
บทที่ 1

ความเป ้นมาแอะความ สำค ัญ ข องป ัญ หา

1.1 ความเป ็นมาแอะความ สำค ัญ ข องป ัญ หา

การแสวงหาที่อยู่อาศัยในปิจจุบันนอกจากซือบ้านจากโครงการจัดสรร ที่เปิดตัวใหม่ 
(Developers’ Built Housing) หรือบ้านมือสอง (แ6รฟ6 Houses) ที่มีอยู่ในตลาดอย่างมากมายแล้ว 
น้ัน การปลูกบ้านบนที่ดินของตนเอง (Self -  Built Houses) โดยการจ้างบริษัทรับสร้างบ้าน หรือ 
ผู้รับเหมาอิสระก็เปีนอีกทางเลือกหนึ่งที่ไตัรับความนิยมมาอย่างต่อเนื่องในทุกภาวะเศรษฐกิจ 
โดยเฉพาะผู้ที่มีที่ดินเป็นของตัวเอง 1 จากการสืกษาที่ย้อนไปในช่วงระยะเวลา!อ ปี ท่ีผ่านมา (ปี 
2537 -  2546) ตลาดที่อยู่อาศัยที่ปลูกสร้างเองมี วัฎจักรขึ้น-ลง ตามภาวะเศรษฐกิจ แต่จำนวนท่ี 
เพิ่มขึ้นและลดลงนั้นไม่รุนแรงมากนักโดยจำนวนตํ่าสุคถึงสูงสุดอยู่ระหว่าง 15,500-35,500 หน่วย 
ต่อปี ซึ่งแตกต่างจากวัฎจักรที่อยู่อาศัยประเภทโครงการจัดสรรที่มีการขยายตัว และลดตัวอย่าง 
รุนแรงตามภาวะเศรษฐกิจและภาวะการ เก็งกำไร โดยมีจำนวนตํ่าสุดถึงสูงสุดอยู่ระหว่าง 14,000—
140,000 หน่วยต่อปี ซึ่งเป็นที่น่าสังเกตว่าจำนวนที่อยู่อาศัยที่ปลูกสร้างเองนั้นมีความผันผวนทาง
ธุรกิจไม่มากนัก โดยที่มีการลด่ลงมากที่สุดในปี 2542 ส่วนโครงการจัดสรรนั้นมีความผันผวนทาง 
ธุรกิจอย่างรุนแรงลดลงมาก ที่สุดในปี 2543 ซึ่งเป็นผลมาจากวิกฤติเศรษฐกิจในปี 2540 เป็นต้นมา 

ในจำนวนของการสร้างที่อยู่อาศัยประเภทเจ้าของปลูกสร้างเองนั้นประกอบไปด้วย 2 ส่วน 
คือการจ้างสถาปนิกออกแบบแล้วให้บริษัทรับเหมาก่อสร้างหรือผู้รับเหมาที่ไม่ใช่บริษัทสร้าง และอีก 
จำนวนหน่ึงก็คือ การสร้างโดยบริษัทรับสร้างบ้านซึ่งธุรกิจรับสร้างบ้านเป็นธุรกิจที่เป็นที่นิยมในช่วง 
ปีหลังๆ โดยเป็นการพัฒนามาจากธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ สำนักงานออกแบบ บริษัทรับเหมาก่อสร้าง 
หรือแม้แต่บริษัทค้าวัสดุก่อสร้างที่ต้องขยับขยายหาทางแก้ปิญหาในภาวะวิกฤติเศรษฐกิจ ประกอบ 
กับผลงานออกแบบของสถาปนิกที่ยังเป็นปิญหาในด้านคุณภาพและราคา ธุรกิจรับสร้างบ้านจึง 
สามารถเข้ามาแทรกช่องว่างระหว่างบ้านจัดสรรที่รูปแบบชากัน กับบ้านที่ออกแบบให้เฉพาะหลัง 
โดยสถาปนิกหรือสำนักงานสถาปนิก โดยที่บริษัทรับสร้างบ้านจะมีสถาปนิกคอยให้บริการปรับแบบ 
มาตรฐานหรือรูปร่างหน้าตาเล็กน้อยโดยคงโครงสร้างเติม ทังนีเพื่อควบคุมราคาและระยะเวลา 
ก่อสร้าง ซึ่งเป็นทางเลือกที่ประหยัดเวลาในขั้นตอนการออกแบบเขียนแบบและง่ายต่อการวางแผน 
งานก่อสร้างเป็นอย่างมาก จากเหตุผลตังกล่าวจึงทำให้ส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจรับสร้างบ้าน 
มีมากขึ้นตามลำดับ
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ภาพท่ี 1.1 แสดงแผนภูมิเปรียบเทียบสัดส่วนที่อยู่อาศัยสร้างเองเที่ขบกับจัดสรรปี2537-2546
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ท่ีมา: สำนักงานเขตในกรุงเทพมหานคร เทศบาลและสำนักงานจังหวัดในปริมณฑลรวบรวมโดยฝ่ายวิชาการและศนย์ขอมลท่ีอฐํอาศัย 
ธนาคารอาคารสงเคราะห

ในปี 2545 เศรษฐกิจโดยรวมเริ่มปีนตัว ที่อยู่อาศัยท่ีปลูกสร้างเองเริ่มขยายตัวมากขึ้น ทำให  ้
ตลาดรับสร้างบ้านมีการขยายตัวดีข้ึนตามอย่างต่อเน่ือง ในจำนวนที่อยู่อาศัยประเภทปลูกสร้างเองนั้น 
เป็นบ้านที่ใช้บริการจากบริษัทรับสร้างบ้านไม่ถึง 15% แต่อย่างไรก็ตามเมื่อมองภาพรวมแล้ว 
แนวโน้มของธุรกิจรับสร้างบ้านก็ม ีแนวโน้มที่ด ีข ึ้นตลอด เพราะว่าผู้บริโภคเริ่มปรับเปลี่ยน 
พฤติกรรมมาใช้บริการจากบริษัทรับสร้างบ้านแทนการใช้บริการจากผู้รับเหมาอิสระ เนื่องจากม ี
ความม ั่น ใจล้านคุณภาพและการรับประกัน และอีกประการหนึ่งก็คือ ผู้บริโภคส่วนหนึ่งขาดความ 
มั่นใจกับโครงการจัดสรรที่เคยสร้างบ้านไม่เสร็จปล่อยให้รกร้างเมื่อครั้งอดีตที่เศรษฐกิจตกตํ่า จึงทำ 
ให้มีความต้องการจากบริการบริษัทรับสร้างบ้านเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง

ถึงแบ้โดยรวมแล้วจะมีแนวโน้มว่าผู้บริโภคหันมาให้ความสนใจกับบริษัทรับสร้างบ้านมาก 
ขึ้นแต่การแข่งขันของบริษัทรับสร้างบ้านก็อยู่ในขั้นที่รุนแรงเนื่องจากในวงการธุรกิจก่อสร้างนัน 
ตลาดรับสร้างบ้านเป็นตลาดที่หลายคนอยากเช้ามาเพราะการทำธุรกิจรับสร้างบ้านนันสามารถสร้าง 
กำไรโดยมี ล้นทุนการบริหารงานต่ํา และขังไล้เงินวางมัดจำจากลูกค้ามาบริหารก่อน ทำให้อัตราเสี่ยง 
ในการลงทุนน้อย บริษัทรับสร้างบ้านจึงเกิดขึ้นมาใหม่ในตลาดอย่างมากมาย โดยปีจธุบันมีบริษัทรับ
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สร้างบ้านทังรายเล็ก รายใหญ่และรายใหม่ ๆ อยู่ประมาณ 100 รายและมีแนวโน้มท่ีจะเพ่ิมมากข้ึน 
เร่ือยๆ ทังท่ีในปี 2543 น้ันมีเพียงประมาณ 30 - 40 ราย เท่าน ั้น  นอกจากน้ันยังมีลักษณะท่ีเป็น 
ผู้รับเหมาและบริษัทรับเหมาก่อสร้างท่ัวไปอีกจำนวนมาก แต่เม่ือมีอุปทาน (SUPPLY) มาก การ 
แข่งขันก็จะถูงขึนตามไปต้วข และจากผลของการแข่งขันกันอย่างสูงน้ัน ผู้ประกอบการบริษัทรับ 
สร้างบ้านจึงต้องแสวงหากลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจและเร่งรัดการตัดสินใจ 
ของลูกค้า โดยพยายาม ท่ีจะศึกษาถึงกลุ่มเป้าหมาย พฤติกรรมการเลือกท่ีอยู่อาศัยและมูลเหตุ
จูงใจในการเลือกเพ่ือกำหนดนโยบายการตลาด นอกจากน้ันบริษัทรับสร้างบ้านต่างๆ ยังพยายามท่ีจะ 
สร้างความม่ันใจและความเช่ือถือในบริษัทให้กับลูกค้าให้มากข้ึนต้วย 2

ตารางท่ี 1.2 เปรียบเทียบข้อมูลบริษัทรับสร้างบ้านชั้นนำที่ผู้บริโภคเลือกใช้บริการ 10 ลำดับ
ล ำ ด ั บ ท ี ่ ช ึ ๋ อ บ ร ิ ษ ั ท ร บ  

ส ร ้ า ง บ ้ า น

ท ุ น จ ด  

ท ะ เ บ ี ย น

ร ะ ย ะ เ ว ล า  

ท ี ่ ก ่ อ ด ั ้ ง

ท ี ่ ด ั ้ ง

ส ำ น ั ก ง า น  

ใ ห ญ ่

จ า น ว น  

ส า ข า

แ บ บ

ม า ด ร ฐ า น

ร ะ ด ั บ ร า ค า ก า ร ร บ

ป ร ะ ก ั น

1 ช ี ค อ น 1 0  ล า น 3 7 ป ี ส ี ่ ห ร ะ ย า 5 5 0  แ บ บ 1 - 6 . 5  บ ้ า น เ ป ี

2 ร อ ย ้ ล ! ฮ า ส 1 8  บ ้ า น 1 8 ข ด ุ ส ิ ด 4 4 0  แ บ บ 1 - 8  บ ้ า น 5 ป ี

3 แ ล น ด ี ้ โ อ ม 1 9 0  บ ้ า น 1 5 ป ี ล า ด « ร ้ า ว 4 1 0 0  แ บ บ 1 . 5 - 1 1 บ ้ า น 5 ป ี

4 โ ฟ ร ้ พ ั ด เ น า 1 0  บ ้ า น 2 2 ป ี ล า ด พ ร า ว 1 4 0  แ บ บ 2 - 1 0  บ ้ า น ร จ

5 ป ท ุ ม ด ี ใ ช น ด ี ฯ 1 2  บ ้ า น 1 3 ป ี 3 ง ส ิ ด 5 7 0  แ บ บ 1 - 1 1  บ ้ า น 3  ป ี

6 โ ม เ ด อ ร ้ น ก ช ุ ๊ ป 1  บ ้ า น 2 1  ป ี แ จ ง ว ิ ด เ น ะ 3 3 0  แ บ บ 1 . 5 - 1 3  บ ้ า น 5  ป ี

7 ด ิ  เ อ ึ ม เ ห อ เ ร ่ อ  

เ อ า ส ์

2 0  บ ้ า น 6 ป ี บ า ง เ ข น 2 1 8  แ บ บ 1 0 - 8 0  บ ้ า น -

8 เ ม ค เ ก อ ร ์ น อ น ด ์  

เ ด ค เ ค อ ร

1 5  บ ้ า น 1 3  ป ี บ า ง ก ะ ป ี 2 4 0  แ บ บ 1 . 5 - 4 . 5  บ ้ า น 1  ป ี

9 ม ี น บ ุ ! 1  บ ้ า น 7  ป ี ม ี น บ ุ ร ี 3 3 0  แ บ บ 1 . 1 - 1 0  บ ้ า น 5 ป ี

1 0 โ อ ม ส แ ด น ด า ร ด 1  บ ้ า น ร ป ี ค ล อ ง ค ุ ่ ม 2 2 0 แ บ บ 1 - 5  บ ้ า น 3 ป ี

ท ี ่ ม า  :  ว ิ ท ย า น ิ พ น ซ ี เ ร ี ๋ อ ง  บ ี จ จ ้ ย ใ น ก า ร เ ล ื อ ก บ ร ิ ษ ั ท ! บ ส ร ้ า ง บ า น ท ี ่ ส น อ ง ต ่ อ ธ ุ ป ส ง ค ท ี ่ อ ย ู ่ อ า ศ ย ข อ ง ผ ู ้ ท ี ่ ส ร ้ า ง บ า น บ น ท ี ่ ด ิ น  

โ ด ย  น า ย ธ ร ี ศ ั ก ด  บ ุ ญ ว า ส น า  ภ า ค ว ิ ช า เ ค ห ก า ร

สำหรับธุรกิจรับสร้างบ้านนั้นมีมานานกว่า 40 ปีแล้ว บริษัทที่ถือว่าเป็นต้นกำเนิดของธุรกิจนี้คือ 
บริษัทซีคอน จำกัด เป็นผู้นำและผู้บุกเบิกธุรกิจรับสร้างบ้าน สร้างชื่อเสียงจนเป็นที่ธุ้จักและไต้รับ 
การยอมรับเป็นอย่างดี ต่อมาได้มีบริษัทในลักษณะเดียวกันนี้เกิดขึ้นอีกหลายบริษัท เช่น บริษัท 
สตาร์บล็อค จำกัดบริษัทโฟร์พัฒนา จำกัดบริษัทรอยัลเฮ้าส์ จำกัด บริษัทแลนดีโฮม (ประเทศไทย) 
จำกัด บริษัทโมเดอร์นกรุ๊ป จำกัด และบริษัท ปทุมดีไซน์ ดีเวลลอป จำกัด เป็นต้น (ดูตารางท่ี 1.2)

2 ซ ี ร ะ ศ ั ก ด ั ้  บ ุ ญ ว า ส น า .  บ ี จ จ ั ย ใ น ก า ร เ ล ื อ ก บ ร ิ ษ ั ท ! บ ส ร ้ า ง ท ี ่ ส น อ ง ต ่ อ บ ุ ป ส ง ท ท ี ่ อ ย ู ่ อ า ส ้ ย ข อ ง ผ ุ ท ี ่ ส ร ้ า ง บ ้ า น บ น ท ี ่ ด ิ น ค น เ อ ง  ก ร ณ ี ศ ึ ก บ า บ ้ า น  

เ ด ี ่ ย ว ใ น เ ข ด ท ว ิ ว ิ « น า  . ว ิ ท ย า น ิ พ น ซ ี  ป ร ิ ญ ญ า ม ห า ษ ั ณ ฑ ิ ต  ภ า ค ว ิ ช า เ ค ห ก า ร  ษ ั ณ ฑ ิ ด ว ิ ท ย า บ ้ ย  ช ุ พ า ล ง ก ร ณ ม ห า ว ิ ท ย า บ ้ ย ,  2 5 4 7 ,  ห บ ้ า  8 4
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ดังนันการแข่งขันของธุรกิจรับสร้างบ้านต่อไปคงเป็นการแข่งขันในเรื่องการพัฒนาคุณภาพ  
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงการสร้างแบรนดให้เป็นที่ร้จัก โดยในปี 2547 เฉพาะบริษัทรับสร้างบ้านชันนำ 10 
อันดับแรก มีการใขังบประมาณการโฆษณา และประชาสัมพันธ์ รวมกันกว่า 150 ภัานบาท รวมท้ัง 
ตลาดจะมี เม็ดเงินโฆษณา และประชาสัมพันธ์ไม่ตํ่ากว่า 300 ล้านบาท แต่การแข่งขันจะเข้า
ระบบความเป็น มืออาชีพ มากกว่าการใช้กลคุทธ์การดัดราคา ซึ่งทิศทางการแข่งขันลักษณะน้ีจะ
ทำให้ตลาดเกิดการพัฒนา และขยายตัวในทิศทางที่ดีฃึ้น โดยปิจจุบันตลาดรวมของธุรกิจรับสร้าง 
บ้านปี 2546 อยู่ท่ีประมาณ 5,000 ล้านบาท คาดว่าปี 2547ตลาดรวมจะสามารถขยายตัวเพ่ิมขึ้น 
ประมาณ 5,500- 6,000 ล้านบาท (ดูแผนภูมิที่ 1.3) โดยมีสมาคมธุรกิจรับสร้างบ้านทำหน้าที่ 
ผลักดันการขยายตลาดและส่งเสริมผู้ประกอบการในธุรกิจให้มีศักยภาพเพิ่มขึ้น

ภาพท่ี 1.3 แผนภูมิแสดงมูลค่าตลาดรวมรับสร้างบ้านปี 2543-2547

ปี 2 543  ปี 2544  ปี 2 5 45  ปี 2546  จ  2547
ท ี ่ ม า  :  ฝ ่ า ย ก า ร ต ล า ด  บ ร ิ ษ ั ท  ป ท ุ ม ด ี ไ ๆ ฌ ์  ด ี ท ล ล อ ป  จ ำ ก ั ด

อย่างไรก็ตามถึงแบ้ว่าบริษัทรับสร้างจะตอบสนองความต้องการของผู้อยู่อาศัยได้เกือบ 
ท้ังหมดไม่ว่าจะเป็นรูปแบบบ้าน ขนาดพื้นใช้สอย แต่ก็ยังมีผู้อาศัยอีกเป็นจำนวนมากที่ทำการต่อเติม 
บ้านหลังส่งมอบและเข้าอยู่อาศัยแล้ว จากการสำรวจข้อมูลเบื้องงต้นของลูกค้าที่ปลูกสร้างบ้านกับ 
บริษัทปทุมดีไซน์ฯ และเข้าอยู่อาศัยแล้ว (จากตารางที่ 1.4 ) พบว่ามีการต่อเติมเปลี่ยนแปลงทั้ง 
รูปแบบและพื้นที่ใช้สอยเป็นจำนวนมากกว่าครึ่งหนึ่งของจำนวนบ้านที่ส่งมอบระหว่างปี พ.ศ. 2539 
ถึง 2547 เหตุผลของการต่อเติมประการแรกเพื่อความสะดวกสบายของการอยู่อาศัย ประการที่สอง 
การเพิ่มของสมาชิกในครัวเรือน และประการสุดท้ายเพื่อความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน ทังนี 
การต่อเติมที่อยู่อาศัยขึ้นอยู่กับการเปล่ียนแปลงสถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจของครัวเรือน ส่วน 
การต่อเติมอันเนื่องจากการเพิ่มขึ้นหรือลดลงของจำนวนสมาชิกในครัวเรือนทั้น ยังพบปีจจัยเรื่อง 
ความต้องการส่วนบุคคลเข้ามาเกี่ยวข้องด้วยการใช้พื้นที่ที่มีการต่อเติมเล็กน้อยหรือพื้นที่ที่มีการต่อ
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เติมเป็นส่วนใหญ่ พบว่าส่วนใหญ่ไม่ขออนุญาตต่อทางราชการ ทังที่ใช ้ผ ู้ออกแบบและไม่ใช้
ผู้ออกแบบ การต่อเติมเปลี่ยนแปลงก็ขังไม่มีที่สิ้นสุดอันเนื่องจากความต้องการที่หลากหลายใน
แต่ละครัวเรือน ทั้งนี้ขังพบอีกว่าผู้เช้าอยู่อาศัยแต้วไม่เฉพาะทำการต่อเติมแบบบ้านที่เปีน
มาตรฐานของบริษัทฯ เท'านัน แบบบ้านที่บริษัทฯออกแบบให้ใหม่ หรือแบบบ้านที่ลูกค้าว่าจ้าง 
บริษัทออกแบบแต้วให้บริษัทฯ ปลูกสร้างก็ขังมีการต่อเติมเช่นกัน

ตารางท่ี 1.4 แสดงสถิติการส่งมอบบ้านให้ลูกค้าของบริษัทฯ ปี 2539-2547

ป ี พ .ศ .ท่ีส่ง 
มอบ

จำนวนโครงการ แบบมาตรฐาน แบบอื่นๆ กรูงเท พ  

ปริมณฑล
ต่างจังหวัด

2539 34 16 18 33 1
2540 47 17 30 43 4
2541 20 10 10 20 -
2542 9 8 1 8 I
2543 6 6 - 6 -
2544 9 8 1 8 1
2545 13 9 4 11 2
2546 22 12 10 18 4
2547 48 25 23 39 9

รวม 208 111 97 186 22
ท ี ่ ม า  ะ ฝ ่ า ย ก า ร « ล า «  บ ร ิ ษ ั ท  ป ท ุ ม ด ี ไ ช น ์  ด ี ท ล ล อ ป  จ ำ ก ั ก

1.2 วัตอุประสงค์ของการวิจัย
1.2.1 เพื่อศึกษาเหตุผลในการเลือกสร้างบ้านกับบริษัทปทุมดีไซน์ฯ ตาม แบบมาตรฐาน
1.2.2 เพ่ือศึกษารูปแบบของบ้านท่ีต่อเติม และพื้นที่ใช้สอยที่ต่อเติมมากที่สุด
1.2.3 เพื่อศึกษาปิจจัยหรือเหตุผลในการต่อเติม โดยศึกษาทั้งในต้านเศรษฐกิจและสังคม

1.3 ขอบเขตของการวิจัย
1.3.1 การปลูกสร้างบ้านนี้นประกอบไปด้วย 2 ส่วน คือ การว่าจ้างสถาปนิกออกแบบ 

แต้วให้ผู้รับเหมาอิสระ หรือบริษัทรับเหมาทั่วไปสร้าง และอีกส่วนหนึ่งคือ การว่าจ้าง บริษัท รับ 
สร้างบ้านปลูกสร้างให้ ในการทำวิจัยครั้งนี้จะเลือกเฉพาะกลุ่มผู้อยู่ อาศัยที่ ปลูกสร้างบ้านโดย 
บริษัทรับสร้างบ้าน

1.3.2 ต้านผู้อยู่อาศัยจะศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะโครงสร้างต้านพื้นฐานสังคมและ 
เศรษฐกิจท่ีเปีนสาเหตุของการต่อเติมพ้ืนท่ีใช้สอย

ทอลอุดกลาง ฝ)นกฑนวิทยทรัพยากร 
ชุฬาลงกรณ์มหาวิพย(ลัย
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1.3.3 ฟ้าการศึกษากลุ่มผู้อยู่อาศัยที่ปลูกสร้างบ้าน และเข้าพักอาศัยแบ้วระหว่างปี พ.ศ. 
2539-2547โดยเลือกเฉพาะแบบมาตรฐานของปทุมดีไซน์ฯจำนวน5 แบบจำนวนท้ังส้ิน 45 หลัง

1.3.4 ในการศึกษาจะเลือกใช้กลุ่มผู้อยู่อาศัยที่เลือกปลูกสร้างบ้านกับบริษัทปทุมดีไซน์ฯ 
เนื่องจากเป็นผู้ประกอบการที่มีความเชื่อถือ และเป็นที่นิยมของผู้บริโภคในลำดับต้นๆ สามารถ 
เข้าถึงแหล่งข้อมูลและศึกษาในเชิงลึกไต้ง่าย

1.3.5 กลุ่มผู้อยู่อาศัยที่ใช้ในการศึกษาที่เลือกใช้บริษัทรับสร้างบ้าน ศึกษาเฉพาะบ้านเด่ียว 
เท่าบันและไม่จำกัดขนาดของท่ีดิน พื้นที่ใช้สอย และราคา

1.3.6 กลุ่มผู้อยู่อาศัยที่ใช้ในการศึกษาไม่จำกัดเฉพาะสร้างเพื่ออยู่อาศัยเอง หรือสร้างให ้
ลูกหลานเท่าน้ัน

1.4 คำจำกัดความท่ีใข้ไนการวิจัย
คำนิยามศัพท์เฉพาะในการวิจัยการต่อเดิมบ้านซึ่งปลูกสร้างโดยบริษัทรับสร้างบ้าน ผู้วิจัย 

ไต้รวบรวมความหมายไว้ดังน้ี
1.4.1 บริษัทรับสร้างบ้าน หมายถึง นิติบุคคลที่จดทะเบียนพาณิชย์ในรูปบริษัทจำกัด และ 

ห้างทุ้นส่วนจำกัด ซึ่งดำเนินงานทางธุรกิจรับสร้างบ้าน โดยมีวัตลุประสงค์เพื่อรับสร้างบ้านบนที่ดิน 
ของลูกบ้า โดยดำเนินการให้ทุกขั้นตอนตั้งแต่ การออกแบบทั้งที่เป็นแบบมาตรฐาน และการ 
ออกแบบเฉพาะบุคคล เขียนแบบขอแบบอนุญาตก่อสร้างดำเนินการติดต่อราชการ จนกระทั่งสร้าง 
บ้านแล้วเสร็จ

1.4.2 ผู้รับเหมาท่ัวไป หมายถึง ผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างอาคารพักอาศัยประเภทบ้าน 
เดี่ยวโดยท่ีไม่ไต้จดทะเบียนพาณิชย์ในรูปบริษัทจำกัด หรือห้างทุ'นส่วนจำกัด และไม่มีสำนักงานที่ใช ้
เป็นท่ีประกอบการ

1.4.3 บ้านเด่ียว หมายถึง ที่อยู่อาศัยที่แบ่งเป็นตึกเดี่ยว ผนังตัวบ้านท้ัง 4 ต้านไม่อยู่ติดกับ 
หลังอ่ืน แบ่งตามความสูงเป็น 2 ประเภท ได้แก่ สูง 1 ข้ัน และสูงมากกว่า 1 ข้ัน และแบ่งตามวัสด ุ
ก่อสร้างเป็น 3 ประ เภท ได้แก่ ตึก, ครึ่งตึกครึ่งไม้ และไม้

1.4.4 จัดสรร คือ ที่อยู่อาศัยที่ยื่นการจดทะเบียนหมายประจำบ้านในนามของบริษัทผู้พัฒนา 
โครงการ และนำมาขอเลขหมายประจำบ้านครั้งละหลาย ๆ หลังพร้อมกัน

1.4.5 สร้างเอง คือ ที่อยู่อาศัยที่ขอเลขหมายประจำบ้านในนามบุคคลธรรมดา และนำมาขอ 
เลขหมายประจำบ้านในนามบุคคลธรรมดา และนำมาขอเลขหมายประจำบ้านเพียงหลังเดียว

1.4.6 ที่อยู่อาศัยสร้างเสร็จจดทะเบียน หมายถึง จำนวนที่อยู่อาศัยที่ก่อสร้างเสร็จไม่ตํ่ากว่า 
70% และนำมาขอหมายเลขประจำบ้านที่สำนักงานเขตในกทม.และเทศบาลและสำนักงานจังหวัดใน
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ปริมณฑล ทังที่อยู่อาศัยที่สร้างโดยผู้ประกอบการ (เรียกว่า”จัดสรร”) และเจ้าข-องบ้านสร้างเอง 
(เรียกว่า”สร้างเอง”)

14.7 แบบบ้านมาตรฐาน หมายถึง แบบบ้านที่ตั้งราคาเสนอขายและใช้ก่อสร้างเฉพาะภายใน 
บริษัทปทุมดีไซน์ฯ

1.5 วิธีดำเนินการวิจัย
1.5.1 ข้อมูลปฐมภูมิ

1.5.1.1 รวบรวมข้อมูลรายช่ือ ท่ีอยู่อาศัย แผนท่ี แบบบ้าน ของผู้อยู่อาศัยต้ังแต่ 
ปี พ.ศ.2539ถึง 2547 จากบริษัทปทุมดีไซน์ ฯ จำนวนท้ังส้ิน 45 หลัง

1.5.1.2 สำรวจข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ท่ีจะทำการศึกษาต้านสังคมและเศรษฐกิจจาก
ข้อมูลท่ีมีอยู่

1.5.1.3 สัมภาษณ์ผู้ท่ีมีส่วนเก่ียวข้อง เช่น สถาปนิก วิศวกร ผู้บริหารระดับสูง 
ของบริษัทปทุมดีไซน์ ฯ

1.5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ
1.5.2.1 ออกแบบสอบถามและสัมภาษณ์
1.5.2.2 แบ่งประชากรที่ทำการศึกษาเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผู้อาศัยที่ต่อเติม 

เปล่ียนแปลง และกลุ่มไม่ต่อเติมเปลี่ยนแปลง
1.5.2.3 ศึกษาบทความทางวิชาการ เอกสารรายงาน งานวิจัยและวิทยานิพนธ์ที่ 

เก่ียวข้อง กับการต่อเติมเปล่ียนแปลงพืนพักอาศัย
1.5.2.4 เก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล

1.5.3 สรูปอภิปรายผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ

1.6 ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย
1.6.1 ข้อมูลที่ไต้จากการวิจัยต้านผู้บริโภคใช้เป็นแนวทางในการสร้างบ้าน เพื่อกำหนด 

งบประมาณในเบื้องต้น กำหนดพ้ืนท่ีใช้สอย
1.6.2 ทราบถึงปีจจัยหรือเหตุผลที่แท้จริงในการต่อเติมเปลี่ยนแปลงพื้นที่ใช้สอย ของผู้ท่ีอยู ่

อาศัยทั้งรูปแบบบ้าน และการใช้พื้นที่ใช้สอย โดยผลจากกาศึกษาวิจัยนำไปสู่ความต้องการใช้พื้นที่ที่ 
แท้จริง เพื่อนำมากำหนดนโยบายบริหารจัดการทางต้านกายภาพ ด้านสังคม และเศรษฐกิจของ 
ครัวเรือนให้สอดคล้องกับความต้องการที่อยู่อาศัยประเภทบ้านเดี่ยวที่ปลูกสร้างโดยบริษัทรับสร้าง 
บ้าน และเพื่อขยายฐานลูกค้าของบ้านสร้างเองให้มาใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านมากยิ่งขึ้น

1.6.3 ข้อมูลที่ไต้จากการวิจัยต้านผู้ประกอบการ ทำให้ทราบถึงปิจจัยที่ส่งผลต่อความสำเร็จ 
ต้านการบริหารการตลาดและนำไปใช้ประโยชน์ในการผลิตสินค้า (Product) การวางแผน
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ส่งเสริมการตลาด (Promotion) การกำหนดทำเลประกอบการค้า ( Place ) การกำหนดระดับราคา 
( Price )
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