ้าหนัก 
(Weight Quality Score) เทียบกับจ้านวนพื นที่ส่วนกลางที่มีในโครงการ 

ล าดับ ชื่อโครงการ 
ราคาขายที่ปรับ

ด้วย WQS  
(บาท/ ตารางเมตร) 

จ านวน
ประเภทพื้นที่
ส่วนกลางที่มี
ในโครงการ  

จ านวนประเภท
พ้ืนที่ส่วนกลางที่
จ าเป็นต้องมีตาม

ผลส ารวจ 

 1 เดอะแบงค๊อค สาทร 247,000 6 4 

 2 โนเบิล เพลินจิต 216,000 5 3 

 3 ไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน 212,000 6 4 
 4 เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน 203,000 3 3 

 5 ไอดีโอ คิว ราชเทวี 191,000 6 4 

 6 เดอะ ลอฟท์ เอกมัย 190,000 3 2 
 7 ริธึ่ม อโศก 2 189,000 4 2 

 8 ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 182,000 2 1 

 9 เดอะลุมพินี 24 178,000 2 1 
  10 เดอะรูม เจริญกรุง 30 178,000 4 2 

11 333 ริเวอร์ไซด์ 176,000 2 1 
12 เดอะเทอร์ทีไนน์ 174,000 2 1 

13 เอ็มทองหล่อ 10 162,000 8 3 

14 เดอะไลน์ สุขุมวิท 71 158,000 5 2 

จากตารางที่ 4.26 เมื่อน าราคาขายในแต่ละโครงการที่ปรับด้วย Weight Quality 
Score มาเรียงล าดับจากราคาสูงไปหาราคาต่ า แล้วเปรียบเทียบกับจ านวนพ้ืนที่ส่วนกลางที่แต่ละ
โครงการมีพบว่า โครงการที่มีราคาขายสูง 5 ล าดับแรกจะประกอบไปด้วยพ้ืนที่ส่วนกลางหลาย
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ประเภทและเป็นประเภทที่จ าเป็นต้องมีในโครงการตามผลวิจัยจากตารางที่ 4.14 ส่วนโครงการที่มี
ราคาขายตั้งแต่ล าดับ 6 ลงมาพบว่าส่วนใหญ่มีจ านวนประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางน้อย แม้ว่าบางโครงการ
จะมีจ านวนพื้นที่ส่วนกลางหลายประเภทแต่ก็พบว่าเป็นประเภทที่ผู้อยู่อาศัยมีความต้องการในสัดส่วน
ที่น้อย ผลวิจัยนี้จึงสะท้อนถึงความสัมพันธ์อันสอดคล้องระหว่างราคาขายกับจ านวนประเภทพ้ืนที่
ส่วนกลางที่ไปในทิศทางเดียวกัน นอกจากนี้หากวิเคราะห์ในรายละเอียดของโครงการที่มีจ านวนพ้ืนที่
ส่วนกลางเท่ากันแต่ถูกจัดล าดับจากราคาขายต่างกัน เช่น โครงการในล าดับที่ 1 คือเดอะแบงค็อค 
สาทร กับ โครงการไอดีโอ คิว จุฬา-สามย่าน ที่อยู่ในล าดับที่ 3 สามารถอธิบายได้ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.27  
 
แสดงการเปรียบเทียบประเภทพื นที่ส่วนกลางของโครงการเดอะแบงค็อค สาทร กับ โครงการไอดีโอ 
คิว จุฬา-สามย่าน 

ความหมาย พ้ืนที่ส่วนกลาง 
เดอะแบงค็อก 

สาทร 

ไอดิโอ คิว  
จุฬา-สามย่าน  

จ าเป็นต้องมี 
 

พ้ืนที่สันทนาการ มี มี 

ห้องสมุด - มี 

ร้านค้า มี มี 

ห้องชมวิวบนชั้นสูง มี - 

ห้องซาวน่า/ สตีม มี มี 

ยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือได้ใช้งาน 
ศูนย์บริการธุรกิจ มี มี 

ลิฟท์ส่วนตัว มี - 

มีหรือไม่มีก็ได้ ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง - มี 

จากตารางที่ 4.27 พบว่าแม้ทั้ง 2 โครงการมีพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่จ าเป็นต้องมี 4 
รายการเท่ากัน แต่โครงการเดอะแบงค์ค็อค สาทร มีพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่ผู้อยู่อาศัยยินดีจ่ายเพ่ิม
เพ่ือให้ได้ใช้งานมากกว่า 1 รายการคือ ลิฟท์ส่วนตัว ซึ่งผลวิจัยสะท้อนว่ามีมูลค่าเพ่ิมมากกว่าลาน
ภาพยนตร์กลางแจ้งซึ่งถูกจัดให้อยู่ในประเภทมีหรือไม่มีก็ได้ตามที่โครงการไอดีโอ จุฬา -สามย่านมี
ดังนั้นโครงการเดอะแบงค์ค็อค สาทรจึงมีราคาขายที่สูงกว่า 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 

 การวิจัยนี้มุ่งศึกษาแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางของ
อาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน เพ่ือวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมความ
พึงพอใจและความต้องการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางในอาคารชุด ไปจนถึงการน าเสนอรูปแบบพ้ืนที่
ส่วนกลางที่ตรงกับความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงแนวคิดการสร้าง
มูลค่าเพ่ิม กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค พฤติกรรมการอยู่อาศัยของคนรุ่นใหม่ในเมือง เพ่ือใช้
เป็นหลักในการก าหนดกรอบแนวคิดในงานวิจัยว่าผลของความคิดเห็นในงานวิจัยนี้ ต้องมาจากผู้อยู่
อาศัยและได้ใช้งานพื้นที่ส่วนกลาง โดยผู้วิจัยใช้หลักการ วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research 
Method) เก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากประชากรกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้อยู่อาศัยใน 14 โครงการ
อาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ภายใต้ขอบเขตของงานวิจัย น ามาคัดกรองจนได้แบบสอบถามที่
มีความสมบูรณ์ สามารถใช้วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่า
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จ านวน 
364 ชุด โดยแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 4 ส่วนที่สอดคล้องกับล าดับในแบบสอบถาม 
 
5.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
5.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

                 ผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็นผู้บริโภคหลักส าหรับโครงการอาคารชุดเกรดเอนี้เป็นเพศ
หญิงมากกว่าเพศชายเล็กน้อยและสถานภาพของบุคคลคือเป็นโสดหรือสมรสในสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน 
จ านวนมากที่สุดของผู้อยู่อาศัยในโครงการมีอายุอยู่ในช่วงกลางของวัยท างานคือ ระหว่าง 31-40 ปี 
และมีระดับการศึกษาสูง คือตั้งแต่ปริญญาโทขึ้นไปมากกว่าร้อยละ 62 ขณะที่ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
เป็นพนักงานบริษัทเอกชนประมาณร้อยละ 62.00 เช่นกัน และเกือบครึ่งหนึ่งมีรายได้ครัวเรือนต่อ
เดือนของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ระหว่าง 150,000 ถึง 200,000 บาท ซึ่งจัดเป็นกลุ่มประชากรที่มี
รายได้ด ี

จากข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามตามที่กล่าวมา พบว่ามีความสอดคล้องกับ
สภาพตามความเป็นจริง ที่ผู้บริโภคในอาคารชุดเกรดเอส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีการศึกษาและมีรายได้ดีจึงมี
ความมั่นคงพอที่จะสามารถซื้อที่อยู่อาศัยใจกลางเมืองที่มีราคาสูงได้ 
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โดยอาชีพส่วนใหญ่ที่มีรายได้ดีมาจากธุรกิจของเอกชน ซึ่งมีที่ตั้งของส านักงานอยู่ในเขต
พ้ืนที่ชั้นในกรุงเทพมหานคร การเลือกพักอาศัยในอาคารชุดซึ่งใกล้ที่ท างาน จึงเป็นทางเลือกที่
เหมาะสมกับสภาพการใช้ชีวิตสอดล้องกับผลของข้อมูลที่เก็บมาได้ รวมถึงปัจจัยราคาที่ดินมีราคาสูง
มากในปัจจุบัน ท าให้ผู้ประกอบการต่างพัฒนาห้องชุดขนาดเล็กเป็นส่วนใหญ่ โดยพบว่าห้องพักขนาด 
1 ห้องนอนจะมีสัดส่วนมากที่สุดในทุกโครงการ สอดคล้องกับผลจากแบบสอบถามที่ระบุว่าร้อยละ 
79.40 อาศัยในห้องชุดประเภทดังกล่าว และพักอาศัยอยู่จ านวน 2 คน ซึ่งเหมาะสมกับขนาดพ้ืนที่
ของห้องมากที่สุด 

5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ด้านความพึงพอใจในการเข้าใช้งานพื้นที่ส่วนกลาง 

จากผลของแบบสอบถามในตารางที่ 4.9 สะท้อนทัศนคติของผู้บริโภคในอาคารชุดเกรด
เอที่ให้ความส าคัญต่อรูปแบบพื้นที่ส่วนกลางในโครงการ และน ามาใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อห้องชุด
ในระดับที่สูงมากถึงมากที่สุดรวมแล้วถึงร้อยละ 94.78 ซึ่งข้อมูลนี้เป็นเหตุผลที่ส าคัญที่ผู้ประกอบการ
ต่างใช้พ้ืนที่ส่วนกลางเป็นจุดขายในปัจจุบัน และพิถีพิถันในการออกแบบสอดคล้องกับผลของ
แบบสอบถามในส่วนถัดมาท่ีระบุว่าการตอบสนองความต้องการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการที่พัก
อาศัยในปัจจุบันอยู่ในระดับที่มากถึงมากที่สุดรวมแล้วคิดเป็นร้อยละ 98.90 ขณะเดียวกันเมื่อ
สอบถามความคิดเห็นต่อความยินดีจ่ายเพ่ิมส าหรับพ้ืนที่ส่วนกลางที่ต้องการใช้งาน พบว่าระดับความ
ยินดีมากถึงมากที่สุดรวมแล้วคิดเป็นร้อยละ 95.33 วิเคราะห์ได้ว่าแม้ผู้อยู่อาศัยจะมีความพึงพอใจต่อ
พ้ืนที่ส่วนกลางที่ได้ใช้งานในปัจจุบันแล้วก็ตาม แต่หากสามารถเพ่ิมเติมพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทอ่ืน ๆ 
ที่เหมาะสมในโครงการได้ ผู้อยู่อาศัยก็ยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือให้ได้ใช้งาน ทั้งนั้นเป็นเพราะผู้บริโภคในกลุ่มนี้
มีศักยภาพทางการเงินสูง มีความต้องการท ากิจกรรมประเภทต่าง ๆ ที่หลากหลายในอาคารชุด
มากกว่าการใช้พักอาศัยเพียงอย่างเดียวและต้องการความสะดวก ความสมบูรณ์แบบในทุกด้านของ
โครงการที่ตนเองพักอาศัย 

5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านความต้องการใช้งานพื้นที่ส่วนกลาง 

งานวิจัยในส่วนนี้ก าหนดให้กลุ่มตัวอย่างให้คะแนนในทุกประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางระดับ
ความต้องการ โดยพื้นที่ส่วนกลางนั้นอาจมีหรือไม่มีในโครงการที่ตนเองพักอาศัยก็ได้ ซึ่งก าหนดความ
ต้องการเป็น 3 ระดับ คือ ระดับที่ 1 มีหรือไม่มีก็ได้ ระดับท่ี 2 คือ ยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือให้มี ระดับท่ี 3 คือ 
จ าเป็นต้องมีในโครงการ โดยผู้วิจัยใช้หลักเกณฑ์การแบ่งระดับคะแนนด้วยวิธีการค านวณหาค่าอันตร
ภาคชั้น ดังที่แสดงในตารางที่ 4.13 ซึ่งผลวิจัยสามารถจ าแนกประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางตามค่าคะแนน
เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.1 
 
แสดงการจัดกลุ่มประเภทพื นที่ส่วนกลางตามความคิดเห็นของผู้อยู่อาศัย 

กลุ่มท่ี 1 
จ าเป็นต้องมีในโครงการ 

กลุ่มท่ี 2 
ยินดีจ่ายเพิ่มเพ่ือให้มี 

กลุ่มท่ี 3  
มีหรือไม่มีก็ได้ 

พ้ืนที่สันทนาการ ลานบาร์บีคิว ห้องออกก าลังกาย 

ห้องสมุด ศูนย์บริการธุรกิจ บ่อออนเซน 

ร้านค้า ลิฟท์ส่วนตัว ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง 
ห้องชมวิวบนชั้นสูง  สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า 

ห้องซาวน่า/สตีม  ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ 

  ลานเลี้ยงสัตว์ 

  ลานอาบแดด 

จากผลดังกล่าวพิจารณาได้ว่าพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่ใช้งานได้บ่อยซึ่งรองรับกลุ่ม
ผู้ใช้งานทุกเพศทุกวัยและเป็นประเภทที่ส่งเสริมการสร้างปฏิสัมพันธ์ทางสังคม มีแนวโน้มเป็นที่
ต้องการมากกว่าพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่เฉพาะเจาะจงกลุ่มผู้ใช้งาน และเมื่อพิจารณาผลของการจัด
กลุ่มประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางร่วมกับตารางที่ 3.2 ที่แสดงว่าแต่ละโครงการที่ศึกษาประกอบไปด้วย
พ้ืนที่ส่วนกลางประเภทใดบ้าง พบว่าในกลุ่มที่ 1 ซึ่งเป็นประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลางที่จ าเป็นต้องมีใน
โครงการ นอกเหนือจากห้องซาวน่า/สตีมแล้ว พ้ืนที่ส่วนกลางอีก 4 ประเภทที่เหลือ ได้แก่ พ้ืนที่
สันทนาการ ห้องสมุด ร้านค้า และห้องชมวิวบนชั้นสูง ยังถูกจัดให้มีในแต่ละโครงการในสัดส่วนที่น้อย 
กล่าวคือ จาก 14 โครงการที่ศึกษามีเพียง 4 โครงการเท่านั้นที่มีพ้ืนที่ส่วนกลางในกลุ่มที่ 1 จ านวน 4 
ประเภท และไม่มีแม้แต่โครงการเดียวที่มีพ้ืนที่ส่วนกลางในกลุ่มนี้ครบทุกประเภท ซึ่งจากผลวิจัยพ้ืนที่
ส่วนกลางในกลุ่มท่ี 1 ควรจัดให้เป็นสาธารณูปโภคพ้ืนฐานที่ต้องจัดให้มีในทุกโครงการ 

จากนั้นเมื่อท าการส ารวจแยกประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลาง ว่ามีความพึงพอใจในการใช้
งานในระดับใด ผลที่ออกมาก็เป็นไปในทิศทางเดียวกับความคิดเห็นของค าถามในภาพรวม คือ พ้ืนที่
ส่วนกลางทั้ง 15 ประเภท มีคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจอยู่ระดับที่สูง เมื่อใช้หลักเกณฑ์ก ารแบ่ง
ความหมายที่แสดงในหัวข้อ 3.4.2 พบว่าพ้ืนที่ส่วนกลาง 6 ประเภทที่มีคะแนนความพึงพอใจใน
ระดับสูงมาก มี 8 ประเภทที่มีคะแนนในระดับสูง และมีเพียงประเภทเดียวที่มีคะแนนในระดับปาน
กลาง คือ ลานภาพยนต์กลางแจ้ง โดยพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีคะแนนเฉลี่ยมากที่สุด 5 ล าดับแรก  ได้แก่ 
ลิฟท์ส่วนตัว สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า ห้องออกก าลังกายแอร์โร่บ็อกซ่ิง ห้องซาวน่า/สตีม วิเคราะห์ได้
ว่าพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่มีมูลค่าสูงและใช้งานเพ่ือการอ านวยความสะดวกเป็นประจ า มีแนวโน้ม
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ได้รับความพึงพอใจมาก ขณะที่พ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่เฉพาะเจาะจงกลุ่มผู้ใช้งานและมีการใช้งาน
เป็นครั้งคราวจะได้รับความพึงพอใจลดหลั่นลงมา และจากผลของข้อมูลในส่วนนี้วิเคราะห์ได้อีกว่า 
คะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจของพ้ืนที่ส่วนกลางที่ออกมาสูง เพราะผู้อยู่อาศัยเลือกใช้ปัจจัยพ้ืนที่
ส่วนกลางในการตัดสินใจซื้อ โดยทุกโครงการไม่ได้มีพ้ืนที่ส่วนกลางครบทุกประเภท ผู้อยู่อาศัยจึงเลือก
ประเภทที่ตนเองต้องการใช้งานควบคู่กับการเลือกซ้ือโครงการ เมื่อได้ใช้งานในพื้นที่ส่วนกลางที่ตนเอง
เลือกจงึมีแนวโน้มของความพึงพอใจในระดับสูง 

นอกจากนี้ข้อมูลในส่วนข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าประเภท
พ้ืนที่ส่วนกลางที่อยู่นอกรายการของแบบสอบถามที่ผู้อยู่อาศัยมีความต้องการและยินดีจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้
มีมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ พ้ืนที่ส าหรับเด็ก (Kids Zone) พ้ืนที่ท างานร่วมกัน (Co-working Space) 
และที่จอดรถเฉพาะของห้องพัก (Fix Parking) ซึ่งข้อมูลส่วนนี้สอดคล้องกับการขยายตัวของธุรกิจ
อาคารชุดในเมือง  แม้ผลวิจัยจะแสดงว่าผู้อยู่อาศัยพักอาศัยอยู่จ านวน 1 ถึง 2 คน ต่อหน่วยห้องพัก
มากที่สุด แต่ก็มีแนวโน้มที่จะอยู่อาศัยเป็นครอบครัวมากขึ้นจึงต้องการพ้ืนที่ส าหรับเด็ก ขณะที่ความ
ต้องการพ้ืนที่ท างานร่วมกันสอดคล้องกับผลของข้อมูลที่แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในห้อง
ประเภท 1 ห้องนอนมากที่สุด ซึ่งห้องขนาดดังกล่าวมีขนาดเล็กเหมาะแก่การพักอาศัยเท่านั้นประกอบ
กับรูปแบบการท างานหรือการติดต่อทางธุรกิจที่เปลี่ยนไปตามความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี การ
ท างานไม่จ ากัดอยู่ภายในส านักงานเท่านั้น ท าให้มีความต้องการพ้ืนที่ท างานร่วมกันอยู่ภายใน
โครงการของตนเองขณะที่ความต้องการที่จอดรถเฉพาะของห้องพักสะท้อนความต้องการด้านความ
สะดวกสบายของผู้อยู่อาศัยในโครงการชุดเกรดเอ เพราะแม้โครงการในเกรดนี้จะอยู่ใกล้ท าเลของ
รถไฟฟ้าแต่ผู้อยู่อาศัยยังนิยมใช้รถยนต์หรือมีรถยนต์กันทุกครอบครัว 

ในขณะที่พ้ืนที่ส่วนกลางในกลุ่มที่ 2 ได้แก่ ลานบาร์บีคิว ศูนย์บริการธุรกิจ และลิฟท์
ส่วนตัว ต่างเป็นพ้ืนที่ส่วนกลางที่สร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่โครงการในมุมมองของผู้อยู่อาศัยโดยเฉพาะ
ลิฟท์ส่วนตัว ซึ่งผู้ประกอบการต้องลงทุนสูงและต้องออกแบบให้สอดคล้องกับลักษณะทางกายภาพ
ของโครงการ ส าหรับพ้ืนที่ส่วนกลางกลุ่มที่ 3 เป็นพ้ืนที่ส่วนกลางที่สร้างมูลค่าเพ่ิมน้อยในมุมมองผู้อยู่
อาศัย การพิจารณาออกแบบให้มีหรือไม่มีพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทใด ผู้ประกอบการต้องพิจารณาให้
สอดคล้องกับต้นทุนของโครงการและการสร้างจุดขายทางการตลาดที่เหมาะสมกับโครงการ 

5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านทัศนคติที่มีผลต่อปัจจัยท าเลที่ตั้งโครงการ 

การสรุปผลวิจัยในส่วนนี้ เพ่ือหาราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตรของแต่ละโครงการโดยใช้ผล
ของความคิดเห็นด้านท าเลที่ตั้งโครงการใน 4 ปัจจัยคือ ปัจจัยความกว้างถนนสายหลักหน้าโครงการ 
ปัจจัยระยะห่างจาสถานีรถไฟฟ้าที่ใกล้ที่สุด ปัจจัยสภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบโครงการ และ
ปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญต่าง ๆ ของโครงการมาเป็นข้อมูลส าคัญร่วมกับราคาขายจริงของ
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โครงการส าหรับเครื่องมือ Weight Quality Score ที่จะใช้ค านวณราคาขายใหม่ภายหลังจากมีการ
ถ่วงน้ าหนักปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งของทั้ง 14 โครงการที่ท าการศึกษา โดยราคาขายใหม่ที่ได้จะน ามา
วิเคราะห์เปรียบเทียบกับพ้ืนที่ส่วนกลางที่ได้เรียงล าดับตามความต้องการและจัดกลุ่มไว้ตามค่า
คะแนนเพื่อหาความสอดคล้องระหว่างกัน 

จากผลในตารางที่ 4.17 ที่แสดงสัดส่วนการให้ความส าคัญของปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง
โครงการตามผลส ารวจของผู้อยู่อาศัย พบว่าสัดส่วนความส าคัญในแต่ละปัจจัยใกล้เคียงกันมากแปล
ผลได้ว่า ผู้บริโภคในอาคารชุดเกรดเอ มีความต้องการความสมบูรณ์แบบในทุกด้านและให้ความส าคัญ
กับทุกปัจจัยด้านท าเล ในอีกมุมมองสามารถกล่าวได้ว่าปัจจัยด้านท าเลทั้ง 4 เป็นปัจจัยที่ส าคัญมีความ
เหมาะสมที่จะใช้ในการถ่วงน้ าหนักของเครื่องมือ Weight Quality Score และภายหลังการปรับฐาน
ราคาขายโครงการแล้วพบว่ามี 6 โครงการที่มีราคาสูงขึ้นจากราคาเดิม และทุกโครงการที่มีราคาปรับ
สูงขึ้นจะมีผลรวมคะแนนของปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งทั้ง 4 ปัจจัยสูงกว่า 15.16 ซึ่งเป็นคะแนนเฉลี่ยรวม
ตามที่แสดงในตารางที่ 4.22 กล่าวได้ว่าโครงการที่มีท าเลที่ตั้งที่ดีมีแนวโน้มที่ราคาขายจะถูกปรับให้
สูงขึ้นเมื่อใช้เครื่องมือ Weight Quality Score เนื่องจากมีฐานคะแนนสูงกว่าหลายโครงการที่น ามา
เปรียบเทียบ และเมื่อพิจารณาราคาขายใหม่ที่ปรับโดย Weight Quality Score พบว่ามีค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานลดลง จากนั้นเมื่อเรียงล าดับราคาโครงการจากสูงไปหาต่ า แล้วเปรียบเทียบกับจ านวนพ้ืนที่
ส่วนกลางของแต่ละโครงการที่ได้ออกแบบไว้รองรับพบว่า โครงการที่มีราคาขายสูง 5 ล าดับแรกจะมี
พ้ืนที่ส่วนกลางจ านวนหลายประเภท และมีสัดส่วนของประเภทที่จ าเป็นต้องมีในโครงการตามผลของ
แบบสอบถามจ านวนหลายรายการ โดยโครงการที่มีราคาขายตั้งแต่ล าดับที่ 6 ลงมาถึงล าดับสุดท้าย 
จะมีจ านวนพื้นที่ส่วนกลางน้อยลงตามล าดับเช่นเดียวกัน การวิเคราะห์ในส่วนนี้จึงสรุปได้ว่า ราคาขาย
โครงการอาคารชุดที่มีการปรับฐานด้วยปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งโดยเครื่องมือ Weight Quality Score   
มีความสอดคล้องกับจ านวนและประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลาง ซึ่งโครงการที่มีราคาขายสูงจะประกอบ
ไปด้วยพ้ืนที่ส่วนกลางหลายประเภทและเป็นประเภทที่ผู้อยู่อาศัยเห็นว่ามีมูลค่าเพ่ิมเนื่องจากมีความ
ต้องการใช้งานสูง ขณะที่โครงการที่มีราคาขายต่ ากว่าก็จะมีจ านวนพ้ืนที่ส่วนกลางน้อยกว่าและเป็น
ประเภทที่มีมูลค่าเพ่ิมจากความต้องการใช้งานของผู้อยู่อาศัยน้อยกว่าเช่นกัน  

 

5.2 การอภิปรายผลการศึกษา 
 

5.2.1 การอภิปรายผลของพ้ืนที่ส่วนกลางที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

จากผลวิจัยทั้งหมดชี้ให้เห็นถึงการให้ความส าคัญของพ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้บริโภคซึ่งอยู่
อาศัยจริงในโครงการได้ใช้เป็นปัจจัยในการตัดสินในเลือกซื้อโครงการ โดยผลการส ารวจได้แสดงว่า

Ref. code: 25605916033045LDM



77 
 

 

ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มีศักยภาพทางการเงินสูงและพร้อมที่จะจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้ที่พักอาศัยของตนเองมีความ
ครบครันในด้านประโยชน์ใช้สอยที่มากกว่าการพักอาศัย สอดคล้องกับวิถีการใช้ชีวิตใจกลางเมืองของ
ผู้บริโภคในปัจจุบันที่ชอบกิจกรรมที่มีความหลากหลายและต้องการมีปฏิสัมพันธ์กับสังคม ซึ่ง
สนับสนุนด้วยเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าในปัจจุบัน ผู้ประกอบการในธุรกิจนี้จึงควรให้ความส าคัญกับการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางเพ่ือสนับสนุนการขายของโครงการ 

5.2.2 การอภิปรายผลของความพึงพอใจในการใช้งานพื้นที่ส่วนกลาง 
ผู้อยู่อาศัยมีความพึงพอใจพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการของตนเองในระดับสูงเนื่องจาก

ได้เลือกที่จะมีพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่ต้องการใช้งานตั้งแต่ขั้นตอนการเลือกซื้อหรือเลือกอยู่อาศัยใน
โครงการ แต่ขณะเดียวกันก็ยังมีความต้องการพ้ืนที่ส่วนกลางอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม การจะสรุปว่าพ้ืนที่
ส่วนกลางประเภทใดสร้างมูลค่าเพ่ิมในมุมมองของผู้อยู่อาศัยได้ในระดับใดนั้นในงานวิจัยนี้จึงไม่อาจ
ท าได้จากการพิจารณาเพียงแค่ผลส ารวจความพึงพอใจ หากแค่ต้องการพิจารณาร่วมกับผลส ารวจ
ความต้องการใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางทั้งประเภทที่ผู้อยู่อาศัยได้ใช้งานอยู่แล้วในปัจจุบันและประเภทที่
ยังไม่มีใหใ้ช้งานในโครงการ 

5.2.3 การอภิปรายผลของความต้องการใช้งานพื้นที่ส่วนกลาง 
จากการวิจัยสามารถจัดกลุ่มพ้ืนที่ส่วนกลางเป็น 3 กลุ่มและระบุได้ว่าแต่ละกลุ่ม

ประกอบด้วยพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทใดบ้าง ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการตัดสินใจเลือกประเภทของ
พ้ืนที่ส่วนกลางได้เหมาะสมกับโครงการ โดยผู้วิจัยเห็นว่าพ้ืนที่ส่วนกลางในกลุ่มที่ 1 คือประเภทที่
จ าเป็นต้องมีในโครงการได้แก่ พ้ืนที่สันทนาการ ห้องสมุด ร้านค้า ห้องชมวิวบนชั้นสูง และห้องซาว
น่า/สตีม ผู้ประกอบการควรพิจารณาออกแบบให้มีในทุกโครงการเสมือนเป็นสาธาณูปโภคพ้ืนฐานซึ่ง
จะสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับโครงการได้ และนอกเหนือจากการจัดให้มีแล้วยังต้องออกแบบให้มีความ
สวยงามมีพ้ืนที่และจ านวนเพียงพอต่อการใช้งานอย่างเหมาะสม เพ่ือสร้างความพึงพอใจในระดับ
สูงสุด นอกจากนี้พื้นที่ส่วนกลางในกลุ่มที่ 2 คือประเภทที่ผู้อยู่อาศัยยินดีจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้มีและกลุ่มที่ 3 
คือประเภทมีหรือไม่มีก็ได้นั้น ผู้ประกอบการต้องตัดสินใจบนปัจจัยอีกหลายประการเช่น ต้นทุน
โครงการ กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือลักษณะทางกายภาพของที่ตั้งและสภาพแวดล้อมโครงการ เพ่ือ
สนับสนุนความต้องการใช้งานที่หลากหลายของผู้อยู่อาศัยในปัจจุบันและอนาคต ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่า
ล าดับความต้องการของพ้ืนที่ส่วนกลางทั้ง 3 กลุ่มสามารถเปลี่ยนแปลงได้ โดยเฉพาะพ้ืนที่ส่วนกลางที่
ท าการศึกษาในงานวิจัยนี้มีลักษณะเป็นพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่สร้างความพึงพอใจเป็นพิเศษ ไม่ใช่
พ้ืนที่ส่วนกลางที่อ านวยความสะดวกในระดับพ้ืนฐานทั่วไป 

Ref. code: 25605916033045LDM



78 
 

 

5.2.4 การอภิปรายผลของการปรับราคาขายด้วย Weight Quality Score 
การปรับราคาขายของทุกโครงการโดยการถ่วงน้ าหนักด้วยปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งซึ่งมี

ผลต่อราคาขายของอาคารชุดที่มีศักยภาพต่างกัน ท าให้ราคาขายใหม่สะท้อนความแตกต่างกันเฉพาะ
จ านวนและประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางที่สร้างมูลค่าเพ่ิมอันเกิดจากความต้องการและความพึงพอใจจาก
การใช้งานนั้น ท าให้สามารถวิเคราะห์ความสอดคล้องระหว่างราคาขายกับพ้ืนที่ส่วนกลางได้อย่าง
น่าเชื่อถือมากขึ้น โดยผลวิจัยชี้ให้เห็นถึงมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางที่แตกต่างกันตามระดับราคา 
ข้อมูลในส่วนนี้จะสนับสนุนผลการจัดพ้ืนที่ส่วนกลางเป็น 3 กลุ่มได้ชัดเจนขึ้นว่าพ้ืนที่ส่วนกลางในกลุ่ม
ที่ผู้อยู่อาศัยมีความต้องการใช้งานมากจะสร้างมูลค่าเพ่ิมซึ่งแปลผลเป็นราคาขายได้มากเช่นกัน 
อธิบายเพ่ิมเติมจากผลวิจัยได้ว่าโครงการที่มีราคาสูงภายหลังการปรับด้วย Weight Quality Score 
จะประกอบด้วยพื้นที่ส่วนกลางหลายประเภทและเป็นประเภทที่ผู้อยู่อาศัยให้ความส าคัญมาก และถูก
จัดให้อยู่ในกลุ่มพื้นที่ส่วนกลางที่จ าเป็นต้องมีในโครงการ 

ภายหลังศึกษาวิธีการของการประเมินมูลค่าทรัพย์สินด้วยวิธี Weight Quality 
Score ในบทที่ 2 ผู้วิจัยได้ประยุกต์เครื่องมือนี้เพ่ือหาราคาขายที่เหมาะสมของโครงการอาคารชุดพัก
อาศัยในขอบเขตพ้ืนที่ศึกษา โดยใช้ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งซึ่งเป็นปัจจัยเชิงคุณภาพในการถ่วงน้ าหนัก 
และใช้ทั้ง 14 โครงการที่ศึกษามาเฉลี่ยเพื่อปรับราคาขาย จนได้ข้อมูลราคาขายใหม่ที่เหมาะสมกับการ
น าไปใช้วิเคราะห์ ผู้วิจัยพบว่ามีข้อควรพิจารณาในการใช้ Weight Quality Score ในการประเมิน
มูลค่าทรัพย์สินหรือใช้ปรับราคาขาย สามารถอภิปรายเป็นประเด็นได้ดังนี้ 

(1) ความเพียงพอและความเหมาะสมของข้อมูล คือจ านวนโครงการหรือทรัพย์สินที่ 
น ามาเปรียบเทียบไม่ควรน้อยเกินไปและไม่น้อยไปกว่าจ านวนปัจจัยที่ใช้ในการถ่วงน้ าหนัก การเฉลี่ย
และการกระจายของคะแนนไปในแต่ละโครงการจึงมีความเหมาะสม รวมถึงข้อมูลที่ใช้ของแต่ละ
โครงการควรเป็นข้อมูลใหม่ที่สามารถเทียบเคียงกันได้ในทุกโครงการโดยเฉพาะข้อมูลที่มีแนวโน้มการ
การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วเช่น ข้อมูลราคาขายของอาคารชุด ในกรณีงานวิจัยนี้จึงก าหนดให้ข้อมูล
ราคาขายมาจากช่วงวันเวลาและจากแหล่งที่มาเดียวกันทุกโครงการซึ่งเป็นราคาซื้อขายจริงในตลาด 
นอกจากนี้โครงการที่น ามาเปรียบเทียบควรอยู่ในระดับเกรดเดียวกันที่มีกลุ่มผู้บริ โภคกลุ่มเดียวกัน 
คะแนนที่ได้ในแต่ละโครงการจึงมีความเหมาะสมและมีความคลาดเคลื่อนน้อย 

(2) การก าหนดปัจจัยเชิงคุณภาพเพ่ือถ่วงน้ าหนัก ควรพิจารณาถึงปัจจัยที่ส าคัญที่มี 
ผลกระทบต่อมูลค่าของโครงการอย่างแท้จริงในสัดส่วนใกล้เคียงกันทุกโครงการเพื่อลดความเหลื่อมล้ า
ของคะแนน อาจพิจารณาจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยมีจ านวนปัจจัยไม่น้อยเกินไปจนวิเคราะห์ไม่ได้
และไม่มากเกินไปจนเกิดความซับซ้อนซึ่งบางปัจจัยที่ใกล้เคียงกันอาจน ามารวมกันได้ ทั้งนี้ปัจจัยด้าน
ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในภาพใหญ่ไม่ควรน ามาใช้ถ่วงน้ าหนัก เช่น ภาวะอุปทานล้นตลาด เพราะมูลค่า 
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ของโครงการโดยทั่วไปจะสะท้อนภาวะตลาดอสังหาริมทรัพย์ในช่วงเวลานั้นอยู่แล้ว 
(3) การก าหนดค่าถ่วงน้ าหนักของแต่ละปัจจัย หลักการทั่วไประบุว่าปัจจัยใดมีความ 

คล้ายคลึงกับข้อมูลตลาดควรก าหนดให้มีน้ าหนักน้อย ปัจจัยที่ส าคัญและต่างกันมากควรก าหนดให้มี
น้ าหนักมาก แต่ทั้งนี้ค่าถ่วงน้ าหนักอาจก าหนดจากผลของแบบสอบถามโดยตรงแล้วน ามาปรับสัดส่วน
เป็นร้อยละ ซึ่งวิธีการนี้จะสามารถอ้างอิงที่มาของค่าถ่วงน้ าหนักได้อย่างน่าเชื่อถือเช่นกัน 

(4) การให้คะแนนแต่ละโครงการ ควรก าหนดคะแนนให้มีความเหมาะสมกับประเภท
ปัจจัย เช่น ข้อมูลคะแนนจากปัจจัยความกว้างถนนซึ่งเป็นข้อมูลเชิงประจักษ์ สามารถระบุได้ชัดเจน
ว่ามีความกว้างเท่าใดจากการตรวจสอบจากแหล่งอ้างอิงที่ชัดเจนจากหน่วยงานราชการ ขณะที่ข้อมูล
ด้านทัศนคติ เช่น ปัจจัยระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ ที่ไม่ได้ระบุว่าหมายถึงสถานที่ประเภทใดบ้าง 
เนื่องจากจะท าให้ปัจจัยที่ใช้ในการถ่วงน้ าหนักมีมากเกินไป อาจใช้คะแนนจากผลของแบบสอบถาม
ของผู้อยู่อาศัยในโครงการได้โดยตรง ซึ่งจะสะท้อนความพึงพอใจที่มีต่อสถานที่ส าคัญต่าง ๆ รอบ
โครงการได้ดีกว่า 

 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

 
5.3.1 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการศึกษา 
ในงานวิจัยเรื่องแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางของอาคารชุดพัก

อาศัยประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นในครั้งนี้ มุ่งศึกษาและเก็บข้อมูลในเชิงปริมาณ
เป็นส าคัญ ไม่ได้พิจารณาเก็บข้อมูลในเชิงคุณภาพเพ่ือน ามาร่วมวิเคราะห์ผล เช่น ต าแหน่งและขนาด
พ้ืนที่ส่วนกลาง อุปกรณ์ที่ใช้ บรรยากาศและงานตกแต่งพ้ืนที่ หรือรายละเอียดช่วงเวลาในการใช้งาน
พ้ืนที่ส่วนกลางของผู้อยู่อาศัย ผู้วิจัยเห็นว่าหากน าข้อมูลในเชิงคุณภาพมาร่วมวิเคราะห์จะท าให้
ข้อสรุปจากงานวิจัยมีความสมบูรณ์มากขึ้น รวมถึงเครื่องมือที่ใช้ร่วมวิเคราะห์ข้อมูลในงานวิจัยนี้ ใช้วิธี 
Weight Quality Score ในการปรับราคาขายเพ่ือประเมินร่วมกับประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลาง ผู้วิจัย
เสนอให้มีการพิจารณาเครื่องมืออ่ืนเพ่ิมเติมที่สามารถวิเคราะห์ต้นทุนให้ชัดเจนยิ่งขึ้น ว่าการลงทุนให้
มีแต่ละประเภทพ้ืนที่ส่วนกลาง ต้องใช้งบประมาณและคิดเป็นสัดส่วนเท่าใดของต้นทุนรวมของ
โครงการ 

5.3.2 ข้อเสนอแนะจากข้อจ ากัดในการวิจัย 
งานวิจัยนี้จ ากัดขอบเขตพิจารณาเฉพาะมูลค่าเพ่ิมพ้ืนที่ส่วนกลางของโครงการ

อาคารชุดในระดับเกรดเอเท่านั้น ในขณะที่ผู้ประกอบการแต่ละรายที่มีศักยภาพในการพัฒนา
โครงการใจกลางเมืองที่ต้องใช้งบประมาณสูง ต่างกระจายการลงทุนไปในเกือบทุกระดับราคาของ
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อาคารชุดเพ่ือการพักอาศัย ดังนั้นผลวิจัยในครั้งนี้จึงเป็นเพียงส่วนหนึ่งในการประกอบการตัดสินใจ
ทางธุรกิจ หากได้มีการศึกษาปัจจัยหรือตัวแปรที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิมอ่ืนประกอบและ
ครอบคลุมโครงการในระดับราคาที่ต่างกัน ก็จะได้ข้อมูลครบถ้วนในทุกระดับผลิตภัณฑ์ และเนื่องจาก
สภาพทางการตลาดอาคารชุดเพ่ือการพักอาศัยมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ในขณะที่การก่อสร้าง
อาคารสูงแต่ละโครงการใช้เวลานาน ผลการวิจัยหรือตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัยจึงอาจไม่ได้สะท้อนความ
เป็นจริงในทุกช่วงเวลา การวิจัยเพ่ือหาค าตอบเกี่ยวกับความต้องการของผู้บริโภค จึงควรมีการ
ด าเนินการอย่างต่อเนื่องสม่ าเสมอตามสภาพทางการตลาดและความเปลี่ยนแปลงด้านเศรษฐกิจและ
เทคโนโลยี 
      กล่าวโดยสรุปคืองานวิจัยนี้เชื่อมโยงแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินซื้อที่อยู่
อาศัย ได้แก่ ท าเลที่ตั้ง สภาพแวดล้อม ราคา ลักษณะทางกายภาพของโครงการ สาธารณูปโภคสิ่ง
อ านวยความสะดวก และชื่อเสียงผู้ประกอบการ (ยุวดี  ศิริ, 2544) และผลวิจัยยังแสดงว่า รูปแบบ
พ้ืนที่ส่วนกลางมีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาคารชุด สอดคล้องกับงานวิจัยของอริสรา แก่นเพ็ชร (2558) 
ที่พบว่า ผู้บริโภคในเขตเมืองต้องการพ้ืนที่ส่วนกลางหลากหลายประเภท มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่
มากขึ้น เช่น ร้านค้า ที่สามารถตอบสนองพฤติกรรมการใช้ชีวิตได้ อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ
ทศธรรม สิงคาลวณิช (2553) ที่พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการพ้ืนที่พิเศษและบริการพิเศษจากพ้ืนที่
ส่วนกลาง รวมถึงเทคโนโลยีใหม่ในอาคาร ขณะเดียวกันผู้ประกอบการในปัจจุบันต่างออกแบบพ้ืนที่
ส่วนกลางโดยค านึงถึงความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหวังและความพึงพอใจของผู้บริโภค (Kotler.P, 
2000) สะท้อนจากพ้ืนที่ส่วนกลางของโครงการเกรดเอที่ผู้ประกอบการได้ออกแบบไว้จนเป็นที่พึง
พอใจของผู้อยู่อาศัยในระดับสูง แต่ทั้งนี้ยังไม่มีโครงการใดที่ออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่
จ าเป็นต้องมีในโครงการได้ครบทั้ง 5 รายการตามผลสรุปที่ได้จากงานวิจัยนี้ได้แก่ 1.พ้ืนที่สันทนาการ 
2.ห้องสมุด 3.ร้านค้า 4.ห้องชมวิวบนชั้นสูง 5.ห้องซาวน่าและสตีม ดังนั้นผู้วิจัยจึงเสนอให้
ผู้ประกอบการควรออกแบบให้เป็นสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน อีกทั้งพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทที่ผู้อยู่อาศัย
ยินดีจ่ายเพ่ิมเพ่ือให้ได้ใช้งาน 3 รายการได้แก่ 1.ลานบาร์บีคิว 2.ศูนย์บริการธุรกิจ และ3.ลิฟต์ส่วนตัว 
ที่ผู้ประกอบการสามารถออกแบบเพ่ือใช้เป็นจุดขายในโครงการได้ และจากผลวิจัยนี้ เมื่อน ารายการ
พ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้อยู่อาศัยเห็นว่าจ าเป็นต้องมีในโครงการมาวิเคราะห์ร่วมกับราคาขายของแต่ละ
โครงการที่ได้ปรับฐานราคาด้วยปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งโดยวิธี  Weight Quality Score พบว่ามี
ความสัมพันธ์สอดคล้องกัน กล่าวคือโครงการที่ออกแบบให้มีพ้ืนที่ส่วนกลางหลายประเภท และเป็น
ประเภทที่จ าเป็นต้องมีตามความคิดเห็นของผู้อยู่อาศัย มีแนวโน้มที่จะสามารถตั้งราคาขายได้สูงและ
สร้างความพึงพอใจได้มาก เนื่องจากสามารถสะท้อนแนวคิดด้านการสร้างมูลค่าเพ่ิมในโครงการจาก
ผู้ประกอบการส่งตรงถึงลูกค้าได้ โดยเฉพาะในโครงการเกรดเอ  ที่ลูกค้ามีก าลังซื้อสูงและมีความ

Ref. code: 25605916033045LDM



81 
 

 

ต้องการอาคารชุดที่มีความสมบูรณ์ มีความหลากหลายในแง่การใช้งานมากกว่าการซื้อเพ่ืออยู่อาศัย
เพียงอย่างเดียว  
                    จากการศึกษาเรื่องแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางของ
อาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน ผลที่ได้บรรลุวัตถุประสงค์ของ
การวิจัยในทุกประการตั้งแต่การท าความเข้าใจกับแนวคิดของการสร้างมูลค่าเพ่ิมในแง่ของหลักการไป
จนถึงกระบวนการคิดเชิงออกแบบที่ใช้อธิบายเปรียบเทียบกับการด าเนินธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ได้เป็น
อย่างดี ตลอดจนแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการอยู่อาศัยของคนในเมืองที่มีทัศนคติอันสอดคล้องกับผล
วิจัยในครั้งนี้ที่สะท้อนเป็นค าตอบเกี่ยวกับความต้องการและความพึงพอใจจากการใช้งานพ้ืนที่
ส่วนกลางในอาคารชุดพักอาศัย และยังสามารถอภิปรายถึงประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางที่ผู้ประกอบการ
น าเสนอว่ามีความเหมาะสมเพียงใดโดยมีมุมมองของผู้บริโภคเป็นตัวชี้วัด ทั้งนี้ผลของงานวิจัยได้
น าเสนอแนวทางการออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางในแง่กายภาพโดยแยกเป็นกลุ่มตามล าดับความส าคัญ 
รวมถึงระบุประเภทพ้ืนที่ส่วนกลางในแต่ละกลุ่มไว้อย่างชัดเจนและมีการวิเคราะห์เปรียบเทียบกับ
ราคาขายเพ่ือสะท้อนมูลค่าเพ่ิมของพ้ืนที่ส่วนกลางแต่ละประเภท เพ่ือให้ผู้ประกอบการโครงการ
อาคารชุดพักอาศัย ได้พิจารณาและน าผลของการวิจัยไปใช้วางแผนและตัดสินใจร่วมกับปัจจัยอ่ืน ๆ ที่
ส าคัญเพ่ือก าหนดรูปแบบพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการที่จะท าการพัฒนาในอนาคต นอกจากนี้ผู้บริโภค
ทีไ่ด้รับรู้ถึงแนวคิดการออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางของผู้ประกอบการแต่ละบริษัทจะมีข้อมูลเปรียบเทียบ
ประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือหรือเลือกอยู่อาศัยในอาคารชุดในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นในได ้
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 

 คณะสถาปัตยกรรมศาสตร๋และการผังเมือง มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร์ 
  Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University 
  อาคารคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมืองมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
  ศูนย์รังสิต อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12121 

                         โทรศัพท:์ +66 (0) 2986 9434, +66 (0) 2986 9605-6 โทรสาร: +66 (0) 2986 8067 

                         เว็บไซต:์ http://www.tds.tu.ac.th 

 

ค าชี้แจง  

แบบสอบถามชุดนี้เป็นส่วนหนึ่งของการท าวิทยานิพนธ์เรื่อง “แนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการ
ออกแบบพ้ืนที่ส่วนกลางของอาคารชุดพักอาศัย ประเภทอาคารสูง ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครชั้นใน” 
จัดท าโดย นายวิฑูรย์  ภาวนาเจริญ  นักศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์  คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  ข้อมูลที่ได้
จากการสอบถาม ใช้ในการศึกษาวิจัยนี้เท่านั้น โดยใช้เป็นข้อมูลส่วนหนึ่งในการวิเคราะห์ผู้วิจัยและผู้
ประเมินผลข้อมูลโดยเชื่อมโยงกับทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยให้การรองรับว่าการให้ข้อมูล
ของท่านจะไม่กระทบใด ๆ ต่อท่านและขอขอบคุณที่ให้ความร่วมมือในการให้ข้อมูลในการตอบ
แบบสอบถามครั้งนี้ 

 

แบบสอบถามประกอบด้วยชุดแบบสอบถาม 4 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

ส่วนที่ 1    ข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลาง 

ส่วนที่ 2    ข้อมูลด้านพฤติกรรมและความพึงพอใจการเข้าใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางในอาคารชุดพักอาศัย 

ส่วนที่ 3    ข้อมูลด้านทัศนคติการใช้งานรูปแบบพื้นที่ส่วนกลางประเภทต่างๆ 

ส่วนที่ 4    ข้อมูลด้านทัศนคติท่ีมีต่อปัจจัยท าเลที่ตั้งโครงการที่อาศัย 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน  หรือเติมข้อความลงในช่องว่าง ตรงตามความเป็นจริง 
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลาง 

1.1 ชื่อโครงการที่ท่านพักอาศัย ............................................................................  

1.2 เพศ 

       ชาย     หญิง 

1.3   สถานภาพ 

            โสด             สมรส                 หม้าย/แยกกันอยู่ 

1.4 อายุ 

        ต่ ากว่า 20 ปี                 20 – 30 ปี           31 – 40 ปี 

        41 – 50 ปี                   มากกว่า 50 ปี 

1.5      ระดับการศึกษา 

      ต่ ากว่าปริญญาตรี           ปริญญาตรี           ปริญญาโท  

      สูงกว่า ปริญญาโท          อ่ืนๆโปรดระบุ ............................ 

1.6      อาชีพ 

      นักเรียน – นักศึกษา        พนักงานบริษัท     เจ้าของกิจการ 

      ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ      อ่ืนๆโปรดระบุ ............................ 

1.7 รายได้ต่อครัวเรือน 

      ต่ ากว่า 100,000 บาท / เดือน      100,001–150,000 บาท / เดือน 

      150,001–200,000 บาท / เดือน       200,001–250,000 บาท / เดือน 

      มากกว่า 250,000 บาท / เดือน     

1.8      จ านวนผู้พักอาศัยต่อหนึ่งหน่วยห้องพักอาศัย 

       1 คน        2 คน           3 คน    

       4 คน               อ่ืน ๆ โปรดระบุ................. 
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1.9      ประเภทของหน่วยพักอาศัยที่ท่านพักอาศัย 

       สตูดิโอ     1 ห้องนอน   2 ห้องนอน 

      3 ห้องนอน           Penthouse           อ่ืนๆโปรดระบุ................. 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลด้านพฤติกรรมและความพึงพอใจการเข้าใช้งานพ้ืนที่ส่วนกลางในอาคารชุดพักอาศัย 

ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน  ตรงตามความคิดเห็นของท่าน 

ส่วนที่ 2.1   ข้อมูลเบื้องต้นที่มีต่อพ้ืนที่ส่วนกลางในโครงการ 
1.) ท่านคิดว่าประเภทและรูปแบบพื้นท่ีส่วนกลาง มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

อาคารชุดพักอาศัยของท่านในระดับใด 

( 5=มีผลต่อการตัดสินใจมากทีสุ่ด  1=มีผลต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด) 

5 4 3 2 1 

     

 

 

 

2.) ประเภทและรูปแบบของพ้ืนที่ส่วนกลางในปัจจุบันที่มีในโครงการของท่าน ตอบสนอง
ต่อความต้องการใช้งานได้ในระดับใด 

( 5=ตอบสนองความต้องการมากที่สุด  1=ตอบสนองความต้องการน้อยท่ีสุด) 

5 4 3 2 1 

     

3.) ท่านยินดีจ่ายเพ่ิมส าหรับพื้นที่ส่วนกลางประเภทที่ท่านต้องการใช้งานได้ในระดับใด 

( 5=ยินดีมากท่ีสุด  1=ยินดีน้อยท่ีสุด) 

5 4 3 2 1 
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ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน  หรือเติมข้อความลงในช่องว่าง ตรงตามความคิดเห็น
ของท่าน (ตอบเฉพาะประเภทพื้นที่ส่วนกลางที่มีในโครงการของท่าน) 

ส่วนที่ 2.2   ข้อมูลพื้นฐานแสดงความพึงพอใจในการเข้าใช้พ้ืนที่ส่วนกลางแต่ละประเภท 

 

ประเภทของพ้ืนที่ส่วนกลาง 

ความถี่ในการ 
เข้าใช้พ้ืนที่ 

ระบุเป็นตัวเลข 
(จ านวนครั้ง/สัปดาห์) 

ระดับความพึงพอใจในการใช้งาน 
พ้ืนที่ส่วนกลาง 

( 5=พึงพอใจมากที่สุด 1=พึงพอใจนอ้ยที่สุด) 

5 4 3 2 1 

1. พ้ืนที่สันทนาการ (Social club)       

2. ห้องสมุด (Library)       
3. ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง  
   (Open Air Film) 

      

4. ศูนย์บริการธุรกิจ (Business Center)       

5. ห้องชมวิวบนชั้นสูง (Sky lounge)       

6. บ่อออนเซน (Onsen)       
7. ลานสัตว์เลี้ยง (Pet Yard)       

8. ห้องออกก าลังกายแบบแอโรบ็อกซิ่ง  
    (Aero Boxing) 

      

9. ลานอาบแดด (Sunbathe Area)       

10. ร้านค้า (Store/Shop)       
11. ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่  
     (Super Bike) 

      

12. สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า 
     (Ev Station) 

      

13. ห้องซาวน่า/สตีม (Sauna/Steam)       
14. ลานบาร์บีคิว (Barbecue Area)       

15. ลิฟท์ส่วนตัว (Private Lift)       
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ส่วนที่ 3    ข้อมูลด้านระดับความต้องการพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทต่างๆที่ต้องการให้มีในโครงการ 

ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน  ตรงตามความคิดเห็นของท่าน (ตอบทุกข้อ) 

 

ประเภทพื้นที่ส่วนกลาง 

ระดับความต้องการ 

3 = ต้องการมากท่ีสุด (จ าเป็นต้องมี) 

2 = ต้องการปานกลาง (ยอมจ่ายเพิ่มเพื่อให้ม)ี 

1 = ต้องการน้อย (มีหรือไมม่ีก็ได)้ 

3 2 1 

1. พ้ืนที่สันทนาการ (Social club)    

2. ห้องสมุด (Library)    
3. ลานภาพยนตร์กลางแจ้ง (Open Air Film)    

4. ศูนย์บริการธุรกิจ (Business Center)    
5. ห้องชมวิวบนชั้นสูง (Sky lounge)    

6. บ่อออนเซน (Onsen)    

7. ลานสัตว์เลี้ยง (Pet Yard)    
8. ห้องออกก าลังกายแบบแอโรบ็อกซิ่ง (Aero Boxing)    

9. ลานอาบแดด (Sunbathe Area)    

10. ร้านค้า (Store/Shop)    
11. ที่จอดรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ (Super Bike)    

12. สถานีชาร์จรถยนต์ไฟฟ้า (Ev Station)    

13. ห้องซาวน่า/สตีม (Sauna/Steam)    
14. ลานบาร์บีคิว (Barbecue Area)    

15. ลิฟท์ส่วนตัว (Private Lift)    
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ข้อเสนอแนะ ท่านต้องการให้มีพ้ืนที่ส่วนกลางประเภทใดเพ่ิมเติม นอกเหนือจากพ้ืนที่ส่วนกลางใน
แบบสอบถาม พร้อมเหตุผล 
............................................................................................................................. ...................................
.................................................................................... ............................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
 
ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่าง ตรงตามความคิดเห็นของท่าน          

ส่วนที่ 4    ข้อมูลด้านทัศนคติที่มีต่อปัจจัยท าเลที่ตั้งโครงการ  

ส่วนที่ 4.1   ระดับความส าคัญของที่ตั้งโครงการโดยทั่วไป 

ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง ระดับความส าคัญของท่ีตั้งโครงการโดยท่ัวไป 

( 5 = ให้ความส าคญัสูงสุด  1 = ใหค้วามส าคญัต่ าสุด ) 

5 4 3 2 1 
- ความกว้างถนนสายหลักและการ
เข้าถึง 

     

- ระบบขนส่งมวลชนและสาธารณูปโภค      
- สภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบ      

- ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญต่างๆ      
 

ส่วนที่ 4.2   ความคิดเห็นด้านศักยภาพที่ตั้งโครงการที่ท่านอาศัย 

ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง ความคิดเห็นด้านศักยภาพที่ตั้งโครงการที่ท่านอาศัย 

( 5 = ศักยภาพสูงสุด  1 = ศักยภาพต่ าสุด ) 

5 4 3 2 1 
- ความกว้างถนนสายหลักและการเข้าถึง      

- ระบบขนส่งมวลชนและสาธารณูปโภค      

- สภาพแวดล้อมและทิวทัศน์โดยรอบ      
- ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญต่างๆ      
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ภาคผนวก ข 
ตารางค านวณการปรับราคาขายโดยเคร่ืองมือ WQS ของ 14 โครงการ 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ไอดิโอ คิว ราชเทวี (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 

เด
อะ

 แ
บง

ค็อ
ก 

สา
ทร

 

ไอ
ดิโ

อ 
ควิ

 
จุฬ

า-ส
าม

ย่า
น 

โน
เบิ

ล 
เพ

ลิน
จิต

 

เด
อะ

ซกิ
เน

เจ
อร

 ์
บา

ยเ
ออ

ร์บ
าโน

 

33
3 

ริเว
อร

์ไซ
ด์ 

ริธ
ึ่ม 

อโ
ศก

 2
 

ริธ
ึ่ม 

สุข
ุมว

ทิ 
36

-3
8 

ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 5.00 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.81 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.36 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.91 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  477.27 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  2.12 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  85.20 94.00 89.30 97.00 107.50 103.40 134.10 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.81 1.86 2.51 1.62 1.62 1.72 2.56 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.31 0.12 0.30 0.06 0.11 0.06 0.65 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  7.28 2.77 7.00 1.31 2.61 1.32 15.10 

การกลับค่า (Inverse)  13.73 36.14 14.28 76.49 38.25 75.75 6.62 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  2.16 5.67 2.24 12.01 6.00 11.89 1.04 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 0.11 0.06 0.22 0.10 0.20 0.03 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ไอดิโอ คิว ราชเทวี (ส่วนที่ 2) 

 

รายละเอียด น้ าหนกั 

เด
อะ

ลอ
ฟต

 ์
เอ

กม
ัย 

เด
อะ

 ไล
น ์

สุข
ุมว

ทิ 
71

 

เด
อะ

  
เท

อร
ท์ีไ

นน
 ์

เอ
็ม 

 
ทอ

งห
ลอ่

10
 

เด
อะ

 ล
ุมพ

ิน ี
24

 

เด
อะ

 รูม
 

เจ
รญิ

กร
ุง 3

0 

ไอ
ดิโ

อ 
คิว

 
รา

ชเ
ทว

ี 

ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.9 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 3.74 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.1 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.06 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.6 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.20 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.4 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.28 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 406.55 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.94 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  100.70 107.30 114.30 144.70 127.90 136.80 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.89 1.86 3.36 2.59 2.99 2.56 1.94 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.01 0.13 0.42 0.80 0.65 0.69 4.31 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  0.32 2.91 9.72 18.56 15.15 15.95 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  312.81 34.34 10.29 5.39 6.60 6.27 636.96 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  49.11 5.39 1.62 0.85 1.04 0.98 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.93 0.10 0.05 0.02 0.03 0.03 1.91 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ไอดิโอ คิว จุฬา-สามย่าน (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 5.00 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.81 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.36 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.91 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 477.27 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 2.12 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห์ (รอ้ยละ)  106.40 90.60 95.00 103.20 114.40 110.10 142.70 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.06 1.92 2.67 1.93 1.73 1.83 2.73 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.12 0.20 0.14 0.06 0.22 0.17 0.82 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  2.30 3.67 2.61 1.11 4.01 3.09 15.10 

การกลับค่า (Inverse)  43.41 27.24 38.27 90.13 24.91 32.33 6.62 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  12.34 7.74 10.88 25.62 7.08 9.19 1.88 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.25 0.15 0.29 0.49 0.12 0.17 0.05 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ไอดิโอ คิว จุฬา-สามย่าน (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 3.97 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.16 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.35 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.85 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 432.62 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.98 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  107.20 114.10 121.60 154.00 136.10 145.60 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.02 1.97 3.57 2.76 3.19 2.72 1.98 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.14 0.24 0.63 0.97 0.85 0.85 5.40 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  2.50 4.53 11.75 17.89 15.65 15.77 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  39.94 22.08 8.51 5.59 6.39 6.34 351.77 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  11.35 6.28 2.42 1.59 1.82 1.80 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.23 0.12 0.09 0.04 0.06 0.05 2.12 

Ref. code: 25605916033045LDM



94 
 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ โนเบิล เพลินจิต (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนโครงการ 25.90 3.74 3.97 5.00 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 4.18 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 4.36 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 4.91 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 477.27 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.12 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  112.00 105.30 95.40 108.70 120.40 115.90 150.30 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.17 2.08 2.02 2.03 1.82 1.92 2.87 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.23 0.10 0.10 0.16 0.31 0.26 0.96 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  3.50 1.57 1.45 2.43 4.62 3.96 14.40 

การกลับค่า (Inverse)  28.53 63.65 68.94 41.14 21.63 25.28 6.94 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  8.64 19.28 20.88 12.46 6.55 7.66 2.10 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.19 0.40 0.42 0.25 0.12 0.15 0.06 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ โนเบิล เพลินจิต (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนสายหลัก 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 3.28 

       (2) ระยะทางห่างจากสถานีรถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 5.00 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.32 4.31 4.26 4.29 5.00 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญต่างๆ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 5.00 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 380.92 317.81 297.20 455.50 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 2.81 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  112.90 120.20 128.00 162.10 143.30 153.30 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.12 2.08 3.76 2.90 3.35 2.87 2.81 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.24 0.35 0.82 1.11 1.01 1.00 6.67 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  3.63 5.24 12.36 16.69 15.21 14.94 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  27.56 19.10 8.09 5.99 6.57 6.69 330.13 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  8.35 5.78 2.45 1.82 1.99 2.03 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.18 0.12 0.09 0.05 0.07 0.06 2.16 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 5.00 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.81 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.36 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.91 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 477.27 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 2.12 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  103.10 96.90 92.00 87.80 110.80 106.60 138.30 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.00 1.92 2.59 1.86 1.67 1.77 2.64 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.06 0.06 0.22 0.26 0.16 0.11 0.73 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  0.91 28.89 3.37 3.89 2.46 1.66 11.01 

การกลับค่า (Inverse)  110.07 3.46 29.64 25.74 40.68 60.18 9.08 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  24.78 0.78 6.67 5.79 9.16 13.55 2.04 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.50 0.01 0.17 0.11 0.15 0.24 0.05 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะซิกเนเจอร์ บายเออร์บาโน (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 3.28 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.97 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.33 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.22 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 419.19 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.87 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  103.90 110.60 117.80 149.20 131.90 141.00 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.95 1.91 3.46 2.67 3.09 2.64 1.87 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.07 0.18 0.52 0.88 0.75 0.77 6.64 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  1.09 2.76 7.89 13.27 11.24 11.56 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  91.36 36.23 12.68 7.54 8.90 8.56 444.21 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  20.57 8.16 2.86 1.70 2.00 1.95 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.40 0.16 0.10 0.05 0.06 0.05 2.03 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ 333 ริเวอร์ไซด์ (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 5.00 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.81 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.36 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 4.91 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 477.27 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 2.12 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  93.10 87.40 83.00 90.20 79.30 96.20 124.80 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.81 1.73 2.33 1.69 1.68 1.60 2.38 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.13 1.73 0.48 0.18 0.44 0.06 0.47 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  2.50 32.16 8.85 3.39 8.17 1.16 8.79 

การกลับค่า (Inverse)  39.93 3.11 11.30 29.51 12.24 86.30 11.37 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  2.10 0.16 0.60 1.55 0.64 4.54 0.60 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 0.00 0.01 0.03 0.01 0.07 0.01 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ 333 ริเวอร์ไซด์ (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 1.91 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.69 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.79 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 3.82 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 378.29 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.51 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  93.70 99.80 106.30 134.70 119.00 127.30 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.76 1.73 3.13 2.41 2.79 2.38 1.51 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.12 0.00 0.19 0.62 0.45 0.51 5.38 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  2.19 0.06 3.45 11.53 8.27 9.48 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  45.69 1599.01 28.99 8.68 12.09 10.55 1898.8 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  2.41 84.21 1.53 0.46 0.64 0.56 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 1.45 0.05 0.01 0.02 0.01 1.76 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ริธึ่ม อโศก 2 (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 

ไอ
ดิโ

อ 
ควิ

 
รา

ชเ
ทว

 ี

ไอ
ดิโ

อ 
ควิ

 
จุฬ

า-ส
าม

ย่า
น 

โน
เบิ

ล 
เพ

ลิน
จิต

 

เด
อะ

ซกิ
เน

เจ
อร

 ์
บา

ยเ
ออ

ร์บ
าโน

 

33
3 

ริเว
อร

์ไซ
ด์ 

เด
อะ

 แ
บง

ค็อ
ก 

สา
ทร

 

ริธ
ึ่ม 

สุข
ุมว

ทิ 
36

-3
8 

ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 5.00 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.81 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 4.36 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.91 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 477.27 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 2.12 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห์ (ร้อยละ)  96.70 90.90 86.30 93.80 103.90 82.40 129.70 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.88 1.80 2.42 1.75 1.87 1.75 2.48 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.06 0.18 0.39 0.12 0.06 0.37 0.57 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  1.59 4.48 9.54 2.89 1.46 9.26 14.02% 

การกลับค่า (Inverse)  62.78 22.31 10.49 34.66 68.51 10.80 7.13 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  15.90 5.65 2.66 8.78 17.35 2.73 1.81 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.30 0.10 0.06 0.15 0.27 0.05 0.04 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ริธึ่ม อโศก 2 (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 3.28 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.06 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 3.64 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.78 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 393.06 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.66 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  97.40 103.70 110.50 139.90 123.70 132.30 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.83 1.79 3.25 2.50 2.89 2.47 1.66 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.05 0.06 0.31 0.71 0.55 0.60 4.04 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  1.21 1.59 7.62 17.69 13.72 17.93 100.0 

การกลับค่า (Inverse)  82.40 63.06 13.13 5.65 7.29 6.70 394.90 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  20.87 15.97 3.32 1.43 1.85 1.70 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.38 0.29 0.11 0.04 0.05 0.04 1.89 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.19 3.28 5.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 4.81 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 4.36 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.91 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 477.27 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 2.12 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  74.60 70.10 66.60 72.30 80.10 77.10 63.50 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.45 1.39 1.87 1.35 1.21 1.28 1.35 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.49 0.59 0.94 0.52 0.30 0.38 0.77 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.92 10.71 16.99 9.36 5.42 6.86 13.98 

การกลับค่า (Inverse)  11.21 9.34 5.89 10.69 18.45 14.57 7.15 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  3.15 2.62 1.65 3.00 5.18 4.10 2.01 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.05 0.04 0.03 0.04 0.06 0.05 0.03 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ ริธึ่ม สุขุมวิท 36-38 (ส่วนที่ 2) 

 
 

รายละเอียด น้ าหนกั 

เด
อะ

ลอ
ฟต

์  
เอ

กม
ัย 

เด
อะ

 ไล
น ์

สุข
ุมว

ทิ 
71

 

เด
อะ

 เท
อร

์ทีไ
นน

 ์

เอ
็ม 

ทอ
งห

ล่อ
 1

0 

เด
อะ

 ล
ุมพ

ิน ี
24

 

เด
อะ

 รูม
 

เจ
รญิ

กร
ุง 3

0 

ริธ
ึ่ม 

สุข
ุมว

ิท 
36

-3
8 

ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  75.10 80.00 85.20 107.90 95.40 102.00 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.41 1.38 2.50 1.93 2.23 1.91 1.91 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.47 0.35 0.44 0.14 0.11 0.04 5.53 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.46 6.26 7.87 2.56 1.95 0.68 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  11.83 15.98 12.71 39.05 51.27 147.65 355.79 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  3.32 4.49 3.57 10.98 14.41 41.50 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.05 0.06 0.09 0.21 0.32 0.79 1.82 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะลอฟต์ เอกมัย (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  99.30 93.30 88.60 96.30 106.70 102.70 133.10 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.93 1.85 2.49 1.80 1.61 1.70 2.54 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.01 0.13 0.32 0.07 0.10 0.04 0.63 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  0.33 3.14 7.57 1.64 2.39 1.05 14.95 

การกลับค่า (Inverse)  299.58 31.84 13.21 60.80 41.91 95.22 6.69 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  47.62 5.06 2.10 9.66 6.66 15.14 1.06 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.91 0.09 0.05 0.17 0.11 0.26 0.03 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะลอฟต์ เอกมัย (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 5.00 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 2.71 

       (2) ระยะทางห่างจากสถานีรถไฟฟ้า 25.10 4.81 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.37 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.36 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.38 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.91 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.75 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  477.27 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 403.59 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  2.12 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 1.88 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  84.60 106.50 113.40 143.70 127.00 135.80 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.79 1.84 3.33 2.57 2.97 2.54 1.88 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.33 0.11 0.39 0.78 0.63 0.67 4.23 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  7.73 2.65 9.33 18.47 14.92 15.82 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  12.93 37.76 10.72 5.41 6.70 6.32 629.09 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  20.60 6.00 1.70 0.86 1.07 1.00 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 0.11 0.06 0.02 0.03 0.03 1.90 

 
 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71 (ส่วนที่ 1) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  93.20 87.60 83.20 90.40 100.20 96.40 125.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.81 1.73 2.34 1.69 1.51 1.60 2.39 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.13 0.25 0.47 0.18 0.00 0.06 0.48 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  3.37 6.29 12.09 4.59 0.08 1.52 12.25 

การกลับค่า (Inverse)  29.71 15.90 8.27 21.78 1325.0 65.82 8.16 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  1.90 1.02 0.53 1.40 84.91 4.22 0.52 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.03 0.02 0.01 0.02 1.28 0.07 0.01 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ ไลน์ สุขุมวิท 71 (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 5.00 1.00 1.46 1.91 1.91 2.71 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 4.81 4.21 1.00 1.93 1.00 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.36 4.35 4.31 4.26 4.29 4.24 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.91 4.80 4.58 4.71 4.79 4.84 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 477.56 355.82 280.92 317.81 297.20 379.03 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 2.12 2.94 1.79 2.34 1.87 1.73 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  93.90 79.40 106.50 134.90 119.30 127.50 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.77 1.68 3.13 2.42 2.79 2.38 1.73 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.11 0.44 0.19 0.63 0.45 0.51 3.90 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  2.93 11.19 4.92 16.03 11.55 13.20 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  34.10 8.94 20.34 6.24 8.65 7.58 1560.5 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  2.19 0.57 1.30 0.40 0.55 0.49 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 0.01 0.04 0.01 0.02 0.01 1.58 

 
 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ เทอร์ทีไนน์ (ส่วนที ่1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  87.50 82.20 78.10 84.90 94.10 90.50 117.40 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.70 1.63 2.20 1.59 1.42 1.50 2.24 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.24 0.35 0.61 0.28 0.09 0.16 0.33 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  5.96 8.65 15.13 6.96 2.21 3.87 8.17 

การกลับค่า (Inverse)  16.79 11.56 6.61 14.38 45.31 25.84 12.25 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  7.27 5.01 2.86 6.23 19.62 11.19 5.30 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.12 0.08 0.06 0.10 0.28 0.17 0.12 

 

ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ เทอร์ทีไนน์ (ส่วนที ่2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 5.00 1.46 1.91 1.91 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.81 1.00 1.93 1.00 4.21 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.36 4.31 4.26 4.29 4.35 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.91 4.58 4.71 4.79 4.80 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 477.56 280.92 317.81 297.20 355.82 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.12 1.79 2.34 1.87 2.94 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  88.20 93.90 74.60 126.70 112.00 119.70 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.66 1.62 1.58 2.27 2.62 2.24 2.94 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.22 0.11 0.54 0.48 0.28 0.37 4.06 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  5.48 2.61 13.27 11.74 6.89 9.08 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  18.26 38.36 7.53 8.51 14.52 11.02 230.94 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  7.91 16.61 3.26 3.69 6.29 4.77 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.13 0.27 0.05 0.08 0.16 0.11 1.74 

 
 
 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เอ็ม ทองหล่อ 10 (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 

ไอ
ดิโ

อ 
ควิ

 
รา

ชเ
ทว

 ี

ไอ
ดิโ

อ 
ควิ

 
จุฬ

า-ส
าม

ย่า
น 

โน
เบิ

ล 
เพ

ลิน
จิต

 

เด
อะ

ซกิ
เน

เจ
อร

 ์
บา

ยเ
ออ

ร์บ
าโน

 

33
3 

ริเว
อร

์ไซ
ด์ 

ริธ
ึ่ม 

อโ
ศก

 2
 

ริธ
ึ่ม 

สุข
ุมว

ทิ 
36

-3
8 

ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  69.10 64.90 61.70 67.00 74.30 71.50 92.70 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.34 1.29 1.73 1.25 1.12 1.19 1.77 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.60 0.69 1.08 0.62 0.39 0.47 0.14 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.72 10.10 15.67 8.97 5.65% 6.89 2.04 

การกลับค่า (Inverse)  11.47 9.90 6.38 11.14 17.69 14.51 49.07 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  4.43 3.82 2.46 4.30 6.83 5.60 18.95 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.06 0.05 0.04 0.05 0.08 0.07 0.34 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เอ็ม ทองหล่อ 10 (ส่วนที่ 2) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 5.00 1.91 1.91 1.46 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 4.81 1.93 1.00 1.00 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.36 4.26 4.29 4.31 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.91 4.71 4.79 4.58 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 477.56 317.81 297.20 280.92 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 2.12 2.34 1.87 1.79 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  69.60 74.10 78.90 58.90 88.40 94.50 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.31 1.28 2.32 1.25 2.07 1.77 1.79 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.57 0.45 0.62 0.87 0.27 0.10 6.87 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.31 6.51 9.00 12.69 3.95 1.49 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  12.03 15.35 11.11 7.88 25.31 67.11 258.96 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  4.65 5.93 4.29 3.04 9.77 25.92 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.06 0.08 0.10 0.04 0.20 0.46 1.62 

 
 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ ลุมพินี 24 (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  78.20 73.50 69.80 75.80 84.00 80.90 104.80 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.52 1.45 1.96 1.42 1.27 1.34 2.00 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.42 0.53 0.85 0.45 0.24 0.32 0.09 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.52 10.58 17.10 9.10 4.86 6.40 1.86 

การกลับค่า (Inverse)  11.73 9.45 5.85 10.99 20.58 15.63 53.80 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  4.88 3.93 2.43 4.57 8.56 6.50 22.37 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.07 0.06 0.05 0.06 0.11 0.09 0.45 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ ลุมพินี 24 (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 5.00 1.91 1.91 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 4.81 1.00 1.93 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.36 4.29 4.26 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.91 4.79 4.71 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 477.56 297.20 317.81 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.12 1.87 2.34 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  78.70 83.80 89.30 113.10 66.60 106.90 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.48 1.45 2.63 2.03 1.41 2.00 2.34 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.40 0.28 0.31 0.24 0.71 0.13 4.97 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.04 5.62 6.32 4.73 14.26 2.61 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  12.43 17.78 15.82 21.14 7.01 38.31 240.53 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  5.17 7.39 6.58 8.79 2.92 15.93 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.08 0.11 0.17 0.18 0.04 0.32 1.78 

 
 
 

Ref. code: 25605916033045LDM
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ รูม เจริญกรุง 30 (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  73.10 68.70 65.20 70.90 78.60 75.60 98.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.42 1.36 1.83 1.33 1.19 1.26 1.87 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.52 0.62 0.98 0.54 0.32 0.40 0.04 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.94 10.62 16.73 9.32 5.55 6.94 0.64 

การกลับค่า (Inverse)  11.19 9.42 5.98 10.73 18.03 14.42 155.57 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  3.05 2.57 1.63 2.92 4.92 3.93 42.41 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 0.03 0.03 0.04 0.06 0.05 0.79 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ รูม เจริญกรุง 30 (ส่วนที่ 2) 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 5.00 1.91 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 4.81 1.00 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.36 4.29 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.91 4.79 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 477.56 297.20 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 2.12 1.87 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  73.60 78.40 83.50 105.80 93.50 62.30 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  1.38 1.36 2.46 1.89 2.19 1.32 1.87 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.50 0.37 0.48 0.10 0.15 0.80 5.84 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  8.49 6.40 8.30 1.78 2.60 13.70 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  11.78 15.63 12.05 56.27 38.46 7.30 366.82 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  3.21 4.26 3.29 15.34 10.49 1.99 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.04 0.06 0.08 0.29 0.23 0.03 1.78 
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ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ แบงค็อก สาทร (ส่วนที่ 1) 

รายละเอียด น้ าหนกั 
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ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 3.74 3.97 3.28 3.28 1.91 3.28 1.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.06 4.16 5.00 4.97 4.69 4.06 3.44 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.20 4.35 5.00 4.33 4.79 3.64 3.65 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.28 4.85 5.00 4.22 3.82 4.78 4.14 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  406.55 432.62 455.50 419.19 378.29 393.06 303.15 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.94 1.98 2.81 1.87 1.51 1.66 1.91 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  117.40 110.30 104.80 113.90 126.20 121.40 157.40 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.28 2.18 2.94 2.13 1.91 2.02 3.01 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.34 0.20 0.13 0.26 0.40 0.36 1.10 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  4.15 2.51 1.65 3.18 4.86 4.37 13.48 

การกลับค่า (Inverse)  21.11 39.82 60.59 31.40 20.59 22.88 7.42 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  8.69 14.35 21.84 11.32 7.42 8.25 2.67 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.20 0.31 0.64 0.24 0.14 0.17 0.08 

 
ตารางค้านวณปรับราคาขายโดยเครื่องมือ WQS ของโครงการ เดอะ แบงค็อก สาทร (ส่วนที่ 2) 

รายละเอียด น้ าหนกั 

เด
อะ

ลอ
ฟต

์ เอ
กม

ยั 

เด
อะ

 ไล
น ์

สุข
ุมว

ทิ 
71

 

เด
อะ

 เท
อร

์ทีไ
นน

 ์

เอ
็ม 

ทอ
งห

ล่อ
 1

0 

เด
อะ

 ล
ุมพ

ิน ี
24

 

เด
อะ

 รูม
 

เจ
รญิ

กร
ุง 3

0 

เด
อะ

 แ
บง

ค็อ
ก 

สา
ทร

 
ท าเล (1) ความกว้างถนนหน้าโครงการ 25.90 2.71 2.71 1.00 1.46 1.91 1.91 5.00 

       (2) ระยะห่างจากสถานรีถไฟฟ้า 25.10 4.37 3.44 4.21 1.00 1.93 1.00 4.81 

       (3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 24.60 4.38 4.24 4.35 4.31 4.26 4.29 4.36 

       (4) ระยะห่างจากสถานที่ส าคัญ 24.40 4.75 4.84 4.80 4.58 4.71 4.79 4.91 

คะแนนรวมจากการถว่งน้ าหนกั  403.59 379.03 355.82 280.92 317.81 297.20 477.56 

ราคาขายจริง (แสนบาท/ ตารางเมตร)  1.88 1.73 2.94 1.79 2.34 1.87 2.12 

เปรียบเทียบกับโครงการวิเคราะห ์(ร้อยละ)  118.30 125.90 134.10 169.90 150.20 160.60 100.00 

ราคาที่ควรจะเป็นตามค่าคะแนน  2.22 2.18 3.94 3.04 3.51 3.00 2.12 

ความต่างราคาเปิดขายกับราคาค านวณ  0.34 0.45 1.00 1.25 1.17 1.13 8.14 

สัดส่วนของความต่าง (ร้อยละ)  4.22 5.51 12.33 15.38 14.43 13.93 100.00 

การกลับค่า (Inverse)  23.70 18.15 8.11 6.50 6.93 7.18 277.38 

สัดส่วนความต่างหลังการกลับค่า (ร้อยละ)  8.55 6.54 2.92 2.34 2.50 2.59 100.00 

มูลค่าสุดท้าย (แสนบาท/ ตารางเมตร)  0.19 0.14 0.12 0.07 0.09 0.08 2.47 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นายวิฑูรย์ ภาวนาเจริญ 
วันเดือนปีเกิด 26 ธันวาคม 2520 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2547: บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
ปีการศึกษา 2543: สถาปัตยกรรมศาสตรบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยรังสิต 

ทุนการศึกษา  พ.ศ. 2559: ทุนเพ่ือส่งเสริมการศึกษาของพนักงาน 
บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) 

ต าแหน่ง 

 

Assistant Divison Manager (Architect) 
Supalai Public Company Limited 

 
ผลงานทางวิชาการ 

 

 

วิฑูรย์ ภาวนาเจริญ และ วรากร ลิขิตอนุภาค. (2561). การส้ารวจความพึงพอใจในการใช้พื นท่ี
ส่วนกลางของอาคารชุดพักอาศัยประเภทอาคารสูงในพื นที่กรุงเทพมหานครชั นใน.  

          การประชุมวิชาการ Built Environment Research Associates Conference ครั้งที่ 9 
ประจ าปี 2561, คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ และการผังเมือง, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์, 
ปทุมธานี. 

 

ประสบการณ์ท างาน ปี พ.ศ. 2549 ถึงปัจจุบัน:  
Assistant Divison Manager  
Supalai Public Company Limited. 
ปี พ.ศ. 2547 – 2549: Architect 
Southeast Asia Technology Company Limited. 
ปี พ.ศ. 2545 – 2547: Architect 
Habitech Center, Asian Institute of Technology. 
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