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บทคดัยอ่ 
 

 การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าไปใช้ในการวางแผนด าเนินงานของธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่ธุรกิจตั้งไว้ 
 แผนธุรกิจได้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจประเภทหอพักให้เช่า โดยเป็นการขยายขนาดของธุรกิจ
เดิม  เทคนิคและวิธีการในการจัดท าแผนคือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์การ
แข่งขันและการส ารวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่าง ซึ่งเป็นบุคคลจ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างเจาะจง  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นคือ สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอ้างอิง ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในพบว่าบริษัท 
ศรีกิจดิเวลลอปเม้นต์จ ากัด เริ่มก่อตั้งเมื่อปี 2555 ด้วยทุนจดทะเบียน 1 ล้านบาท ท าธุรกิจด้านหอพัก
ให้เช่าในย่านมหาวิทยาลัยคริสเตียน วิทยาเขตนครปฐม โดยใช้ชื่อหอพักว่าศรีกิจเพลส มีแนวทางท่ีจะ
ขยายธุรกิจจากเดิมที่มีหอพักหญิงจ านวน 2 ตึกๆ ละ 75 ห้อง รวมเป็น 150 ห้อง โดยมีอัตราการเข้า
พักเฉลี่ย 90% และต้องการขยายธุรกิจเพ่ิมจ านวน 1 ตึก จึงได้ท าการศึกษาในเรื่องของปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนขึ้น เพ่ือศึกษาที่มีอิทธิพลต่อ
การเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนและเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจ
เกี่ยวกับหอพักน าไปประยุกต์ใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงลักษณะรูปแบบหอพัก    

ด้วยมูลค่ารวมที่ดินและสิ่งปลูกสร้างพร้อมเสร็จอยู่ในงบประมาณ 9,500,000 บาท คาดว่าจะ
คืนทุนภายใน 6.3 ปี โดยมี NPV เท่ากับ 7,282,239.30 บาทและมี IRR อยู่ที่ 16.4% ทางบริษัท 
ศรีกิจดิเวลลอปเมนต์จ ากัด เล็งเห็นโอกาสในการท าธุรกิจจึงจัดท าแนวการศึกษานี้ขึ้น โดยทางบริษัท
ได้น าเอากลยุทธ์ต่างๆ อาทิเช่น กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า
พึงพอใจในคุณภาพ กลยุทธ์ด้านบริการ เพื่อสร้างความประทับใจแก่ผู้เช่าพัก กลยุทธ์ด้านราคา เพ่ือ
เพ่ิมความน่าสนใจแก่ผู้เช่าพัก กลยุทธ์ที่ข้างตน้ที่กล่าวมาทางผู้บริหารบริษัทศรีกิจเพลสจะน ามา
ประยุกต์และปรับปรุงให้เหมาะสมต่อธุรกิจของบริษัทและเป็นไปตามความต้องการของผู้เช่าพัก เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจและความประทับใจแก่ผู้เช่าพักสูงสุด 
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ABSTRACT 
 

 The objectives of research were to examine the operation of business for 
preparation of business plan for business goal using in the operation of a business in 
order to achieve the setting business goals. 
 The business plan had been prepared for the expanding of size of dormitory 
for rent. The analysis of factors of business environment was used in the preparation 
of business plan. A sample of 400 persons was drawn, using Purposive Sampling 
method. The Descriptive statistic, Percentage, Mean, Standard Deviation and 
Statistical References were used for preliminary data analysis. The analysis of the 
internal factors indicated that Srikit Development was established in 2012 with 
registered capital of 1 million Baht. The company operated the dormitory for rent, 
named "Srikit Place", nearly Christian University. It planned to expand the existing 
dormitory, two building, 75 rooms total 150 rooms with occupancy rates averaging 
90%, by adding one more building. Then, it had studied the factors influencing the 
selection of dormitory to live as a guideline for development and improvement.  

The total value of land and buildings were estimated about 9,500,000 baht 
expected pay back within 6.3 years, which the NPV of 7,282,239.30 baht and an IRR 
was 16.4%. Srikit had foreseen the opportunity to do business and prepared this 
study for Srikit Place by using strategies such as the Product strategy to create the 
difference of products for customer satisfaction, the Service strategy to create the 
impression of the hirers, the Pricing strategy to add interest for the hirers. The 
Executives of the company adapted and adjusted the strategies mentioned above to 
the business of the company and in accordance with the requirements of the hirers 
in order to satisfy and impress the hires. 
Keyword : Descriptive statistic, Statistical References, NPV, IRR 
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บทที ่1 
บทน ำ 

  
ปัจจุบันกำรแข่งขันธุรกิจอสังหำริมทรัพย์มีกำรเติบโตรวดเร็วอย่ำงเห็นได้ชัด เนื่องมำจำก

ควำมต้องกำรของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนพฤติกรรมกำรอยู่อำศัยจำกบ้ำนเดี่ยว ทำวเฮ้ำวส์  หันไปหำ
คอนโดมิเนียมในเมืองกันมำกขึ้น โดยปัจจัยหลักที่ท ำให้คนกรุงยุคปัจจุบัน (โดยเฉพำะคนรุ่นใหม่) 
เลือกซื้อคอนโดมิเนียมส ำหรับเป็นที่อยู่อำศัย  เนื่องมำจำกพฤติกรรมกำรใช้ชีวิตประจ ำวัน (Lifestyle) 
ที่เปลี่ยนแปลงไป ไม่ว่ำจะเป็นเรื่องควำมสะดวกสบำย ควำมปลอดภัย กำรประหยัดเวลำและ
ค่ำใช้จ่ำยในกำรเดินทำง ฯลฯ ส่งผลให้คอนโดมิเนียมที่อยู่ในท ำเลใจกลำงเมืองและตำมแนวรถไฟฟ้ำ 
(MRT และ BTS) ได้รับกำรตอบสนองจำกลูกค้ำจ ำนวนมำก อีกทั้งในช่วง 1-2 ปีที่ผ่ำนมำ
คอนโดมิเนียมในย่ำนสถำนศึกษำมีจ ำนวนเพิ่มข้ึนอย่ำงชัดเจน สอดคล้องกับก ำลังซื้อที่มำกข้ึนของ
ผู้บริโภค หำกพิจำณำถึงกลุ่มผู้ซื้ออันดับแรกยังคงเป็นกลุ่มผู้ซื้อเพ่ืออยู่อำศัยเพรำะควำมครบครันใน
เรื่องระบบสำธำรณูปโภคและโครงกำร Community Mall ขยำยอยู่ทั่วทุกท ำเล เนื่องจำก
สถำนศึกษำถือเป็นแหล่งชุมชนขนำดใหญ่ รองลงมำคือกลุ่มผู้ซื้อท่ีมีทุนระยะยำวและหวังจะซื้อ
คอนโดมิเนียมเพ่ือลงทุนปล่อยเช่ำให้กลุ่มนักเรียนนักศึกษำตลอดจนบุคลำกรในสถำนศึกษำและที่
ส ำคัญคือ กลุ่มลูกค้ำกลุ่มใหม่ในส่วนของผู้ปกครองที่เล็งเห็นควำมคุ้มค่ำยิ่งกว่ำเมื่อเทียบกับกำรเช่ำที่
อยู่อำศัย  ตลอดจนสำมำรถน ำห้องชุดดังกล่ำวปล่อยเช่ำได้อีกด้วย (คอนโดใกล้สถำนศึกษำสุดบูมแห่
ซื้อเก็งก ำไร-ให้เช่ำ, 2555) 

อัตรำกำรเจริญเติบโตของเศรษฐกิจไทยปี 2556 เติบโตอยู่ที่ 4.5 - 5.5% เศรษฐกิจก็ถือว่ำยัง
ไปได้ดี  ก ำลังซื้อของประชำชนก็ยังดีอยู่ด้วยเช่นกัน ธนำคำรต่ำงๆ ก็ยังคงแข่งขันกันปล่อยสินเชื่อบ้ำน  
อีกท้ังอัตรำดอกเบี้ยก็ยังคงเป็นปัจจัยสนับสนุนให้คนไทยสำมำรถซ้ือบ้ำนได้  นอกจำกนี้กำรเข้ำมำของ  
AEC  ก็จะมีผลกระทบกับตลำดอสังหำริมทรัพย์โดยตรง  เมื่อมีกำรเปิด AEC ขึ้น บรรดำผู้บริหำรจำก
ประเทศเพ่ือนบ้ำนทั้ง 10 ประเทศในกลุ่มอำเซียน ก็จะมีกำรเข้ำมำซ้ือคอนโดมิเนียม  เพ่ืออยู่อำศัยใน
กรุงเทพฯมำกข้ึน   ด้วยเหตุนี้ตลำดคอนโดมิเนียมก็เป็นอีกหนึ่งตลำดที่ดีมำกส ำหรับปี 2556 เช่นกัน   
ส่วนปัจจัยลบส ำหรับตลำดอสังหำริมทรัพย์  อำทิ บ้ำน ที่ดินและคอนโดมิเนียมคือ ปัจจัยด้ำนรำคำ
วัสดุก่อสร้ำงและค่ำแรงขั้นต่ ำที่เพ่ิมสูงขึ้นจำกนโยบำยรัฐบำล จะท ำให้รำคำบ้ำนและที่ดินอำจขยับขั้น
อีก 5-10% ตลอดจนปัญหำกำรขำดแคลนแรงงำน  ส่วนทิศทำงดอกเบี้ยในช่วงต้นปีแรกจะยังคงทรง
ตัวอยู่  อันเนื่องมำกจำกรัฐบำลยังคงมีนโยบำยกระตุ้นเศรษฐกิจให้มีอัตรำกำรเติบโตอย่ำงต่อเนื่อง
ต่อไป  ส่วนครึ่งปีหลังมีแนวโน้มว่ำดอกเบี้ยอำจจะขยับตัวขึ้นเล็กน้อย (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,2556) 

เมื่อกำรแข่งขันรุนแรงขึ้น ธุรกิจพัฒนำอสังหำริมทรัพย์โดยเฉพำะโครงกำรขนำดใหญ่ย่อมมี
โอกำสสร้ำงผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคมอย่ำงมำก  โดยเฉพำะผู้ประกอบกำรที่ไม่ค ำนึงถึง
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คุณภำพและไม่มีจิตส ำนึกต่อควำมรับผิดชอบในกำรด ำเนินงำน  ไม่ว่ำจะเป็นฝุ่น เสียง ควำมปลอดภัย  
สุขอนำมัยบริเวณก่อสร้ำงคุณภำพชีวิตของคนงำน ตลอดจนไม่เห็นควำมส ำคัญในกำรมุ่งพัฒนำกิจกำร
ให้เจริญก้ำวหน้ำอย่ำงยั่งยืน 

ที่อยู่อำศัยจัดเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ที่มีควำมส ำคัญต่อกำรด ำรงชีวิตของมนุษย์เป็นอย่ำงมำก กำร
เลือกที่อยู่อำศัยของมนุษย์นั้นย่อมแตกต่ำงกันออกไป  หอพักเป็นที่อยู่อำศัยประเภทหนึ่งที่คนจ ำนวนมำก
เลือกพักอำศัย  จึงท ำให้ธุรกิจอสังหำริมทรัพย์ประเภท หอพัก-อพำร์ทเม้นท์ เป็นธุรกิจที่ก ำลังได้รับควำม
สนใจจำกนักลงทุนบวกกับประเภท หอพัก-อพำร์ทเม้นท์ เป็นธุรกิจที่ให้ผลตอบแทนระยะเวลำยำวนำนจึง
ท ำให้ธุรกิจประเภท หอพัก-อพำร์ทเม้นท์มีกำรแข่งขันกันค่อนข้ำงสูง  ดังนั้นผู้ลงทุนจึงจ ำเป็นต้องศึกษำ
ข้อมูลที่เกี่ยวข้องด้ำนต่ำงๆ รวมถึงกำรควำมส ำคัญกับควำมต้องกำรของลูกค้ำ เพ่ือจะสร้ำงกำรบริกำรที่
พึงพอใจต่อลูกค้ำอย่ำงสูงสุด 

กำรท ำธุรกิจอสังหำริมทรัพย์ประเภท หอพัก-อพำร์ทเม้นท์ จะต้องให้ควำมส ำคัญกับรำยละเอียด
ต่ำงๆ เช่น ท ำเลกำรสร้ำง รูปแบบอำคำร กำรตกแต่งห้องพักรวมไปถึงสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกต่ำงๆ ที่ควร
จะมีไว้ส ำหรับหอพัก-อพำร์ทเม้นท์ด้วยประสบกำรณ์ที่เคยท ำหอพักหญิงสูง 5 ชั้น จ ำนวน 2 อำคำร 
บริเวณใกล้มหำวิทยำลัยคริสเตียนมำแล้ว  จึงท ำให้มีควำมคิดท่ีจะต่อยอดธุรกิจหอพัก-อพำร์ทเม้นท์ข้ึน  
โดยกำรสร้ำงเป็นหอพัก - อพำร์ทเม้นท์ท่ีผู้ชำยสำมำรถพักได้รวมถึงเปิดบริกำรเป็นรำยวันเพิ่ม เพื่อเป็น
ทำงเลือกท่ีเพ่ิมข้ึนแก่ผู้ที่จะมำใช้บริกำรและยังเป็นกำรดึงส่วนแบ่งผู้ชำยและผู้ที่ต้องกำรพักรำยวันจำก
ตลำดธุรกิจหอพัก - อพำร์ทเม้นท์ กลับคืนมำอีกด้วย 

บริษัทศรีกิจ เพลส ได้ก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำยอยู่ที่นักศึกษำชำย อำจำรย์หรือผู้ที่มำติดต่องำน
ต่ำงๆ กับทำงมหำวิทยำลัยคริสเตียน โดยเพิ่มทำงเลือกให้แก่ผู้ที่มำใช้บริกำรคือ มีทั้งบริกำรห้องพัก
รำยวันและรำยเดือน  นอกจำกนี้บริษัท ศรีกิจ เพลส จะเน้นออกแบบอำคำรให้มีรูปแบบที่ทันสมัยขึ้น
และกำรตกแต่งอย่ำงลงตัว ปรับให้มีพ้ืนที่ใช้สอยส่วนกลำงมำกขึ้น ให้เกิดควำมคุ้มค่ำมำกท่ีสุดส ำหรับใน
ส่วนของที่จอดรถจะก ำหนดให้มีพ้ืนที่กว้ำงกว่ำตึกเดิม เพ่ือรองรับทั้งผู้มำใช้บริกำรรำยวันและรำยเดือน 
 

1.1 แนะน ำธรุกจิ 
 1.1.1 สถำนทีต่ั้ง 

ตั้งอยู่บ้ำนเลขที่ 297/34-35-36 หมู่ 1 ต.ดอนยำยหอม อ.เมืองนครปฐม จ.นครปฐม 
73000 ท ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้กับมหำวิทยำลัยคริสเตียน วิทยำเขตนครปฐม ระยะทำง 100 เมตร, วัดดอน
ขนำก สถำนที่ปฏิบัติธรรม บวชพรำหมณ์ ระยะทำง 1 กิโลเมตร, โรงงำนน้ ำผลไม้ดีโด้, โรงงำนน้ ำผลไม้
ยูนีฟ, โรงงำนผงชูรสฟ้ำไทย, โรงงำนผลไม้ UFC ระยะทำง 2 กิโลเมตรและโรงพยำบำลบ้ำนแพ้ว 
ระยะทำง 5 กิโลเมตร 
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ภำพที่ 1.1: แผนที่สถำนที่ตั้ง 
 

 

 
 

ที่มำ: Google Earth. (2014). Map data. Retriened from 
https://www.google.co.th/maps/place/13°42'22.9"N+100°04'34.2"E 

 

 1.1.2 ประเภทธรุกจิ 
 เป็นธุรกิจประเภทอพำร์ทเม้นท์ หอพักส ำหรับให้เช่ำ 
 

 1.1.3 รำยละเอยีดของสนิค้ำ / บริกำร 
 จดุเดน่ของสนิคำ้ / บรกิำร 

ก. ใกล้มหำวิทยำลัยคริสเตียนเพียง 100 เมตร สำมำรถเดินทำงไปเรียนได้
อย่ำงสะดวกสบำย 

ข. มีร้ำนอำหำร และ ห้องเช่ำร้ำนต่ำงๆ ไว้คอยบริกำร เช่น ร้ำนเสริมสวย ร้ำน
กำแฟสด ร้ำนเช่ำหนังสือกำร์ตูน ร้ำนเช่ำมอเตอร์ไซค์ ร้ำนท ำเล็บ 

ค. มีที่จอดรถและมีกำรรักษำควำมปลอดภัยที่ดี มีทำงเข้ำ–ออก เพียงทำง
เดียว มี รปภ.คอยดูแลตลอด 24 ชม. 
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ง. หอพักเป็นหอพักใหม่ และตัวทิศทำงกำรสร้ำงหอพัก หันไปทำงทิศเหนือ

และทิศใต้ท ำให้ไม่ร้อน เมื่อเปรียบเทียบคู่แข็งท้ังหมด จะหันไปทำงทิศตะวันออกและทิศตะวันตก 

จ. มีบริกำรรถจักรยำนให้ผู้พักอำศัยยืมใช้ฟรี โดยไม่มีค่ำใช้จ่ำย 
 1.1.4 นวตักรรม 

จำกเฟสที่ 1 เปิดให้เช่ำรำยเดือนหอพักหญิงแล้วพบว่ำมีลูกค้ำมำสอบถำมห้องพักรำยวัน
ค่อนข้ำงมำก รวมถึงนักศึกษำชำยในมหำวิทยำลัยหำที่พักอำศัยยำก ท ำให้มองเห็นลู่ทำงในกำรต่อยอด
ธุรกิจ จึงต้องกำรใช้พื้นที่ที่เหลือบริเวณหอพักสร้ำงห้องพักรำยวันและให้เช่ำรำยเดือนได้ในกรณีที่เป็น
ศึกษำชำย โดยที่ตึกต้องกำรให้มีรูปแบบเป็นทรงโมเดริ์นและออกแบบสไตล์คอนโด รวมถึงใช้วัสดุอุปกรณ์
ก่อสร้ำงที่ทันสมัย ประหยัดพลังงำนในโครงสร้ำงตึกอีกด้วย โดยมีทั้งหมด 3 ชั้น แต่ละห้องเรียงตัวติด
ทำงเดินเป็นแถวเดียว ท ำให้ไม่อึดอัด ตึกนี้จะเน้นควำมเรียบง่ำยแต่ลงตัว จำกประสบกำรณ์ที่ท ำมำเฟสนึง 
ท ำให้เกิดควำมรู้และช ำนำญมำกข้ึนและในกำรสร้ำงตึกลักษณะนี้จะประหยัดต้นทุนลงได้แล้วยังเป็นที่
นิยมในสมัยนี้ด้วย "เรียบง่ำย แต่ลงตัว" 

 

ภำพที่ 1.2: ที่ดินว่ำงเปล่ำบริเวณท่ีเหลือจำกกำรสร้ำงหอพักหญิงเฟส 1 ศูนย์อำหำรและร้ำนค้ำต่ำงๆ 
และต้องกำรต่อยอดเป็นเฟส 2 
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ภำพที่ 1.3: ตัวอย่ำงของอำคำรรูปแบบทรงโมเดิร์นและออกแบบสไตล์คอนโดที่ต้องกำรสร้ำง 
 

 
 
 
 

ภำพที่ 1.4: ตัวอำคำรที่จะสร้ำงโดยภำพรวม 
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ภำพที่ 1.5: ศำลำไว้ให้พักผ่อนส ำหรับผู้พักอำศัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ภำพที่ 1.6: ที่จอดรถส ำหรับผู้พักอำศัย 
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 1.1.5 วสิยัทศัน ์ 
         เป็นผู้น ำในธุรกิจอพำร์ทเม้นท์และหอพัก ในย่ำนมหำลัยวิทยำลัยคริสเตียน วิทยำเขต
นครปฐม 
 

 1.1.6 พนัธกจิ 
 เป็นธุรกิจที่สร้ำงขึ้นเพ่ือให้ผู้ที่ต้องกำรเช่ำที่อยู่อำศัยได้ใช้บริกำรที่มีคุณภำพ สะอำดและ

ปลอดภัย โดยระยะเวลำในกำรเช่ำขั้นต่ ำ 6 เดือนเป็นต้นไป ซึ่งผู้เช่ำสำมำรถเข้ำอยู่ได้เลย เนื่องจำก
ภำยในห้องเพียบพร้อมไปด้วยเฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้ำ ฟรีอินเตอร์เน็ตและมีร้ำนค้ำต่ำงๆ ไว้คอย
ให้บริกำรครบครัน  

 

 1.1.7 เปำ้หมำย 
ก. เพ่ือขยำยกลุ่มเป้ำหมำย จำกเดิมท ำหอพักหญิง เพ่ิมมำเป็นหอพักชำยและ

ห้องพักรำยวัน เพื่อสร้ำงรำยได้เพ่ิมมำกข้ึน 

ข. เพ่ือขยำยตลำด ท ำให้มีคนใช้บริกำรมำกขึ้น เพิ่มศักยภำพในพื้นที่และท ำให้

ศูนย์กำรค้ำเติบโตขึ้นตำมไปด้วย 
 

 1.1.8 วตัถปุระสงค์ของธรุกจิ  
ก. เพ่ือเพ่ิมรำยได้เดิมจำกกำรเช่ำของผู้เช่ำที่เป็นผู้หญิง ให้มีรำยได้จำกกำรเข้ำพัก

ของนักศึกษำชำยที่ต้องกำรที่อยู่อำศัยเช่นกัน  หอพักก็จะครอบคลุมทั้งผู้หญิงและผู้ชำย 

ข. มีกำรเติบโตของกำรเช่ำร้ำนค้ำเพ่ิมมำกข้ึน เนื่องจำกผู้พักอำศัยเพ่ิมมำกขึ้น 
 

 1.1.9 โครงสร้ำงกำรบรหิำรงำนธรุกจิ 
บริษัท ศรีกิจ เพลส ใช้ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บำท โดยโครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของ

บริษัทแสดงดังแผนผังต่อไปนี้ 
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ภำพที่ 1.7: แผนผังแสดงโครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของธุรกิจอพำร์ทเม้นท์ หอพัก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 1.1.10 จ ำนวนพนักงำน 
           จ ำนวนพนักงำนของธุรกิจศรีกิจเพลส มีทั้งหมด 6 คน โดยมีหน้ำที่ดังต่อไปนี้ 

ก. กรรมกำรผู้จัดกำร 

กรรมกำรผู้จัดกำร มีภำระหน้ำที่ในกำรอนุมัติโครงกำรทั้งหมดและวำงแผนกล
ยุทธ์กำรด ำเนินงำนในด้ำนต่ำงๆ เช่น รำคำโปรโมชั่น กำรโฆษณำหรือกำรสร้ำงสิ่งอ ำนวยควำมสะดวก
เพ่ิมเติม  รวมถึงกำรตรวจสอบรำยรับ รำยจ่ำย รำยงำนสรุปในแต่ละเดือน 

ข. ผู้จัดกำร 
ผู้จัดกำร ท ำหน้ำที่บริหำรงำนภำยในทั้งหมด กำรจัดกำรระบบต่ำงๆ ภำยใน

อำคำร รวมถึงกำรประชำสัมพันธ์ต่ำงๆ  
ค. พนักงำนออฟฟิต 

พนักงำนออฟฟิตมีจ ำนวน 1 คน ท ำหน้ำที่รับผิดชอบในกำรเข้ำพัก ย้ำยออก 
รวมถึงบัญชี รวบรวมรำยรับ-รำยจ่ำย ต่อวันและสรุปยอดต่อเดือนเพ่ือส่งให้กรรมกำรผู้จัดกำรตรวจสอบ 
รวมถึงกำรแจ้งซ่อมต่ำงๆ ของผู้เข้ำพัก 

ง. พนักงำนรักษำควำมสะอำด 
พนักงำนรักษำควำมสะอำดมีจ ำนวน 1 คน ท ำหน้ำที่รับผิดชอบเรื่องควำม

สะอำด ทั้งส่วนของห้องพัก ทำงเดินและพ้ืนที่ส่วนกลำงต่ำงๆ ของอำคำร 
 
 

แมบ้่าน พนกังานรักษาความปลอดภยั พนกังานออฟฟิต 

ผู้จดัการ 

กรรมการผูจ้ดัการ  
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จ. พนักงำนรักษำควำมปลอดภัย 
พนักงำนรักษำควำมปลอดภัยจะมีจ ำนวน 1 คน โดยท ำหน้ำที่รับผิดชอบใน

ส่วนของควำมปลอดภัยทั้งหมดภำยในอำคำรและบริเวณรถเข้ำ-ออก ทั้งหมด 
 1.1.11 ผลกำรด ำเนนิงำนทีผ่ำ่นมำ 

 เฟสที่ 1 เป็นหอพักหญิงจะมีทั้งหมด 2 ตึก สร้ำงเสร็จเมื่อปีพ.ศ. 2555 อยู่ติด
กับมหำวิทยำลัยคริสเตียน วิทยำเขตนครปฐม ซึ่งให้ผู้เช่ำที่เป็นผู้หญิงเท่ำนั้นเช่ำพักอำศัยเป็นรำยเดือน 
กลุ่มเป้ำหมำยเป็นเด็กนักศึกษำ บุคคลำกรจำกมหำวิทยำลัยคริสเตียน วิทยำเขตนครปฐมและกลุ่ม
คนท ำงำนบริษัทใกล้เคียงพ้ืนที่นั้น ภำยในห้องพักสะดวกสบำย มีห้องน้ ำในตัว ระเบียงกว้ำง 4 เมตร ครบ
ครันไปด้วยเฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้ำเช่น โทรทัศน์ ตู้เย็น เตียงขนำด 6 ฟุตอินเตอร์เน็ตฟรี จักรยำน
บริกำรฟรี ใกล้ศูนย์อำหำรและตลำดนัด มีระบบรักษำควำมปลอดภัย ประตูเข้ำไปภำยในตึกเป็นระบบคีย์
กำร์ด มีรปภ. 24 ช.ม. นอกจำกนี้ยังมีร้ำนกำแฟสดและร้ำนอำหำรบริกำร อัตรำค่ำเช่ำอยู่ที่ 3,500 บำท/
เดือน แรกเข้ำต้องช ำระค่ำประกันควำมเสียหำยล่วงหน้ำจ ำนวน 4,000 บำท และมีสัญญำเช่ำขั้นต่ ำทั้งสิ้น 
6 เดือน 
 

ภำพที่ 1.8: หอพักหญิง เฟสที่ 1 (แบบจ ำลอง) สร้ำงเสร็จเมื่อปี พ.ศ. 2555 
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ภำพที่ 1.9: หอพักหญิง เฟสที่ 1 (ภำพถ่ำยจริง) สร้ำงเสร็จเมื่อปี พ.ศ. 2555 
 

 

 
 

 
 
 
ภำพที่ 1.10: ศูนย์อำหำร  ตลำดนัด  ร้ำนค้ำต่ำงๆ บริเวณหอพัก 
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ภำพที่ 1.11: จักรยำนไว้บริกำรให้ยืมฟรี 
 

 
 

 
 

ภำพที่ 1.12: ประตูทำงที่จะเข้ำไปภำยในตึกเป็นระบบคีย์กำร์ด 
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ภำพที่1.13: ป้อมรปภ. คอยดูแล 24 ช.ม. 
 

 
 

 
 1.1.12 ที่มำของกำรจดัท ำแผน 
           ธุรกิจอสังหำริมทรัพย์ประเภทอพำร์ทเม้นต์ให้เช่ำ เป็นธุรกิจที่มีผู้คนให้ควำมสนใจเข้ำมำ
ท ำธุรกิจเพ่ิมมำกขึ้น โดนเฉพำะในท ำเลที่มีควำมต้องกำรเช่ำที่พักอำศัยสูง เช่น ท ำเลใกล้สถำนศึกษำ ใกล้
สถำนที่ท ำงำน เขตชุมชนหนำแน่น และโรงงำนนิคมอุตสำหกรรม เป็นต้น กำรลงทุนต่ำงๆมำจำกผู้ลงทุน
ที่มีท่ีดินและต้องกำรน ำที่ดินมำพัฒนำให้เกิดเป็นเม็ดเงินหรือเกิดประโยชน์สูงสุด หรือผู้ที่ต้องกำรท ำธุรกิจ
โดยเริ่มต้นตั้งแต่กำรซื้อที่ดินเพ่ือน ำมำพัฒนำเป็นรูปแบบอพำร์ทเม้นต์ให้เช่ำจึงนับว่ำเป็นโอกำสที่ดีของ
กำรท ำธุรกิจที่พักอำศัย 

“ ศรีกิจเพลส ” เป็นอพำร์ทเม้นต์เป็นอำคำรสูง 3 ชั้นๆ ละ 10 ห้อง ทั้งหมดจ ำนวน 30 
ห้อง แบ่งเป็นห้องพักรำยวันที่ชั้น 1 จ ำนวน 10 ห้องและหอพักชำยที่ชั้น 2 และ 3 จ ำนวน 20 ห้องโดย
ห้องพักจะมีขนำด 4 * 6 เมตร ห้องน้ ำขนำด 1.5 * 1.5 เมตรและระเบียงด้ำนหลัง 2.5 * 1.5 เมตร ซึ่งจะ
เป็นห้องพักติดแอร์ ภำยในห้องประกอบไปด้วยเฟอร์นิเจอร์ต่ำงๆ เช่น ตู้เสื้อผ้ำ โต๊ะท ำงำน ทีวี ตู้เย็น 
ครบครัน โดยใช้เงินลงทุนทั้งหมดประมำณ 9,500,000 บำท (เก้ำล้ำนห้ำแสนบำทถ้วน) สร้ำงข้ึนเพื่อเปิด
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บริกำรให้เช่ำแก่กลุ่มเป้ำหมำยคือ นักศึกษำและบุคลำกรของมหำวิทยำลัยคริสเตียน รวมถึงพนักงำนของ
โรงงำนอุตสำหกรรมต่ำงๆที่มีรำยได้ระดับปำนกลำงถึงรำยได้สูง 
 ด้วยควำมที่มีใจรักในกำรบริกำร รวมถึงต้องกำรพัฒนำที่ดินที่มีอยู่แล้วให้เกิดมูลค่ำหรือ
เกิดประโยชน์สูงสุด ประกอบกับควำมต้องกำรที่ยังมีไม่เพียงพอในย่ำนมหำวิทยำลัยคริสเตียน ท ำให้
บริษัท ศรีกิจดิเวลลอปเม้นต์ จ ำกัด จัดตั้งอพำร์ทเม้นต์รำยเดือนและรูปแบบรำยวันดังที่กล่ำวขั้นต้น โดย
ได้จัดท ำแผนธุรกิจขึ้นเพ่ือศึกษำถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกเช่ำหอพักอพำร์ทเม้นต์อำศัยบริเวณใกล้
มหำวิทยำลัยคริสเตียน วิทยำเขตนครปฐม เพ่ือน ำไปใช้ในกำรวำงแผนด ำเนินงำนของธุรกิจได้อย่ำง
ถูกต้องและตอบสนองต่อควำมต้องกำรของผู้บริโภคได้มำกที่สุด 
 1.1.13 ควำมส ำคญัของกำรจดัท ำแผน 
           ผู้ท ำกำรศึกษำเห็นว่ำธุรกิจอสังหำริมทรัพย์ประเภทอพำร์ทเม้นต์ให้เช่ำยังคงเป็นที่
ต้องกำรของนักศึกษำและบุคลำกรบริเวณรอบมหำวิทยำลัยคริสเตียน วิทยำเขตนครปฐม ท ำให้มองเห็น
ถึงศักยภำพของธุรกิจในเขตนี้ พร้อมทั้งหอพักหรืออพำร์ทเม้นต์ในย่ำนนี้ยังมีไม่เพียงพอต่อควำมต้องกำร
ของนักศึกษำและบุคลำกร จึงมีควำมน่ำสนใจในกำรเข้ำไปศึกษำเพ่ือประเมินศักยภำพในกำรท ำธุรกิจนี้ 
ในกำรศึกษำต้องให้ควำมส ำคัญกับเรื่องของกฎหมำยเกี่ยวกับกำรก่อสร้ำงสิ่งปลูกสร้ำงอำคำร เพื่อให้
ด ำเนินกำรดังกล่ำวเป็นไปอย่ำงถูกต้องตำมกฏหมำยและนอกจำกนี้กำรท ำธุรกิจประเภทหอพักหรืออพำร์
ทเม้นต์นี้ต้องมีกำรใช้เงินลงทุนที่สูงและมีควำมเสี่ยงต่ำงๆ เพรำะฉะนั้นจึงต้องมีกำรจัดท ำแผนเพื่อป้องกัน
ควำมเสียหำยที่จะเกิดข้ึนในกรณีต่ำงๆ 
 กำรจัดท ำแผนครั้งนี้ขึ้นเพ่ือกำรศึกษำควำมเป็นไปได้ในกำรด ำเนินธุรกิจ ตลอดจนปัจจัย
ที่มีผลต่อกำรด ำเนินธุรกิจ ไม่ว่ำจะเป็นทำงด้ำนปัจจัยทำงกำรตลำด และ พฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือน ำผล
กำรประเมินที่ได้มำใช้เป็นแนวทำงในกำรด ำเนินงำนของธุรกิจ เพื่อป้องกันควำมเสียหำยที่จะเกิดขึ้นใน
อนำคตในด้ำนต่ำงๆ รวมถึงเป็นแนวทำงท่ีจะที่จะปฏิบัติงำนที่ต่อเนื่องของกิจกำรในอนำคตได้อีกด้วย 
 1.1.14 วตัถปุระสงค์ของกำรท ำแผน 

           - เพ่ือศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรท ำธุรกิจอพำร์ทเม้นต์ให้เช่ำบริเวณมหำวิทยำลัย      
คริสเตียน วิทยำเขตนครปฐม 
           - เพ่ือศึกษำปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคและกำรตัดสินใจเช่ำอพำร์ทเม้นต์ 
           - เพ่ือให้กำรด ำเนินงำนของธุรกิจประสบควำมส ำเร็จตำมเป้ำหมำยที่ธุรกิจตั้งไว้ 
           - จัดท ำแผนธุรกิจอพำร์ทเม้นต์ เพื่อน ำเสนอให้ผู้ร่วมทุนสนใจมำลงทุนในธุรกิจ 
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 1.1.15 ขอบเขตของกำรศกึษำ 

           กำรศึกษำปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกเช่ำหอพักอำศัยบริเวณใกล้มหำวิทยำลัยคริส
เตียนซึ่งมีขอบเขตในกำรศึกษำ ดังนี้ 

ก. ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
  กำรวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษำ เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกเช่ำหอพักอำศัย

บริเวณใกล้มหำวิทยำลัยคริสเตียน ซึ่งประกอบด้วย 2 ด้ำน ได้แก่ พฤติกรรมผู้บริโภค กำรตัดสินใจและ
ข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม 

 

 1.1.16 ประโยชนท์ี่คำดวำ่จะไดร้บั 

ท ำให้ทรำบถึงมุมมองผู้เลือกเช่ำหอพักอำศัยบริเวณใกล้มหำวิทยำลัยคริสเตียนอันจะ

เป็นประโยชน์ต่อกำรพัฒนำและปรับปรุงกำรสื่อสำรกำรตลำดของเจ้ำของหอพักอำศัยบริเวณใกล้

มหำวิทยำลัยคริสเตียนเพื่อให้สอดคล้องกับควำมพึงพอใจของผู้บริโภคในยุคปัจจุบันอีกท้ังเป็นกำร

ส่งเสริมภำพลักษณ์  เสริมสร้ำงชื่อเสียง  ตลอดจนสร้ำงควำมเชื่อม่ันทำงสังคมขององค์กรธุรกิจได้ใน

ระยะยำวอย่ำงยั่งยืน ท ำให้ทรำบถึงข้อเท็จจริงต่ำงๆ บนพื้นฐำนของข้อสมมติฐำนที่ได้รับกำรพิสูจน์

แล้ว อีกทั้ง มีข้อมูลส ำคัญเพ่ือใช้ประกอบกำรก ำหนดทิศทำงของธุรกิจ ให้สอดคล้องกับโอกำสทำงกำร

ตลำดได้ในอนำคต  ซึ่งท ำให้มีควำมเข้ำใจถึงควำมต้องกำรของผู้บริโภคอย่ำงถ่องแท้ตลอดจนสำมำรถ

ก ำหนดกลยุทธ์ที่ส ำคัญเหนือคู่แข่งได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ 
 

1.2 วธิีกำรศกึษำ 
 1.2.1 กำรคน้ควำ้จำกแนวคดิ ทฤษฎ ี 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมกำรแสดงออกของแต่ละคน ในกำร
ค้นหำกำรเลือกซ้ือ กำรตัดสินใจซื้อสินค้ำและบริกำรส ำคัญต่อควำมพอใจของผู้บริโภค ซึ่งผู้บริโภคคำดว่ำ
จะสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของตนเองได้ไม่ว่ำจะเป็นทำงด้ำนสินค้ำและกำรบริกำรทำงเศรษฐกิจ 

 กำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือช่วยให้เข้ำใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อ
สินค้ำของผู้บริโภค และข้อมูลที่ได้นั้นน ำมำออกแบบผลิตภัณฑ์ และก ำหนดกำรแบ่งตลำดให้สอดคล้อง
กับกำรตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภค  กำรศึกษำโมเดลพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer 
Behavior Model) หรือเรียกอีกอย่ำงหนึ่ง S-R Theory เป็นกำรศึกษำเหตุของแรงจูงใจในกำรซื้อสินค้ำ 
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ที่มีจุดเริ่มต้นจำกสิ่งกระตุ้นผ่ำนเข้ำไปในควำมรู้สึกนึกคิดท ำให้เกิดควำมต้องกำรของผู้บริโภค (Buyer’s 
Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด ำจนท ำให้เกิดควำมต้องกำร แล้วจึงท ำให้เกิดกำรตอบสนอง 

รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกำรศึกษำถึงเหตุจูงใจที่ท ำให้เกิดกำรตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเริ่มต้นจำกกำรเกิดสิ่งกระตุ้นที่ท ำให้เกิดควำมต้องกำรสิ่งกระตุ้นผ่ำนเข้ำมำใน
ควำมรู้สึกของผู้ซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด ำและผู้ผลิตหรือผู้ขำยไม่สำมำรถคำดคะเนได้ควำมรู้สึกนึกคิด
ของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจำกลักษณะต่ำงๆ ของผู้ซื้อแล้วจะ มีกำรตอบสนองของผู้ซื้อหรือกำรตัดสินใจ
ของผู้ซื้อ รูปแบบจ ำลองของพฤติกรรมผู้บริโภคประกอบไปด้วย 

1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอำจเกิดข้ึนเองทั้งภำยในและภำยนอกแต่นัก 

กำรตลำดจะสนใจที่จะจัดกำรและกระตุ้นควำมต้องกำรภำยนอกเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดควำม ต้องกำร

ผลิตภัณฑ์ซึ่งถือว่ำสิ่งกระตุ้นเป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิดกำรซื้อสินค้ำสิ่งกระตุ้นภำย นอกประกอบ ด้วย 2 

ส่วนคือ 

  1.1  สิ่งกระตุ้นทำงกำรตลำด  (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งที่นักกำร

ตลำดสำมำรถควบคุม และจัดกำรให้เกิดขึ้นได้เป็นสิ่งที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทำงกำรตลำด 

(Marketing Mix) ประกอบด้วยสิ่งกระตุ้นด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) สิ่งกระตุ้นด้ำนรำคำ (Price) สิ่ง

กระตุน้ด้ำนกำรจัดกำรช่องทำงกำรจัดจ ำหนำ่ย (Distribution or Place) สิ่งกระตุ้นด้ำนกำรส่งเสริม

กำรตลำด (Promotion) 

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นควำมต้องกำรผู้บริโภคท่ี
อยู่ภำยนอกซึ่งเป็นสิ่งที่ควบคุมไม่ได้ประกอบด้วย สิ่งกระตุ้นทำงเศรษฐกิจ  (Economic) สิ่งกระตุ้นทำง
เทคโนโลยี  (Technological) สิ่งกระตุ้นทำงกฎหมำยและกำรเมือง  (Law and Political) สิ่งกระตุ้น
ทำงวัฒนธรรม (Cultural) 

2. กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) เป็นควำมรู้สึกนึก

คิดของผู้ซื้อที่ผู้ผลิตหรือผู้ขำยไม่สำมำรถทรำบได้จึงต้องพยำยำมค้นหำควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 

รวมถึงกระบวนกำรตัดสินใจของผู้บริโภคด้วยลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer’s Characteristics) และ

กระบวนกำรตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer Decision Process)  

3. กำรตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือกำรตัดสินใจของผู้บริโภค

หรือผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผู้บริโภคจะต้องมีกำรตัดสินใจในประเด็นต่ำงๆได้แก่กำรเลือก

ผลิตภัณฑ์ (Product Choice) กำรเลือกตรำสินค้ำ (Brand Choice) กำรเลือกผู้ขำย (Dealer 
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Choice) กำรเลือกเวลำในกำรซื้อ (Purchase Timing) และกำรเลือกปริมำณในกำรซื้อ (Purchase 

Amount) 

4. กระบวนกำรตัดสินใจกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบไปด้วยขั้นตอนกำร

รับรู้ปัญหำ (Problem of Need Recognition)  ผู้บริโภคจะรับรู้ถึงปัญหำและควำมจ ำเป็นที่ต้องใช้

สินค้ำหรือบริกำรที่ได้รับกำรกระตุ้นทั้งจำกภำยในและภำยนอกจนเกิดควำมต้องกำรที่จะหำสิ่งใดสิ่ง

หนึ่งมำช่วยแก้ปัญหำนั้นสองกำรแสวงหำข้อมูล (Search for Information)  ผู้บริโภคจะท ำกำรหำ

ข้อมูลเกี่ยวกับ สินค้ำจำกแหล่งข้อมูลภำยในที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซ้ือสินค้ำในประกอบด้วยแหล่ง

บุคคลแหล่งกำรค้ำแหล่งชุมชนแหล่งผู้ใช้แต่ในบำงครั้งต้องหำเพิ่มเติมจำกแหล่งภำยนอกด้วยเพื่อช่วย

ในกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำหรือบริกำรสำมกำรประเมินทำงเลือก (Alternative Evaluation) คือกำรที่

ผู้บริโภคจะน ำข้อมูลที่ได้มำพิจำรณำและประเมินผลทำงเลือกเพ่ือหำสินค้ำหรือบริกำรที่ดีที่สุดส ำหรับ

ผู้บริโภคสี่กำรตัดสินใจและกระท ำกำรซื้อ (Purchase or Choice) หมำยถึงกำรตัด สินใจเลือก

ทำงเลือกใดทำงเลือกหนึ่งพร้อมกับด ำเนินกำรเพ่ือให้ได้ทำงเลือกนั้นมำและสุดท้ำยคือควำมรู้สึกหลัง

ซ้ือ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) หมำยถึงควำมรู้สึกภำยนอกหลังจำกท่ี

ผู้บริโภคได้ทดลองใช้สินค้ำหรือบริกำรที่เลือกซื้อแล้วแบ่งออกเป็น ควำมรู้สึกพอใจและไม่พอใจใน

สินค้ำและบริกำรนั้นควำมพอใจเกิด ขึน้เมื่อผลลัพธ์จำกกำรใช้ตรงกับผู้บริโภคคำดหวังไว้และถ้ำหำก

ผู้บริโภคผิดหวังกับกำรใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริกำรนั้นก็จะรู้สึกไม่พอใจ 
 

ภำพที่ 1.14: กระบวนกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Consumer Buying Decision Process) 
 

 
 

ที่มำ: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2546).  กำรบริหำรกำรตลำดยุคใหม่.  กรุงเทพมหำนคร: พัฒนำศึกษำ. 
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ปจัจยัทีม่ีอิทธพิลต่อกำรตัดสนิใจ 
 สำมำรถแบ่งปัจจัยออกเป็น 2 ด้ำน (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 2547) คือ 

1. ปัจจัยภำยนอกที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อคือปัจจัยทำงวัฒนธรรมและปัจจัย

ทำงสังคม 

   1.1 ปัจจัยด้ำนวัฒนธรรม (Culture Factors) เป็นสิ่งที่ท ำให้ผู้บริโภคแสดง

พฤติกรรมที่แตกต่ำงกันออกมำและเกิดจำกรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่งสำมำรถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 

ก. วัฒนธรรม (Culture) เป็นลักษณะพ้ืนฐำนของบุคคลที่ได้รับกำร

ถ่ำย ทอดกันมำจำกครอบครัวและสภำพแวดล้อมในสังคมและส่งผลให้พฤติกรรมมีควำมคล้ำยคลึงกัน 

ข. วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Sub - Culture) หมำยถึงวัฒนธรรมของแต่

ละกลุ่มที่มีลักษณะเฉพำะแตกต่ำงกันซึ่งมีอยู่ในสังคมขนำดใหญ่ 

ค. ชั้นของสังคม (Social Class) หมำยถึงกำรแบ่งสมำชิกในสังคม

ออกเป็น ระดับชั้นที่แตกต่ำงกันโดยสมำชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถำนะเดียวกันและสมำชิกในชั้น

สังคมท่ีแตกต่ำงกันจะมีลักษณะที่แตกต่ำงกันเช่นรำยได้กำรศึกษำอำชีพเป็นต้น 

1.2 ปัจจัยด้ำนสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องใน

ชีวิตประจ ำวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคซึ่งจะประกอบไปด้วยกลุ่มอ้ำงอิงครอบครัวบทบำท

และสถำนะของผู้ซ้ือ 

2. ปัจจัยภำยในที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคคือ 
 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) กำรตัดสินใจของผู้บริโภคซึ่งได้รับ

อิทธิพลจำกลักษณะส่วนบุคคลด้ำนต่ำงๆได้แก่อำยุอำชีพสถำนภำพรูปแบบกำรด ำเนิน-ชีวติบุคลิกภำพ เป็น
ต้น 

 2.2 ปัจจัยทำงจิตวิทยำ (Psychological Factor) กำรเลือกซื้อของบุคคลที่ได้ 
รับอิทธิพลจำกปัจจัยด้ำนจิตวิทยำซึ่งประกอบ 4 ปัจจัยนั่นคือสิ่งจูงใจกำรรับรู้กำรเรียนรู้ควำมเชื่อและ
ทัศนคติ 

กระบวนกำรพฤติกรรมผูบ้รโิภค (Process of Behavior) 
1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สำมำรถเกิดข้ึนเองจำกภำยในร่ำงกำยและจำกสิ่ง

กระตุ้นภำยนอก ซึ่งถือว่ำเป็นเหตุจูงใจให้กำรบริโภคสินค้ำ สิ่งกระตุ้นภำยนอกประกอบด้วย 2 ส่วน 

ส่วนแรกคือ สิ่งกระตุ้นทำงกำรตลำด (Marketing Stimulus) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัด
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จ ำหน่ำย กำรส่งเสริมกำรตลำด ส่วนที่สองคือ สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ คือสิ่งที่กระตุ้นควำมต้องกำรของ

ผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับภำวะเศรษฐกิจซึ่งอยู่ภำยในองค์กำรและผู้ผลิตที่ไม่สำมำรถควบคุมได้ สิ่ง

กระตุ้นเหล่ำนี้คือรำยได้ของผู้บริโภค 

2. กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) เป็นควำมรู้สึกนึก

คิดของผู้ซื้อที่ผู้ผลิตหรือผู้ขำยไม่สำมำรถทรำบได้จึงต้องพยำยำมค้นหำควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 

รวมถึงกระบวนกำรตัดสินใจของผู้บริโภคด้วยลักษณะของผู้ซ้ือ (Buyer’s Characteristics) และ

กระบวนกำรตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer Decision Process)  

3. กำรตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือกำรตัดสินใจของผู้บริโภค

หรือผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผู้บริโภคจะต้องมีกำรตัดสินใจในประเด็นต่ำงๆได้แก่กำรเลือก

ผลิตภัณฑ์ (Product Choice) กำรเลือกตรำสินค้ำ (Brand Choice) กำรเลือกผู้ขำย (Dealer 

Choice) กำรเลือกเวลำในกำรซื้อ (Purchase Timing) และกำรเลือกปริมำณในกำรซื้อ (Purchase 

Amount) 

ก. ปัจจัยทำงวัฒนธรรมเป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐำนที่สุดในกำรก ำหนดควำม

ต้องกำรและพฤติกรรมของมนุษย์ เช่น กำรศึกษำ ควำมเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับกำร

ยอมรับภำยในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพำะ 

ข. ปัจจัยส่วนบุคคล กำรตัดสินใจของผู้ซื้อมักได้รับอิทธิพลจำก

คุณสมบัติส่วนบุคคลต่ำง ๆ เช่น อำยุ อำชีพ สภำวกำรณ์ทำงเศรษฐกิจ กำรศึกษำ รูปแบกำรด ำเนิน

ชีวิต วัฏจักรชวีิตครอบครัว 

ค. ปัจจัยทำงจิตวิทยำ กำรเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจำกปัจจัย

ทำงจิตวิทยำ ซึ่งจัดปัจจัยในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซื้อและใช้สินค้ำปัจจัยทำง

จิตวิทยำประกอบด้วยกำรจูงใจ กำรรับรู้ ควำมเชื่อและเจตคติ บุคลิกภำพและแนวควำมคิดของตนเอง 
 

กระบวนกำรตดัสนิใจของผูบ้รโิภค  

  ผู้บริโภคจะมีแบบหรือขั้นตอนในกำรตัดสินใจซื้อที่ยำกง่ำยแตกต่ำงกันไปทั้งนี้ขึ้นอยู่
กับชนิดของสินค้ำและสภำวกำรณ์ในขณะติดสินใจซื้อและวิธีกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแต่ละครั้ง 
กำรซื้อเป็นกระบวนกำรซึ่งประกอบด้วยกิจกรรมหลำยๆ อย่ำง แต่เมื่อพูดถึงกำรซื้อ คนส่วนใหญ่มัก
นึกถึงกำรตัดสินใจในกำรซื้อจึงเป็นส่วนหนึ่งของกำรซื้อเท่ำนั้น กำรตัดสินใจของผู้บริโภคประกอบด้วย
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ขั้นตอนคือควำมรู้สึกควำมต้องกำร พฤติกรรมก่อนกำรซื้อ กำรตัดสินใจ พฤติกรรมกำรใช้ ควำมรู้สึก
หลังกำรซื้อ 

 

กำรตอบสนองของผูบ้รโิภค 
  กำรตอบสนองของผู้บริโภคได้แก่ กำรเลือกซ้ือด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 

กำรเลือกซื้อด้ำนระดับรำคำ (Price Choice) กำรเลือกซื้อด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย (Place Choice) กำร
เลือกด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย (Promotion Choice) กำรเลือกเพรำะรำยได้เป็นตัวก ำหนด (Income 
Choice) 

 

รปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ื้อ 
 พฤติกรรมของผู้ซื้อเริ่มต้นจำกกำรมีสิ่งเร้ำ (Stimulus) มำกระตุ้น (Stimulate) 

ควำมรู้สึกท ำให้รู้สึกถึงควำมต้องกำรจนต้องท ำกำรหำข้อมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะสำมำรถตอบสนองควำม
ต้องกำรเพื่อท ำกำรตัดสินใจซื้อและเกิดพฤติกรรมกำรซื้ออันเป็นกำรตอบสนอง (Response) ในที่สุด 

 1. สิ่งเร้ำ (Stimulus) หมำยถึงสิ่งที่เข้ำมำกระทบและกระตุ้นผู้ซื้อซึ่งอำจเกิดขึ้นได้จำกสิ่งเร้ำ
ภำยใน (Inside Stimulus) ที่ร่ำงกำยเกิดควำมไม่สมดุลทำงกำยภำพหรือทำงจิตใจก่อให้เกิดควำม
ต้องกำรที่จะรักษำสมดุลนั้นหรือจำกสิ่งเร้ำภำยนอก (Outside Stimulus) ซึ่งแบ่งออกเป็น 

 1.1 สิ่งเร้ำทำงกำรตลำด (Marketing Stimulus) อันเป็นสิ่งเร้ำที่เก่ียวข้องกับส่วน
ประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ที่นักกำรตลำดต้องพัฒนำขึ้นมำและน ำมำใช้กระตุ้น
ให้ผู้ซื้อเกิดกำรตระหนักถึงควำมไม่สมดุลเกิดควำมต้องกำรและเกิดควำมต้องกำรซื้อซึ่งประกอบด้วย สิ่ง
เร้ำด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) สิ่งเร้ำด้ำนรำคำ (Price) สิ่งเร้ำด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Distribution 
or Place) และสิ่งเร้ำด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 

 1.2 สิ่งเร้ำอ่ืนๆเป็นสิ่งเร้ำที่เป็นสิ่งแวดล้อมภำยนอกท่ีอยู่นอกเหนือควำมควบคุมแต่
ส่งผลต่อกำรตัดสินใจท ำให้เกิดกำรซื้อได้ในทำงตรงกันข้ำมสิ่งเร้ำอ่ืนๆ ที่มีลักษณะในทำงลบอำจจะไม่
ก่อให้เกิดกำรซื้อแม้จะมีควำมต้องกำรเกิดขึ้น 

2. กล่องด ำ (Buyer’s Black Box) เป็นระบบของควำมรู้สึกควำมต้องกำรและ
กระบวนกำรตัดสินใจที่เกิดขึ้นจำกควำมคิดและจิตใจของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องด ำซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขำยไม่
สำมำรถทรำบได้จึงต้องพยำยำมศึกษำเก่ียวกับปัจจัยต่ำงๆที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ
รวมถึงต้องศึกษำถึงขั้นตอนของกิจกรรมกระบวนกำรในกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้วย 

3. กำรตอบสนอง (Respond) หมำยถึงพฤติกรรมที่มีกำรแสดงออกมำของบุคคล
หลังจำกท่ีมีสิ่งมำกระตุ้นซึ่งในที่นี้หมำยถึงกำรตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วยกำรเลือกผลิตภัณฑ์ 
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(Product Choice) กำรเลือกตรำสินค้ำ (Brand Choice) กำรเลือกผู้ขำย (Dealer Choice) กำรเลือก
เวลำในกำรซื้อ (Purchase Timing) และกำรเลือกปริมำณกำรซื้อ (Purchase Among) 

รูปแบบของพฤติกรรมของผู้ซื้อจะเริ่มต้นขึ้นจำกกำรที่มีสิ่งเร้ำมำกระตุ้นซึ่งอำจเป็นได้ทั้งสิ่งเร้ำ
ภำยนอกเช่นสิ่งเร้ำทำงกำรตลำดสิ่งเร้ำอื่นๆสิ่งเร้ำภำยในได้แก่สัญชำติญำณที่ติดตัวมำแต่ก ำเนิดจำกกำร
เรียนรู้หรือทั้งสองอย่ำงซึ่งสิ่งกระตุ้นเหล่ำนี้ก่อให้เกิดควำมต้องกำรผ่ำนเข้ำมำในควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 
(Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องด ำที่ผู้ผลิตหรือผู้ขำยมิอำจจะคำดคะเนได้ควำมรู้สึกนึกคิดของ
ผู้ซื้อจะมีผลต่อกำรตอบสนองซึ่งผู้บริโภคแต่ละคนจะแสดงออกมำต่ำงกันจำกแนวคิดท่ีกล่ำวมำนี้สำมำรถ
น ำมำประยุกต์ใช้ในกำรศึกษำครั้งนี้ได้โดยท ำให้ทรำบรูปแบบพฤติกรรมของผู้ซื้อที่โดยรวมจะมีลักษณะ
คล้ำยคลึงกันแต่ก็มีบำงส่วนที่แตกต่ำงกันในด้ำนกำรตอบสนองซึ่งขึ้นอยู่ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อแต่ละคนในด้ำน
สิ่งเร้ำในกำรศึกษำครั้งนี้ได้มุ่งศึกษำถึงสิ่งเร้ำทำงกำรตลำดที่มีผลต่อพฤติกรรมในกำรซื้อจึงสำมำรถน ำสิ่ง
ที่มีในแนวคิดนี้มำปรับใช้ในกำรสร้ำงกรอบวิจัยได้ 

 

กำรตดัสินใจ 
       ทฤษฎีกำรตัดสินใจ (Decision Theory) คือ วิธีกำรเชิงวิเครำะห์และเชิงระบบที่ใช้ใน
กำรแก้ปัญหำและช่วยท ำให้ได้กำรตัดสินใจทีดี ซึ่งวิธีกำรเชิงระบบคือ มีปัจจัย (Input) มีกระบวนกำร  
(Process)  และผลลัพธ์ (Output) ส่วนวิธีกำรเชิงวิเครำะห์คือ  กำรใช้เหตุผล (Logic)  พิจำรณำตัวแปร
ทุกตัวที่หำได้หรือข้อมูลที่มีอยู่  พิจำรณำทำงเลือกที่เป็นไปได้โดยใช้เครื่องมือหรือเทคนิคเชิงปริมำณใน
กำรตัดสินใจที่ดี (Good Decision) คือ กำรตัดสินใจที่ใช้หลักตรรกศำสตร์ด้วยกำรพิจำรณำข้อมูลและ
ทำงเลือกหรือกลยุทธ์ที่เป็นไปได้ทั้งหมด ใช้วิธีกำรเชิงปริมำณท่ีเหมำะสมในกำรแก้ปัญหำ กำรตัดสินใจที่
ไม่ด ี(Bad Decision) คือ กำรตัดสินใจที่ไม่ได้ใช้หลักตรรกศำสตร์ ไม่พิจำรณำทำงเลือกที่มีอยู่ทั้งหมดไมมี่
กำรใช้เทคนิคเชิงปริมำณและข้อมูลที่หำมำได้ (ส ำรำญบุญเจริญ, 2547) 
 

ขั้นตอนของทฤษฎกีำรตดัสนิใจ 
1. ก ำหนดปัญหำให้ชัดเจน 
2. ระบุทำงเลือกที่เป็นไปได้ทั้งหมด 
3. ระบุหำผลได้ที่เป็นไปได้ทั้งหมด 
4. แสดงผลได้ ผลเสีย ในแต่ละส่วนผสมของทำงเลือกรวมทั้งผลได้ ผลเสียของ

ผลลัพธ์ 
5. คัดเลือกตัวแบบทฤษฎีกำรตัดสินใจเชิงคณิตศำสตร์หนึ่งตัวแบบมำใช้งำน 
6. ประยุกต์ใช้ตัวแบบนั้นแล้วท ำกำรตัดสินใจ 
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ประเภทของสภำวะแวดล้อมในกำรตัดสนิใจ 

1. กำรตัดสินใจภำยใต้ควำมแน่นอน (Decision Making Under Certainty) 

ในสภำพแวดล้อมควำมแน่นอนผู้ตัดสินใจจะทรำบด้วยควำมแน่นอนถึงสิ่งทีตำมมำของทุกๆทำงเลือก

ดังนั้นโดยทั่วไปแล้วผู้ตัดสินใจจะเลือกกลยุทธ์ที่ให้ผลตอบแทนดีที่สุด ที่ให้ผลได้สูงสุด 

2. กำรตัดสินใจภำยใต้ควำมไม่แน่นอน (Decision Making Under 

Uncertainty) ในสภำพแวดล้อมภำยใต้ควำมไม่แน่นอนผู้ตัดสินใจจะไม่ทรำบถึงควำมน่ำจะเป็นของ

กำรเกิดเหตุกำรณ์ต่ำงๆดังนั้นกำรตัดสินใจจึงอำศัยสำรสนเทศที่มีอยู่รวมเข้ำกับทัศนคติส่วนตัวผู้

ตัดสินใจกำรตัดสินใจภำยใต้ควำมไม่แน่นอนจึงสำมำรถแบ่งเป็นประเภทย่อย 

3. กำรตัดสินใจภำยใต้ควำมเสี่ยง (Decision Making Under Risk) ภำยใต้

ควำมเสี่ยงผู้ท ำกำรตัดสินใจจะทรำบถึงควำมน่ำจะเป็นของกำรเกิดเหตุกำรณ์ต่ำงๆกำรตัดสินใจจะ

พิจำรณำจำกค่ำคำดคะเนของผลได้เกณฑ์ท่ีใช้คือ EMV และ EOL 
 

กำรตดัสินใจภำยใตค้วำมไม่แนน่อน 

กำรตัดสินใจภำยใต้ควำมไม่แน่นอนนั้นผู้ตัดสินใจจะตัดสินใจตำมผลตอบแทนตำม

เงื่อนไขท่ีมีบวกกับทัศนคติส่วนตัวของผู้ตัดสินใจดังนั้นเกณฑ์กำรตัดสินใจภำยใต้ควำมไม่แน่นอนจึง

สำมำรถให้เกณฑ์กำรตัดสินใจแบ่งออกเป็น 5 เกณฑ์ได้แก่  

1. เกณฑ์มองโลกแง่ดี (Optimistic Criterion) เกณฑ์นี้ผู้ตัดสินใจจะค้นหำ

ทำงเลือกท่ีให้ค่ำดีท่ีสุดจำกค่ำดีที่สุดของแต่ละทำงเลือกค ำว่ำดีที่สุดถ้ำเป็นก ำไรหมำยถึงค่ำสูงสุดแต่ถ้ำ

เป็นต้นทุนหมำยถึงค่ำต่ ำสุด 

2. เกณฑ์มองโลกแง่ร้ำย (Pessimistic Criterion) เกณฑ์นี้ผู้ตัดสินใจจะ

ค้นหำทำงเลือกท่ีให้ค่ำดีที่สุดจำกค่ำแย่ที่สุดของแต่ละทำงเลือกค ำว่ำแย่ที่สุดถ้ำเป็นก ำไรหมำยถึงค่ำ

ต่ ำสุดแต่ถ้ำเป็นต้นทุนหมำยถึงค่ำสูงสุด 

3. เกณฑ์น่ำจะเป็นเท่ำกัน (Equally LikelyI) เกณฑ์นี้ผู้ตัดสินใจจะค้นหำ

ทำงเลือกท่ีให้ค่ำดีท่ีสุดจำกค่ำเฉลี่ยของแต่ละทำงเลือก  
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4. เกณฑ์ควำมจริงนิยม (Criterion of Realism) เกณฑ์นี้เป็นกำร

ประนีประนอมระหว่ำงกำรมองโลกแง่ดีและกำรมองโลกแง่ร้ำยในบำงครั้งจึงเรียกว่ำเกณฑ์ค่ำเฉลี่ยถ่วง

น้ ำหนัก (Weighted Average) เพรำะจะถ่วงน้ ำหนักกำรมองโลกตำมทัศนคติของผู้ตัดสินใจ 

5. เกณฑ์ค่ำเสียโอกำส (Opportunity - Loss Criterion) เกณฑ์นี้จะค้นหำ

ทำงเลือกท่ีให้ค่ำต่ ำท่ีสุดของค่ำสูงที่สุดของค่ำเสียโอกำสในแต่ละทำงเลือก 
 

กำรตดัสินใจภำยใตเ้สีย่ง 

      ภำยใต้ควำมเสี่ยงนั้นผู้ตัดสินใจจะทรำบควำมน่ำจะเป็นของกำรเกิดแต่ละเหตุกำรณ์

ดังนั้นจึงตัดสินใจจำกค่ำคำดคะเนหรือค่ำเฉลี่ยระยะยำวเกณฑ์ที่ใช้มีสองเกณฑ์คือเกณฑ์ EMV กับ

เกณฑ ์EOL ดังต่อไปนี้ 

1. เกณฑ์ค่ำคำดคะเนทำงกำรเงิน (Expected MonetaryValue) หรือ 

EMV เกณฑ์ค่ำคำดคะเนทำงกำรเงินหรือเกณฑ์ EMV จะค้นหำทำงเลือกท่ีให้ค่ำคำดคะเนทำงกำรเงิน

หรือค่ำ EMV ดีที่สุด 

2. เกณฑ์ค่ำเสียโอกำสคำดคะเน (ExpectedOpportunity - LossValue) 

หรือ EOL เกณฑ์นี้จะค้นหำทำงเลือกที่ให้ค่ำเสียโอกำสคำดคะเนหรือค่ำ EOL ต่ ำที่สุด                     

("ทฤษฎีกำรตัดสินใจ", ม.ป.ป.) 
 

 1.2.2 งำนวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
ณัฐพงศ์ เทพวงศ ์(2554) ได้ท ำกำรศึกษำงำนวิจัยและวิเครำะห์ควำมเป็นไปได้รวมถึง

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรด ำเนินธุรกิจ นอกจำกนี้ได้จัดท ำแผนธุรกิจของอพำร์ทเมนท์รัตโนภำส ซึ่งปัจจัยที่
ได้ท ำกำรศึกษำได้แก่ ปัจจัยทำงด้ำนกำรตลำด  พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นต้น  โดยได้เก็บรวบรวมข้อมูลทั้ง
ทุติยภูมิและปฐมภูมิ และลงพื้นที่เพ่ือส ำรวจรูปแบบของกำรท ำธุรกิจรำยอื่นๆ เพ่ือกำรวำงแผนได้อย่ำง
ถูกต้อง ภำยใต้แนวคิดของกำรด ำเนินกิจกำรที่มุ่งเน้นควำมสะดวกสบำยในกำรเดินทำงให้กับผู้พักอำศัย 
พร้อมด้วยสำธำรณูปโภคครบครัน โดยออกแบบอพำร์ทเม้นท์เป็นรูปแบบอำคำรทรงสี่เหลี่ยมสูง 4 ชั้น 
โดยมีจ ำนวนห้องพักท้ังหมด 63 ห้อง พร้อมเฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้ำครบครัน พ้ืนที่ชั้นล่ำงเป็นที่
จอดรถและร้ำนค้ำ กลยุทธ์กำรค้ำคือกำรตั้งรำคำค่ำเช่ำใกล้เคียงกับคู่แข่ง แต่เมื่อจะด ำเนินธุรกิจควรอำจ
มีกำรปรับเปลี่ยนและแก้ไขแผนงำนที่วำงไว้ให้มีควำมเหมำะสมกับสภำวะแวดล้อมที่เกิดขึ้นจริง โครงกำร
ก่อสร้ำงอพำร์ทเมนท์รัตโนภำส ใช้กำรลงทุนทั้งสิ้นโดยประมำณ 17,946,800 บำท โดยเป็นทุนของ
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เจ้ำของกิจกำร 12,250,000 บำท และกู้ยืมเงินจำกธนำคำรทั้งสิ้น 5,696,800 บำท เมื่อพิจำรณำอัตรำ
ดอกเบี้ยร้อยละ 6.5 ต่อปี และค่ำชดเชยควำมเสี่ยงร้อยละ 3.5 ต่อปี โดยมูลค่ำปัจจุบันสุทธิเท่ำกับ 
486,895 บำทและสำมำรถคืนทุนได้ภำยในเวลำ 10 ปี นับเป็นแผนที่น่ำน ำไปใช้เป็นแนวทำงงำนวิจัยได้
เป็นอย่ำงดี 

 

สุภกิจ ศรีไกรสิทธิ์ (2553)  ได้ท ำกำรศึกษำกำรจัดท ำแผนธุรกิจตลิ่งชันอพำร์ทเมนท์ 
เพ่ือศึกษำควำมเป็นไปได้ในกำรด ำเนินธุรกิจ รวมถึงปัจจัยที่มีผลต่อกำรด ำเนินธุรกิจ ปัจจัยทำงด้ำน
กำรตลำดและพฤติกรรมผู้บริโภค  โครงกำรก่อสร้ำงตลิ่งชันอพำร์ทเม้นท์นั้นได้ใช้วิธีกำรค้นคว้ำหำข้อมูล
ทั้งข้อมูลทุติยภูมิและปฐมภูมิ นอกจำกนี้ได้ลงพ้ืนที่เพ่ือส ำรวจรูปแบบของกำรท ำธุรกิจรำยอื่นๆ เพ่ือ
วำงแผนได้ถูกต้อง โดยวำงแนวคิดของกำรด ำเนินกิจกำรนั้นมุ่งเน้นควำมสะดวกสบำยในกำรเดินทำง
ให้กับผู้พักอำศัย พร้อมด้วยสำธำรณูปโภคครบครัน ซึ่งจำกผลกำรศึกษำพบว่ำห้องเช่ำส ำหรับพัก อำศัยมี
รปูแบบอำคำรทรงสี่เหลี่ยมสูง 4 ชั้น จ ำนวนห้องพัก 63 ห้อง เป็นห้องแอร์พร้อมเฟอร์นิเจอร์ ส่วนพื้นที่
ชั้นล่ำงเป็นที่จอดรถและร้ำนค้ำต่ำงๆ ใช้รูปแบบกลยุทธ์กำรตั้งรำคำใกล้เคียงกับคู่แข่ง เนื่องจำกบริเวณ
นั้นยังมีจ ำนวนอพำร์ทเม้นท์ให้เช่ำไม่มำกนัก ทั้งนี้เมื่อจะด ำเนินธุรกิจควรมีกำรปรับเปลี่ยนและแก้ไข
แผนงำนที่วำงไว้ให้มีควำมเหมำะสมกับสภำวะแวดล้อมที่เกิดข้ึนจริงขณะนั้น ต้องค ำนึงถึงสภำพเศรษฐกิจ
และปัจจัยต่ำงๆ ที่สำมำรถส่งผลกระทบต่อกำรลงทุนท ำธุรกิจ อพำร์ทเม้นท์ให้ครบถ้วนเพื่อให้ผู้ลงทุนได้
พิจำรณำกำรตัดสินใจโครงกำรก่อสร้ำง ตลิ่งชัน อพำร์ทเม้นท์ มีกำรลงทุนทั้งสิ้น 17,946,800 บำท โดย
เป็นส่วนของทุนของเจ้ำของกิจกำร 12,250,000 บำท และมีกำรกู้ยืมเงินจำกธนำคำรทั้งสิ้น 5,859,300 
บำท โดยมีอัตรำดอกเบี้ย 6.5% ต่อปี มีระยะเวลำขอกู้เงิน 5 ปี มีระยะเวลำคืนทุน 8 ปี มูลค่ำปัจจุบัน
สุทธิ 204,250 บำท อัตรำผลตอบแทน 10.75% โดยใช้อัตรำส่วนลด 10% 

 

สำยหยุดเกิดสวัสดิ์ (2546)  ได้ท ำกำรศึกษำถึงควำมต้องกำรอำคำรชุดพักอำศัย
กรณีศึกษำพ้ืนที่ในเขตดินแดงและห้วยขวำงโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำพฤติกรรมและควำมต้องกำรของ
ผู้พักอำศัยอำคำรชุดพ้ืนที่พักส่วนตัวส่วนกลำงและบริกำรของอำคำรชุดจำกกำรวิจัยพบว่ำ ผู้พักอำศัย
อำคำรชุดมีพฤติกรรมและควำมต้องกำรที่จะเลือกอำคำรชุดที่อยู่ใกล้แหล่งงำนเดินทำงสะดวกมีบริกำร
ทำงด้ำนสำธำรณูปโภคสำธำรณูปกำรครบถ้วนในสิ่งแวดล้อมที่ดี ไม่มีมลพิษมีระบบขนส่งมวลชนบริกำร
ได้สะดวกรวดเร็วอยู่ในสังคมที่ดีปลอดภัย 

 

สำวิตรโกมำสถิตย์ (2549)  ได้ท ำกำรศึกษำวิจัยกำรตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อำศัยแบบ
อำคำรชุดในกรุงเทพมหำนคร โดยศึกษำลักษณะทำงประชำกรเศรษฐกิจและสังคมของผู้บริโภคกับกำร
ตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อำศัยแบบอำคำรชุดในกรุงเทพมหำนครและศึกษำควำมสัมพันธ์ระหว่ำงกลยุทธ์
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กำรตลำดกับกำรตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อำศัยแบบอำคำรชุดในกรุงเทพมหำนครทั้งในด้ำนขนำดรำคำและ
ท ำเลที่ตั้งผลกำรวิจัยพบว่ำกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่ผู้ที่ตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อำศัยแบบอำคำรชุดให้
ควำมส ำคัญในระดับมำกได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ด้ำนรำคำและด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย  ส่วนด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำดผู้ที่ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยู่อำศัยแบบอำคำรชุด ให้ควำมส ำคัญในระดับปำนกลำงและผู้ที่ตัดสินใจ
เลือกซื้อที่อยู่อำศัยแบบอำคำรชุดจะเลือกซ้ืออำคำรชุดที่มีขนำด 51 - 100 ตำรำงเมตร ในระดับรำคำ 
1,000,001 – 2,000,000 บำทและท ำเลที่ตั้งอยู่ในเขตต่อเมือง 

 

วรพจน์พนำชื่นวงศ์สกุล (2550)  ได้ท ำกำรศึกษำล ำดับควำมส ำคัญของปัจจัยต่ำงๆ ใน
กำรเลือกท ำเลที่อยู่อำศัยของผู้ที่มีสถำนที่ท ำงำนตั้งอยู่ในเขตบำงรัก กรุงเทพมหำนคร ผลกำรศึกษำพบว่ำ
ผู้บริโภคท่ีมีควำมแตกต่ำงกันในเรื่องเพศ อำยุ สถำนภำพกำรสมรส จ ำนวนสมำชิกในบ้ำน จ ำนวนบุตร
และกำรมีที่อยู่อำศัยที่ใช้พักในวันท ำงำนและวันหยุดเป็นที่เดียวกันหรือต่ำงที่กัน ให้ล ำดับควำมส ำคัญกับ
ปัจจัยในกำรเลือกท ำเลที่อยู่อำศัยไม่แตกต่ำงกันโดยให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยเรื่องกำรเดินทำงเข้ำถึง CBD 
มำกที่สุดขณะที่ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยเรื่องสภำพแวดล้อมและขนำดพ้ืนที่เป็นล ำดับรองลงมำแต่
ใกล้เคียงกันอย่ำงไรก็ตำมปัจจัยเรื่องกำรเดินทำงเข้ำถึง CBD จะมีควำมส ำคัญลดลงถ้ำครัวเรือนมีรำยได้
สูงขึ้นและใช้รถยนต์เป็นพำหนะในกำรเดินทำงโดยครัวเรือนกลุ่มนี้จะหันไปให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยด้ำน
ขนำดที่อยู่อำศัยเพ่ิมข้ึนนอกจำกนี้ยังพบว่ำค่ำใช้จ่ำยในกำรเดินทำงจะแปรผันตำมระยะทำงขณะที่ค่ำเช่ำ
หรือรำคำท่ีอยู่อำศัยจะแปรผกผันกับระยะทำง 

 

พีระพร สุภำวัฒน์ (2550)  ได้ท ำกำรศึกษำเรื่องแนวทำงกำรบริหำรจัดกำรที่อยู่อำศัย
ประเภทอำคำรชุดควำมสัมพันธ์ระหว่ำงสภำพกำรณ์จริงและควำมคำดหวังของผู้ใช้อำคำร โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำสภำพกำรณ์จริงและควำมคำดหวังของผู้ที่อยู่อำศัยในอำคำรชุดและศึกษำกำร
ปฏิบัติงำนของฝ่ำยบริหำรอำคำร โดยท ำกำรสอบถำมจำกผู้ที่อยู่อำศัยในอำคำรชุดและสัมภำษณ์ผู้บริหำร
อำคำรเกี่ยวกับแนวทำงกำรบริหำรอำคำร จำกผลกำรศึกษำพบว่ำผู้อยู่อำศัยมีระดับควำมพึงพอใจใน
สภำพกำรณ์จริงทำงกำยภำพปำนกลำงถึงมำกที่สุดและมีระดับควำมคำดหวังให้ปรับปรุงน้อยที่สุดถึงปำน
กลำง เพรำะผู้อยู่อำศัยส่วนใหญ่ทรำบถึงข้อจ ำกัดในกำรปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงลักษณะทำงกำยภำพ
ของอำคำร 
 

1.3 กำรด ำเนนิกำรวจิยั 
 1.3.1 วธิกีำรด ำเนนิงำน 

จะท ำกำรศึกษำข้อมูลกำรท ำธุรกิจอพำร์ทเม้นท์  จะใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบ่งเป็น 
2 แหล่ง ดังต่อไปนี้ 
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ก. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เป็นข้อมูลที่ได้จำกแหล่งข้อมูลต่ำงๆ ทั้งจำกภำครัฐและจำกเอกชน  ที่มีกำรจัดเก็บ

ข้อมูลไว้อยู่แล้ว เช่น ทำงเทศบำล ที่ว่ำกำรอ ำเภอ, เว็บไซด์ส ำนักงำนสถิติแห่งชำติหรือเว็ปไซด์ของทำง
หน่วยงำนรำชกำรที่มีกำรบันทึกไว้ เป็นต้นข้อมูลที่ต้องใช้ เช่น จ ำนวนหอพัก อพำร์ทเม้นท์บริเวณรอบๆ 
พ้ืนที่ของศรีกิจอพำร์ทเม้นท์ จ ำนวนนักศึกษำและบุคลำกรของมหำวิทยำลัยที่อยู่ใกล้กับพ้ืนที่ของศรีกิจอ
พำร์ทเม้นท์ 

ข. ข้อมลูปฐมภูมิ (Primary Data)   
    เป็นข้อมูลเป็นข้อมูลประเภทหนึ่งที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัย จะท ำกำรเก็บข้อมูลจำกต้น

ก ำเนิดของข้อมูลโดยตรง ซึ่งจะให้รำยละเอียดและควำมแม่นย ำสูงจำกกลุ่มตัวอย่ำงที่ต้องกำรศึกษำวิจัย
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จึงมีควำมส ำคัญอย่ำงยิ่ง  ในกำรเก็บข้อมูลจะใช้กำรสอบถำมจำกกลุ่ม
ตัวอย่ำง 400 ชุด และกำรสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำรที่ท ำธุรกิจอพำร์ทเม้นท์บริเวณใกล้เคียง เพื่อศึกษำ
ควำมรู้ทั่วไปและมุมของเกี่ยวกับธุรกิจอพำร์ทเม้นท์ 

 

รปูแบบกำรศกึษำและกำรวเิครำะห์ขอ้มลู 
   กำรศึกษำวิจัยครั้งนี้เป็นกำรจัดท ำแผนธุรกิจและกำรวิเครำะห์ข้อมูลที่ได้จำก

แบบสอบถำมที่ได้สร้ำงข้ึนจ ำนวนทั้งสิ้น 400 ชุด  ซึ่งมีรูปแบบและแนวทำงกำรจัดท ำดังนี้ 
1. แนวคิดกำรจัดท ำแผนธุรกิจ แผนธุรกิจเป็นเครื่องมือที่ช่วยให้ผู้ประกอบกำร

ทรำบถึงทิศทำงในกำรประกอบกำรและก ำหนดระยะเวลำ โดยในแผนธุรกิจจะแสดงถึงแนวคิดและ

รำยละเอียดของโครงกำรธุรกิจในทุกด้ำน เช่น ด้ำนกำรผลิต กำรตลำด กำรเงินและกำรจัดกำร โดยตัว

แผนธุรกิจมีรูปแบบดังนี้ 

 กำรวิเครำะห์ปัจจัยสภำพแวดล้อมท่ีมีผลต่อธุรกิจ 
 รำยละเอียดของโครงกำร 
 แผนกำรผลิต กำรออกแบบและกำรก่อสร้ำงอพำร์ทเม้นท์ รูปแบบกำร

ให้บริกำร 
 แผนกำรตลำด 
 แผนบุคลำกร 
 แผนทำงด้ำนกำรเงิน 

2. กำรวิเครำะห์ข้อมูล คือกำรน ำข้อมูลที่ได้จำกแบบสอบถำมจ ำนวน 400 ชุด 
น ำมำวิเครำะห์ข้อมูล สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) เป็นค่ำร้อยละ (Percentage) กำร
แจกแจงควำมถ่ี (Frequency) ค่ำเฉลี่ย (Mean) เพ่ือบรรยำยลักษณะของตัวแปรต่ำงๆ 
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1.3.2  เครื่องมือที่ใชใ้นกำรวจิยั 
เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัยนั้นจะใช้เป็นแบบสอบถำม (Questionnaire) ที่สร้ำงขึ้นมำ

จำกกำรศึกษำทฤษฎี เอกสำร ต ำรำ งำนวิจัยที่เกี่ยวข้องต่ำงๆ รวมถึงค ำนึงปัจจัยต่ำงๆ เช่น เศรษฐกิจ 
โดยแบบสอบถำมจะประกอบด้วยข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำมพฤติกรรมที่มีผลต่อกำรตัดสินใจ
เช่ำหอพักหรืออพำร์ตเม้นต์ข้อมูล ข้อเสนอแนะที่ต้องกำรให้มีกำรปรับปรุงหรือเพ่ิมเติมบริกำรด้ำนต่ำงๆ 
ในกำรเช่ำอพำร์ทเม้นท์เครื่องมือที่เก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมำณ เป็นแบบสอบถำม ประกอบด้วยค ำถำม 
โดยแบ่งแบบสอบถำมออกเป็น 4 ส่วนคือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม โดยเป็นค ำถำมแบบให้เลือกตอบแบบ
ค ำตอบเดียว ซึ่งเป็นระดับกำรวัดข้อมูลแบบประเภทนำมบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นกำรวัด
ระดับข้อมูลแบบประเภทเรียงล ำดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยกำรตลำดทั่วไปในกำรตัดสินใจโดยเป็นค ำถำมแบบให้
เลือกตอบแบบค ำตอบเดียว ซึ่งเป็นกำรประเมินปัจจัยที่ช่วยในกำรตัดสินใจ เป็นระดับกำรวัดข้อมูล
แบบประเภทนำมบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นกำรวัดระดับข้อมูลแบบประเภทเรียงล ำดับ  
(Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรม ทัศนคติโดยเป็นค ำถำมแบบให้เลือกตอบแบบค ำตอบ
เดียว ซึ่งเป็นระดับกำรวัดข้อมูลแบบประเภทนำมบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นกำรวัดระดับ
ข้อมูลแบบประเภทเรียงล ำดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะโดยเป็นค ำถำมแบบให้เลือกตอบแบบค ำตอบเดียว ซึ่งเป็นระดับ
กำรวัดข้อมูลแบบประเภทนำมบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นกำรวัดระดับข้อมูลแบบประเภท
เรียงล ำดับ (Ordinal Scale) 

 

1.2.3 ตวัอยำ่งทีใ่ชศ้ึกษำ 
ประชำกรกลุ่มตัวอย่ำง (Sample) หมำยถึง เป็นส่วนหนึ่งของประชำกรทั้งหมดที่ผู้วิจัย

เลือกขึ้นมำ เพ่ือเป็นตัวแทนในกำรตอบแบบสอบถำมหรือสัมภำษณ์ โดยจะต้องระบุจ ำนวนของกลุ่ม
ประชำกรในตัวอย่ำงไว้ชัดเจนและบอกวิธีกำรเลือกกลุ่มประชำกรตัวอย่ำงด้วยกำรค ำนวณขนำดกลุ่ม
ตัวอย่ำง โดยใช้สูตร Yamane (1973) ณ ระดับควำมเชื่อมั่น 95% และยอมให้เกิดควำมคลำดเคลื่อน 
+5% ซึ่งกำรวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้กลุ่มตัวอย่ำง จ ำนวน 400 คน จำกกำรค ำนวณตำมสูตร ดังนี้ 

 

สูตร     n =         Z2 
               4e2 

เมื่อ n =      ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง 
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 Z =      ค่ำมำตรฐำนของระดับควำมเชื่อมั่น (95% เท่ำกับ 1.96) 
                           e =      ควำมคลำดเคลื่อนที่ยอมรับให้เกิดขึ้น  

แทนค่ำในสูตรสูตร         n =       (1.96)2 
                         4(0.05)2 

   n     =        384.16  
 

ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย คือ 384.16 หรือประมำณ 185 ตัวอย่ำงและส ำรองค่ำควำม
คลำดเคลื่อนไว้ 15 ตัวอย่ำง ดังนี้  

n          =      385+15 
n          =      400  เพรำะฉะนั้นขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงที่ได้ประมำณ 400 ตัวอย่ำง 
 ประชำกรกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัยครั้งนี้กลุ่มตัวอย่ำงนั้นจะคัดเลือกจำกกำรสุ่มจำก

นักศึกษำและบุคคลำกรของมหำวิทยำลัยคริสเตียน  เนื่องจำกเป็นกลุ่มหลักท่ีต้องกำรที่พักอำศัยเป็น
จ ำนวนมำกเพรำะนักศึกษำส่วนใหญ่มำจำกต่ำงจังหวัด ซึ่งจะใช้วิธีกำรเลือกประชำกรตัวอย่ำงแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งอำจได้ตัวอย่ำงกระจำยตัวไม่ดีเท่ำท่ีควร แต่กำรส ำรวจนี้ท ำเพื่อ
ประกอบกำรพิจำรณำวำงแผนตลำดเบื้องต้นท่ำนั้น 

 

1.2.4  จ ำนวนตวัอยำ่ง 
          ผูว้ิจัยได้ก ำหนดให้กลุ่มตัวอย่ำงมี จ ำนวน 400 คน โดยคัดเลือกจำกกำรสุ่มนักศึกษำและ

บุคคลำกรของมหำวิทยำลัยคริสเตียน 
 

1.2.5 วธิกีำรสุ่ม/กำรเลือกตวัอยำ่ง 
กำรสุ่มประชำกรครั้งนี้มีจ ำนวน 400 คนในกำรกำรก ำหนดขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงนั้น 

เนื่องจำกประชำกรมีจ ำนวนเป็นเลขหลักพัน  ใช้กลุ่มตัวอย่ำง 10 – 15% ของจ ำนวนประชำกรในบริเวณ
นั้นมีประมำณ 4,000 คน จึงเลือกใช้ประชำกรตัวอย่ำงจ ำนวน 400 คน (กัญญ์สิริ จันทร์เจริญ, ม.ป.ป.) 
และใช้วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบเจำะจง คือ นักศึกษำและบุคคลำกรของมหำวิทยำลัยคริสเตียน เนื่องจำก
เป็นกลุ่มเป้ำหมำยหลักของผู้เช่ำพัก  
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1.2.6 สถติิทีใ่ชใ้นกำรวจิยั 
กำรเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ก. เมื่อแบบสอบถำมผ่ำนกำรหำค่ำควำมเชื่อมั่นของข้อค ำถำมและผ่ำนเกณฑ์ท่ี
ก ำหนดจนสำมำรถน ำมำใช้งำนได้ตำมวัตถุประสงค์ จึงด ำเนินกำรแจกแบบสอบถำมแก่ประชำกรกลุ่ม
ตัวอย่ำงจ ำนวนรวม 400 ชุด เพ่ือให้ด ำเนินกำรตอบแบบสอบถำม 

ข. แบบสอบถำมที่ได้รับกำรตอบแบบสอบถำมเรียบร้อยน ำกลับมำตรวจสอบเพ่ือ
คัดเลือกชุดแบบสอบถำมที่มีควำมสมบูรณ์เรียบร้อยลงรหัส เพ่ือประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส ำเร็จรูป
ต่อไป 

 

กำรวเิครำะหข์้อมลู 
ข้อมูลเชิงปริมำณ ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลที่ได้จำกแบบสอบถำมน ำมำด ำเนินกำรวิเครำะห์

ข้อมูลด้วยโปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติ SPSS for Windows รวมทั้งสถิติอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้องในกำรทดสอบ
สมมุติฐำน โดยกำรวิจัยครั้งนี้ใช้ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติที่ระดับ 0.05 (Level of Significance) โดย
ด ำเนินกำรตำมขั้นตอนดังนี้ 

ก. จัดระเบียบข้อมูลและลงรหัส 
ข. น ำข้อมูลดังกล่ำวไปค ำนวณหำค่ำทำงสถิติ โดยใช้โปรแกรมส ำเร็จรูปทำง

สถิติ โดยมีขั้นตอนดังต่อไปนี้ 
 ตรวจสอบควำมสมบูรณ์และตรวจสอบควำมถูกต้องของแบบสอบถำม

หลังจำกท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 บันทึกข้อมูลที่เป็นรหัสลงในแบบบันทึกข้อมูลและโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
 ตรวจสอบควำมถูกต้องของข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
 ประมวลผลข้อมูลตำมวัตถุประสงค์ของกำรศึกษำข้อมูล 

 

สถิตทิี่ใชใ้นกำรวเิครำะหข์้อมลู 
ผู้วิจัยได้ด ำเนินกำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติ โดยใช้สถิติท่ีใช้

วิเครำะห์ คือ 
  1. สถิติวิเครำะห์เชิงพรรณำ (Descriptive Analytical Statistics) สถิติที่น ำมำใช้
บรรยำยคุณลักษณะของข้อมูลที่เก็บรวบรวมจำกกลุ่มตัวอย่ำงที่น ำมำศึกษำได้แก่ 
   1.1 หำค่ำจ ำนวนควำมถี่ (Frequency) และค่ำร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้
แปลควำมหมำยข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ของแบบสอบถำม  
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 ค่ำร้อยละ 
 

 
x 100   

 

 f แทน       จ ำนวนผู้ตอบแบบสอบถำมที่เลือกตอบตัวนั้น 
     N       แทน       จ ำนวนผูต้อบแบบสอบถำมทั้งหมด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



บทที ่2 
การวเิคราะหป์จัจยัแวดลอ้มทางธรุกจิ 

 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT) หลักการส าคัญก็คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจาก
สภาพการณ์ 2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก  ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึง
เรียกได้ว่าเป็นการวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
เพ่ือให้รู้ตนเอง รู้จักสภาพแวดล้อมชัดเจนและวิเคราะห์โอกาส  อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆทั้ง
ภายนอกและภายในขององค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้น
ภายนอกองค์กรทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต  รวมทั้งผลกระทบของการ
เปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจจุดแข็ง จุดอ่อนและความสามารถด้านต่างๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่ง
ข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์และการด าเนินตาม
กลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์ SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุด
แข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอกเพ่ือพัฒนา
องค์กรให้ไปในทางที่เหมาะสมต่อที่ต่อไป (เอกวินิต พรหมรักษา, 2555) 
 

2.1 การวเิคราะหป์จัจัยแวดลอ้มภายใน 
 2.1.1 จดุแขง็ (Strength) 
 จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบทางดานบวกที่เกิดขึ้นจากสิ่งแวดลอมภายในของ
บริษัทหรือเปนขอไดเปรียบในการด าเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการด าเนินงานภายในบริษัทท่ีสามารถ
กระท าไดดี กลาวโดยทั่วไปแลว ธุรกิจทุกแหงควรตองทราบถึงความสามารถที่เปนจุดเดนของตนเอง   
ซ่ึงตองมีการพิจารณาในทุกๆ องค์ประกอบ เชน การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิตการวิจัยและ
พัฒนา เปนตน เพ่ือวิเคราะหหาจุดแข็งเพ่ือน ามาก าหนดเปนกลยุทธหรือแนวทางในการด าเนินงานตางๆ 
ใหตนเอง  มีความโดดเดนหรือสรางภาพลักษณที่แตกตางไปจากคูแขงขัน ตัวอยางของจุดแข็ง ไดแก
คุณภาพผลิตภัณฑของบริษัท วิสัยทัศนของผูบริหาร ฐานะทางการเงินที่มั่นคง เปนตน (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, ม.ป.ป.) ซึ่งหอพักศรีกิจเพลสมีจุดแข็งดังต่อไปนี้ 

ก. ลักษณะและรูปแบบอาคารของหอพักมีความทันสมัยและน่าพักอาศัยมากกว่า
หอพักอ่ืนในบริเวณใกล้เคียงรวมถึงบ้านเช่า  เนื่องจากตัวอาคารและห้องพักได้รับการใส่ใจ ดูแล
ปรับปรุงจากผู้ประกอบการอยู่เสมอ 

ข. เป็นหอพักท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพของห้องพักอาศัย สภาพแวดล้อมทั้ง
ภายในห้องและรอบๆตัวอาคารไม่แออัด  ภายในอาคารมีหน้าต่างรับลม ท าให้สามารถระบายอากาศ
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ได้เป็นอย่างดี รอบๆ ตัวอาคารมีต้นไม้ปลูกไว้โดยรอบ  เพ่ือสร้างความร่มรื่นและอากาศที่สดชื่นให้กับ
ผู้พักอาศัย  

ค. เพ่ือเป็นการสร้างความม่ันใจแก่ผู้มาใช้บริการหอพัก ทางหอพักได้คัดเลือก
พนักงานทุกต าแหน่งหน้าที่ที่มีการฝึกอบรมเป็นอย่างดีจากผู้เชี่ยวชาญด้านการให้มาบริการ คอยดูแล 
รวมทั้งการให้ความช่วยเหลือแก่ผู้อยู่อาศัยตลอดระยะเวลาที่พักอาศัยหอพักของเรา  สามารถสร้าง
ความมั่นใจและพึงพอใจต่อลูกค้าเป็นอย่างดี 

ง. ภายในห้องเช่าของหอพักนั้น มีเฟอร์นิเจอร์บิ้วอินที่ถูกตกแต่งไว้อย่างลงตัวและ
เครื่องอ านวยความสะดวกต่างๆ ไว้ให้ผู้เช่าแล้ว ผู้เช่าสามารถย้ายเข้ามาอยู่ได้เลย เฟอร์นิเจอร์บิ้วอิน 
เช่น เตียงนอน ตู้เสื้อผ้า ชั้นวางของ ชั้นวางทีวี เครื่องอ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น ทีวี เครื่องท า
น้ าอุ่น เครื่องปรับอากาศ เป็นต้น เพ่ือเพ่ิงความสะดวกสบายแก่ผู้อยู่อาศัยยิ่งขึ้นทางหอพักยังมี
สัญญาณอินเตอร์เน็ตไว้บริการฟรีส าหรับผู้พักอาศัยทุกท่านอีกด้วยซึ่งในขณะที่บ้านเช่าผู้พักอาศัย 
จะต้องจัดหาเฟอร์นิเจอร์และเครื่องอ านวยความสะดวกต่างๆ มาเอง 

จ. ในส่วนระบบดูแลรักษาความปลอดภัย  หอพักจะมีระบบดูแลการจัดการที่ดีและ
รัดกุมกว่าบ้านเช่า โดยจะมีการติดตั้งกล้องวงจรปิดและทางขึ้นตึกจะสามารถขึ้นไปบนตึกได้ต้องผ่าน
การสแกนนิ้วมือจากผู้พักอาศัยเท่านั้น ส าหรับแขกที่มาเยี่ยมเยือนจะต้องได้รับการอนุญาตจาก
เจ้าของห้อง จึงจะสามารถขึ้นตึกมาได้  ด้านล่างอาคารจะมีพนักงานรักษาความปลอดภัยคอยดูแล
และพร้อมให้ความช่วยเหลือตลอดทั้ง 24 ชั่วโมง เพ่ือให้ผู้พักอาศัยเกิดความมั่นใจในความปลอดภัย
มากยิ่งขึ้น 

ฉ. บริเวณพ้ืนที่โดยรอบของหอพักจะมีร้านค้าต่างๆ ไว้คอยบริการ เช่น ร้านซักรีด 
ร้านสะดวกซ้ือ ร้านกาแฟและศูนย์อาหาร นอกจากนี้บริเวณใกล้เคียงมีร้านค้าต่างๆ เช่น ร้านขายยา 
ร้านซ่อมมอเตอร์ไซค์ ร้านถ่ายรูปและร้านถ่ายเอกสารเปิดให้บริการอยู่ด้วย 

ช. ท าเลที่ตั้งอยู่ในต าแหน่งที่ดีมาก ติดมหาวิทยาลัย มีถนนสายหลักให้ทั้งรถยนต์
และจักรยานยนต์ผ่านไปมาสะดวก รวมถึงที่จอดรถท่ีกว้างขวางและมีหลังคาบังแดดไว้คอยบริการผู้
พักอาศัยอีกด้วย 
 ซ.  มีการน าเอานวัตกรรมสมัยใหม่มาใช้ในเรื่องของโครงสร้างและวัสดุอุปกรณ์ใน
การก่อสร้าง เพื่อช่วยในเรื่องของการประหยัดพลังงานรวมถึงการถ่ายเทความร้อนได้อีกด้วย อาทิเช่น 
การใช้อิฐมวลเบา ช่วยในเรื่องของการระบายความร้อน การใช้แผ่นชนวนกันความร้อน รวมถึง
กระเบื้องที่ลดความร้อนต่างๆ ช่วยลดภาระค่าใช้จ่ายในระยะยาวได้ 
 ฌ.  เป็นเจ้าแรกท่ีให้บริการห้องพักรายวันที่มีมาตรฐานแห่งแรกในย่านนี้  
 ญ.  มีการให้บริการอินเตอร์เน็ตฟรี แห่งแรกและแห่งเดียวในย่านนี้  
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 2.1.2 จดุออ่น (Weakness) 
          จุดออน (Weakness) คือ ผลกระทบทางดานลบที่เกิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของ
บริษัทหรือขอเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจหรืออาจหมายถึงการด าเนินงานภายในบริษัทที่ไมสามารถ   
กระท าไดดีและสงผลใหบริษัทเกิดความเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจได ตัวอยางของจุดออน ไดแก
ตนทุนทางการผลิตที่สูงกวาคูแขงขัน ปญหาดานพนักงานขาย ภาพลักษณของบริษัทเปนต้น           
(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, ม.ป.ป.) ซึ่งหอพักศรีกิจเพลสมีจุดอ่อนที่เสียเปรียบในการแข่งขันดังต่อไปนี้ 

ก. ธุรกิจหอพัก เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินลงทุนสูง ใช้ระยะเวลานานในการคืนทุน 

ท าให้มีความเสี่ยงทางด้านการลงทุนอยู่มาก ทางผู้ก่อตั้งหอพักจึงลดความเสี่ยงทางด้านการเงิน โดยใช้

สินเชื่อจากสถาบันทางการเงิน 50 เปอร์เซ็นต์  เพ่ือเป็นการช่วยลดอัตราดอกเบี้ยที่ต้องเสียแก่สถาบัน

ทางการเงินลง  ท าให้ในช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจผลก าไรอาจจะน้อย เนื่องจากเป็นช่วงเริ่มกิจการ

ยังไม่มีผู้พักอาศัยตามจ านวนที่คาดไว้แต่ยังคงต้องจ่ายดอกเบี้ยต่อสถาบันทางการเงิน ผลก าไรจึงยังไม่

เป็นไปตามที่ควรจะได้รับ 

ข. ธุรกิจหอพักนั้น เป็นธุรกิจการบริการไว้เพ่ือส าหรับการให้เช่าเท่านั้น จึงท า

ให้เกิดความเสี่ยงในเรื่องของ อัตราของการเช่า ที่จะมีการย้ายเข้า ย้ายออกอยู่ตลอด ระยะเวลาการ

ท าสัญญาเช่าพักก็เป็นระยะเวลาแบบสั้น กลุ่มผู้ที่จะมาเช่าพักอาศัยเช่น นิสิต นักศึกษาก็จะมีการ

เรียนจบ ย้ายที่เรียนหรือย้ายไปท างาน จึงก่อให้เกิดรายได้ที่ไม่คงที่ 

 ค.  เนื่องจากเป็นหอพักใหม่ ยังไม่มีชื่อเสียงหรือความเป็นที่รู้จักในย่านนี้ อาจ
ส่งผลให้เกิดความเชื่อมั่นที่ผู้บริโภคมีให้กับกิจการยังมีไม่มากนัก 
 

2.2 วเิคราะหป์จัจยัแวดล้อมภายนอก 
 2.2.1 โอกาส (Opportunity) 
          โอกาส (Opportunity) คือ ปัจจัยจากสภาพแวดล้อมภายนอกกิจการที่เอ้ือต่อการ
ประกอบกิจการซึ่งหอพักศรีกิจเพลสมีโอกาสที่เอ้ือต่อการประกอบการดังต่อไปนี้ 

ก. ด ารงชีวิตของมนุษย์ โดยสิ่งนี้ถือว่าเป็นปัจจัยสนับสนุนให้หอพัก หอพัก

จัดเป็นสิ่งที่มีความจ าเป็นส าหรับนิสิต นักศึกษาใหม่ที่ต้องจากบ้านเกิดเพ่ือมาเข้าศึกษาในรั้ว

มหาวิทยาลัย จึงมีความจ าเป็นต้องหาที่พักอาศัยโดนส่วนใหญ่จะเลือกท่ีจะเช่าหอพัก อพาร์ทเม้นท์

มากกว่าการซื้อขาด หอพัก อพาร์ทเม้นท์ จึงเป็นสิ่งตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีมากกว่า
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บ้านเช่า  เนื่องจากเพียบพร้อมไปด้วยเฟอร์นิเจอร์ และสิ่งอ านวยความสะดวกครบครันโดยไม่ต้อง

จัดหาใดๆ เลย 

ข. พ้ืนที่โดยรอบหอพักมีสิ่งอ านวยความสะดวก ศูนย์อาหาร ร้านซักรีด  ร้าน

สะดวกซื้อ ร้านขายยา ร้านถ่ายเอกสาร ร้านถ่ายรูป รวมถึงท่ารถเข้าสู่กรุงเทพ ท าให้สะดวกต่อการ

เดินทางแก่ผู้ที่ต้องการไปยังที่อ่ืนๆ นอกจากนี้หอพักยังตั้งอยู่ในพื้นท่ีที่ติดกับมหาวิทยาลัยท าให้นิสิต 

นักศึกษาสามารถไปเรียนโดยไม่ต้องใช้ยานพาหนะได้เป็นการประหยัดทรัพยากร ช่วยลดปัญหาโลก

ร้อนได้ด้วย 

 ค.  มหาวิทยาลัยคริสเตียน มีการขยายคณะหรือสาขาวิชาเพ่ิมข้ึนอยู่ตลอดเวลา 

รวมถึงการเติบโตของจ านวนนักศึกษาเพ่ิมข้ึนทุกปี ท าให้ความต้องการที่พักอาศัยหอพัก มีไม่เพียงพอ

ต่อความต้องการที่อยู่อาศัย ส่งผลให้ธุรกิจมีโอกาสประสบความส าเร็จได้ 

 ง.  มีการเติบโตของโรงงานอุตสาหกรรมในย่านนี้ ท าให้มีความต้องการในเรื่อง

ของที่พักอาศัยในรูปแบบห้องพักรายวัน 

 จ.  ปัจจุบันคู่แข่งขันทางธุรกิจยังมีไม่มาก รวมถึงรูปแบบอาคารที่ค่อนข้างเก่า

และทรุดโทรมจึงท าให้หอพักศรีกิจเพลสซึ่งเป็นหอพักใหม่และมีรูปแบบที่ทันสมัยในยุคปัจจุบัน

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้มากกว่าของคู่แข่งขัน 

 2.2.2 อุปสรรค (Threats) 
อุปสรรค (Threat) คือ ปัจจัยจากสภาพแวดล้อมภายนอกกิจการที่ท าให้กิจการ

เสียเปรียบ ซึ่งเจ้าของกิจการจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์เพื่อขจัดอุปสรรคต่างๆที่เกิดขึ้นอุปสรรคที่อาจเกิด
ขึ้นกับหอพักศรีกิจเพลสมีดังต่อไปนี้ 

ก. การประสบปัญหาในเรื่องของการเมืองของประเทศ  ส่งผลให้มวลรวม

เศรษฐกิจระดับประเทศตกต่ า ข้าวของแพงขึ้น แต่รายได้เท่าเดิมท าให้บรรดาผู้ปกครองต้องลด

รายจ่ายโดยอาจจะหาหอพักที่ราคาถูกลง เพื่อเป็นการแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายในแต่ละเดือน  ซึ่งทาง

ผู้ประกอบการหอพัก ศรีกิจเพลส ได้คิดวิธีการป้องกันและรับมือกับความเสี่ยงต่อผลกระทบนี้ ด้วย

การขยายจ านวนผู้พักอาศัยจากเดิมเป็นห้องละ 2 คน ก็เพ่ิมเป็นห้องละ 3 คน เพื่อเป็นการช่วยแบ่ง

เบาภาระค่าใช้จ่ายของผู้ปกครองในแต่ละเดือนจากเดิมหาร 2 ต่อเดือน เป็นหาร 3 ต่อเดือนและมีการ

รณรงคภ์ายในองค์กรในเรื่องของการใช้พลังงานสิ้นเปลืองโดยไม่จ าเป็น เพ่ือลดค่าใช้จ่ายไม่จ าเป็น
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ให้กับองค์กรและผู้พักอาศัยอีกด้วย วิธีนี้จะท าให้ผู้พักอาศัยแบ่งเบาภาระและรู้สึกว่าองค์กรใส่ใจกับ

ปัญหาที่เกิดขึ้นด้วย เป็นการสร้างความประทับใจอย่างหนึ่งให้กับผู้พักอาศัย 

ข. ธุรกิจหอพัก อพาร์ทเม้นท์ เป็นธุรกิจที่สร้างรายได้เป็นระยะเวลานาน ท าให้

ความนิยมที่จะลงทุนธุรกิจประเภทนี้สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง  ส่งผลท าให้เกิดการแข่งขันกันทางด้านธุรกิจ 

เพ่ือแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด  ผู้ประกอบการธุรกิจหอพักจึงต้องดูแล ใส่ใจ ปรับปรุงและเร่งพัฒนา

หอพักของตนเองอย่างสม่ าเสมอ 

ค. ค่าก่อสร้างที่อาจจะปรับตัวสูงขึ้นและอาจแปรผันตามภาวะค่าของเงิน ไม่

ว่าจะเป็นค่าแรงคนงาน ค่าวัสดุ อุปกรณ์  ซึ่งไม่สามารถคาดเดาได้ 
 

2.3 ปัจจยัเสีย่งทีเ่กดิจากปจัจยัแวดลอ้มภายใน 
 2.3.1  ปัจจัยด้านการเงิน มีระดับความเสี่ยงปานกลาง คือ ธุรกิจหอพักอพาร์ทเม้นต์เป็น
ธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนที่ค่อนข้างสูงในช่วงแรกของการลงทุนท าให้ธุรกิจช่วงแรกมีแต่รายจ่ายต่างๆ อาทิ
เช่น ค่าก่อสร้าง ค่าวัสดุอุปกรณ์ ค่าเฟอร์นิเจอร์ รวมถึงค่าระบบสาธารณูปโภคต่างๆ ซึ่งช่วงแรกธุรกิจ
ยังไม่มีรายรับ ส่งผลให้ธุรกิจขาดสภาพคล่องในการด าเนินงานได้ วิธีการป้องกันหรือลดความเสี่ยงใน
ด้านการเงินการลงทุน คือ ควบคุมการก่อสร้าง อย่างเคร่งครัด รวมถึงการสั่งวัสดุก่อสร้างทุกอย่างที่
จ าเป็นเท่านั้น ด าเนินงานตาม BOQ ที่ก าหนดไว้เพ่ือลดค่าใช้จ่ายและความเสี่ยงทางด้านการเงินลง 
 2.3.2  อัตราการเข้าออกของผู้พักอาศัย มีระดับความเสี่ยงสูง เนื่องจากธุรกิจประเภท
หอพักอพาร์ทเม้นต์ให้เช่านั้นเป็นธุรกิจการบริหารให้เช่าห้องพักในรูปแบบรายวันและรายเดือน มีการ
เข้า-ออกของผู้พักอาศัยไม่คงที่อันเนื่องจากปัจจัยหลายๆอย่าง เช่น การย้ายที่เรียน การย้ายหอพัก
เนื่องจากไม่พอใจในเรื่องของการพักอาศัยทั้งรูปแบบห้องพักและการบริการของหอพัก ส่งผลให้เกิด
ความไม่แน่นอนในเรื่องของรายได้ท่ีได้รับในแต่ละเดือน วิธีการป้องกันหรือลดความเสี่ยงในด้านนี้คือ 
เน้นในเรื่องของการบริการ ใส่ใจในคุณภาพ ความสะอาดและความปลอดภัย เพื่อให้ผู้เช่าพักอาศัย
รู้สึกประทับใจการใช้บริการ 
 2.3.3  อัตราค่าเช่า มีระดับความเสี่ยงปานกลาง ปัจจัยที่ผู้เข้าพักอาศัยให้ความส าคัญที่สุดคือ
ปัจจัยในเรื่องของราคาค่าเช่า ส่งผลโดยตรงในการตัดสินใจเรื่องเช่าหอพักโดยส่วนใหญ่จะมีการย้าย
ออกอันเนื่องมากจากจ่ายค่าเช่ารวมค่าสาธารณูปโภคต่างๆแล้วรับภาระไม่ไหว ส่งผลให้เกิดการย้าย
ออก วิธีการป้องกันหรือลดความเสี่ยงในด้านนี้ คือ ก าหนดราคาปานกลางเหมาะสมกับคุณภาพท่ี
ได้รับ รวมถึงมีโปรโมชั่นต่างๆ เพ่ิมเติม เช่น ฟรีอินเตอร์เน็ตหรือรถจักรยานบริการฟรี 
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2.4 ปัจจยัเสีย่งทีเ่กดิจากปจัจยัแวดลอ้มภายนอก 
 2.4.1  ปัจจัยด้านการเมืองและเศรษฐกิจ มีระดับความเสี่ยงปานกลาง กล่าวคือ การเช่าพัก
ของนักศึกษารวมถึงบุคลากรมีผลกระทบโดยตรงต่อเศรษฐกิจซึ่งนักศึกษาจะมีรายได้มาจากผู้ปกครอง 
ซึ่งถ้าเศรษฐกิจของประเทศโดยรวมไม่ดีจะส่งผลต่อรายได้รวมของครอบครัวท าให้ผู้ปกครองต้องลด
ภาระค่าใช้จ่ายในครอบครัวส่งผลต่อบุตรหลานที่ก าลังศึกษาโดยกระทบต่อยอดจ านวนผู้พักอาศัยของ
หอพักได้ วิธีการป้องกันหรือลดความเสี่ยงในด้านนี้คือ มีการอนุญาตให้ผู้พักอาศัยเพ่ิมจ านวนผู้เข้าพัก
ได้ จากเดิม 2 เป็น 3 คน เพื่อแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายต่อเดือนลดลง และยังมีการรณรงค์ให้ผู้เช่าพัก
อาศัยประหยัดพลังงานเพ่ือลดรายจ่ายอีกด้วย 
 2.4.2  ปัจจัยด้านคู่แข่ง มีระดับความเสี่ยงสูง ธุรกิจรูปแบบหอพักเป็นธุรกิจที่มีความนิยมใน
ปัจจุบันค่อนข้างสูง ท าให้นักลงทุนส่วนมากนิยมลงทุนในท าเลใกล้สถานศึกษา หรือเขตชุมชน
หนาแน่นจึงท าให้เกิดคู่แข่งรายใหม่อยู่เสมอ ส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทางการตลาดได้ วิธีป้องกันหรือ
ลดความเสี่ยงในด้านนี้คือ เน้นในเรื่องของการบริการ ใส่ใจในคุณภาพและมีการตั้งราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่ง 
เพ่ือรักษาลูกค้าไว้ 
 2.4.3  ปัจจัยทางด้านต้นทุน มีระดับความเสี่ยงปานกลาง หอพักอพาร์ทเม้นต์เป้นธุรกิจ
รูปแบบบริการห้องพักโดยผู้พักอาศัยมาใช้บริการเพื่อพักอาศัยในชีวิตประจ าวัน จะมีการสึกหรอหรือ
ช ารุดของวัสดุอุปกรณ์อยู่เสมอ ส่งผลให้ทางหอพักอพาร์ทเม้นต์มีต้นทุนในเรื่องของวัสดุอุปกรณ์
สิ้นเปลืองอยู่ตลอด วิธีป้องกันหรือลดความเสี่ยงในด้านนี้ คือ มีการจ้างช่างซ่อมบ ารุงเป็นครั้งคราว 
เพ่ือไม่รับภาระค่าจ้างต่อเดือน รวมถึงเลือกใช้วัสดุอุปกรณ์ที่มีความคงทนต่อการใช้งานมากกว่าปกติ 
เพ่ือลดภาระในระยะยาว 
 

2.5 การประเมนิความเสีย่งและแนวโนม้ของธรุกิจ 
 ในการท าธุรกิจหอพักนั้น การเข้ามาแข่งขันในธุรกิจประเภทหอพักสามารถเข้ามาได้ไม่ยาก
นัก เห็นได้จากจ านวนหอพักที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี ประกอบกับความต้องการที่พักอาศัย ที่เพ่ิมขึ้น
จ านวนมากจากการขยายโอกาสในการศึกษาและระบบเศรษฐกิจที่โตขึ้น แต่ความเสี่ยงที่จะต้องพึงระวัง
ส าหรับการประกอบธุรกิจอาคารชุดพักอาศัย อพาร์ทเม้นท์ หอพักเช่น ความผันผวนของต้นทุนวัสดุ
ก่อสร้าง ความช านาญและรับผิดชอบงานของผู้รับเหมา ตลอดจนมาตรฐานของห้องพักเมื่อเทียบกับ
หอพักใกล้เคียง นอกจากนี้ผู้ประกอบการธุรกิจหอพักยังต้องค านึงถึงข้อก าหนด กฎหมายต่างๆ เกี่ยวกับ
การควบคุมจัดระเบียบธุรกิจหอพัก การก่อสร้างและการต่อเติมอาคารและการช าระภาษีเก่ียวกับธุรกิจ
หอพัก อย่างเคร่งครัดอีกด้วย เพ่ือจะเป็นทางป้องกันไม่ก่อให้เกิดปัญหาต่อธุรกิจในภายหลัง 
 



อตัราการเจริญเติบโตของยอดขาย 

บทที ่3 
การวเิคราะหก์ารแขง่ขัน 

 
3.1 สภาพการแขง่ขนัและทีม่าของการแขง่ขนั 
 3.1.1 ระดบัการแข่งขันอยู่ในเกณฑ์ปานกลาง  เนื่องจากจ านวนห้องเช่าพักอาศัยมีจ านวนไม่
เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 3.1.2 จุดเด่นของการแข่งขัน คู่แข่งมีท าเลที่ตั้งใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนมากกว่า 
 3.1.3 ผู้ครองส่วนครองตลาด ได้แก่ หอพักบ้านดอนขนากและหอพักศรีกิจเพลส 
 3.1.4 กระแสความนิยม เนื่องจากธุรกิจหอพักในบริเวณรอบมหาวิทยาลัยคริสเตียนยังไม่
เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค จึงเป็นธุรกิจที่ได้รับความสนใจต่อผู้ลงทุน 
 

3.2 คู่แขง่ขนัของธรุกจิ 
 3.2.1 คู่แข่งขันหลัก ได้แก่ หอพักบ้านดอนขนาก 
 3.2.2 คู่แข่งรอง ได้แก่ บ้านเช่า 
 

3.3 การวเิคราะหส์ถานภาพทางธรุกจิ 
     ภาพที่ 3.1 : การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
  
 
  
 
  
 
  
 
  
  
 Stars หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูง และมีอัตราการเติบโตมากกว่า 10% หอพัก
ศรีกิจเพลสจึงจัดไว้ในช่วง Stars เพราะหอพักศรีกิจเพลสเป็นหอพักใหม่ที่สุดในย่านนี้โดยมีรูปแบบ
อาคารที่มีความโมเดริน์และทันสมัย รวมถึงการน าเอานวัตกรรมสมัยใหม่ต่างๆมาใช้ในการก่อสร้างและมี
เอกลักษณ์ที่โด่ดเด่นกว่าคู่แข่งขันที่มีอยู่ในตลาด ท าให้มีอัตราการเติบโตสูงขึ้นเรื่อยๆ  

*หอพกับ้านดอนขนาก 

* ศรีกิจเพลส 

     * บ้านเชา่ 

Question 
marks 

Stars 

   Dogs cash cows 

 

อตัราการเจริญเติบโตของตลาด 
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 Cash Cows เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูง แต่มีอัตราการเจริญเติบโตต่ า หรือถึงจุด
อ่ิมตัวแล้ว หอพักบ้านดอนขนากจึงจัดไว้ในช่วง Cash Cows  เพราะหอพักบ้านดอนขนากเป็นหอพักที่
เปิดบริการมาค่อนข้างนาน มีรูปแบบที่ล้าสมัย ไม่มีการพัฒนาสิ่งอ่ืนๆเพ่ิมเติม จึงท าให้หอพักบ้านดอน
ขนากเป็นหอพักท่ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงแต่มีการเติบโตที่ค่อนข้างต่ า 
 Question Mark เป็นผลิตภณัฑ์ที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูง แต่ยังมีส่วนแบ่งการตลาดต่ า บริษัท
ควรจะผลักดันให้ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มนี้เติบโตเป็น Star 
 Dogs เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีอัตราการเจริญเติบโตต่ า และมีส่วนแบ่งทางการตลาดต่ า ไม่คุ้มค่าที่จะ
ลงทุนเพิ่มพวกบ้านเช่าจึงถูกจัดไว้ในช่วง Dogs เพราะบ้านเช่ามีสภาพที่เก่าและทรุดโทรมรวมถึง
สภาพแวดล้อมที่ไม่น่าอยู่และระยะทางที่ไกลพอสมควรในการเดินทาง จึงไม่เป็นที่นิยมในท้องตลาด 
 

3.4 การวเิคราะหต์ าแหน่งของสนิคา้ 
 3.4.1 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์  

 ศรีกิจเพลส เป็นธุรกิจประเภทห้องพักให้เช่าทั้งรูปแบบรายเดือนและรายวันมี
รูปทรงหอพักที่มีความทันสมัยสไตล์โมเดิร์นเหมาะกับยุคปัจจุบัน มีการน าเอานวัตกรรมสมัยใหม่มาใช้
ในเรื่องของวัสดุอุปกรณ์การก่อสร้างที่ช่วยในเรื่องของการประหยัดพลังงาน การลดโลกร้อนหรือ
พลังงานสะอาดมากขึ้น เน้นการบริการที่ดีและความสะอาดของตัวอาคารให้เป็นมาตราฐานสากลโดย
ห้องพักของศรีกิจเพลสประกอบไปด้วย เฟอร์นิเจอร์ที่ครอบครัน อาทิเช่น เครื่องใช้ไฟฟ้าต่างๆ ทีวี 
แอร์ ตู้เย็น เตียง ตู้เสื้อผ้า โต๊ะท างาน ท าให้ผู้เช่าพักสามารถมาพักอาศัยได้ทันที รวมถึงการบริการ
อินเตอร์เน็ตฟรีแห่งแรกในย่านนี้อีกด้วย พร้อมทั้งมีส่วนกลางไว้คอยให้บริการมากเพียงพอต่อความ
ต้องการของผู้บริโภค เช่น ที่จอดรถ ศาลา พ้ืนที่สีเขียว รวมถึงมีการให้ยืมจักรยารบริการฟรีเพื่อเพ่ิม
ความสะดวกสบายให้แก่ผู้เช้าพักอาศัยอีกด้วย  

 คู่แข่ง ได้แก่         
 หอพักบา้นดอนขนาก มีท าเลที่ตั้งท่ีใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนมากกว่าหอพักศรี
กิจเพลสเพียงเล็กน้อย มีฐานลูกค้าเก่ามากกว่าเพราะหอพักบ้านดอนขนากก่อตั้งก่อนท าให้เป็นที่รู้จัก
ในตลาดมากกว่า  
 บ้านเช่า มีระยะทางที่ไกลกว่ามหาวิทยาลัยคริสเตียนค่อนข้างมาก รวมถึง
เส้นทางการเดินทางท่ีเปลี่ยวและอันตราย จึงไม่ได้รับความนิยมถึงแม้อัตราค่าเช่าจะถูกกว่า 
 3.4.2 ราคาผลิตภัณฑ์ 

 ศรีกิจเพลส ค่าเช่าห้องรายเดือน 4,000 บาท/เดือน ค่าเช่าห้องพักรายวัน 490 
บาท/วัน 
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 คู่แข่ง ได้แก่         
 หอพักบ้านดอนขนาก ค่าเช่าห้องรายเดือน 4,500-5,000 บาท/เดือน 
อินเตอร์เน็ต 300 /เครื่อง/ 1 รหัสบ้านเช่า ค่าเช่าห้องรายเดือน 2,000-2,500 บาท/เดือน 

3.5 การวเิคราะห์ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 
 3.5.1 ท าเลที่ตั้ง หอพักศรีกิจเพลสอยู่ใกล้กับมหาวิทยาลัยคริสเตียนและอยู่ใกล้กับแหล่งสิ่ง

อ านวยความสะดวกต่างๆ เช่น ร้านซักรีด ร้านอาหาร เป็นต้น 

 3.5.2 ราคา มีราคาที่ถูกกว่า ถ้าเปรียบเทียบกับคู่แข่งในระดับเดียวกัน ท าให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่า

ในการเลือกมาใช้บริการ 

 3.5.3 การบริการของหอพักศรีกิจเพลสจะเน้นการบริการที่มีคุณภาพ มีความสะอาดและเน้น

ในเรื่องความปลอดภัย บริหารงานโดยเจ้าของกิจการโดยตรง ท าให้สามารถตอบสนองความต้องของ

ลูกค้าได้อย่างตรงจุดและรวดเร็ว 

 3.5.4 รูปลักษณ์อาคาร รูปทรงของตึกมีความทันสมัย  วัสดุที่ใช้มีมาตรฐานสูง  การออกแบบ

โครงสร้างของตึกยังค านึงความปลอดภัยจากภัยธรรมชาติ เช่น แผ่นดินไหว ที่อาจเกิดขึ้นเมื่อไหร่ก็ได้  

อีกท้ังได้ยังน านวัตกรรมใหม่เข้ามาใช้ที่ช่วยในเรื่องของการประหยัดพลังงาน 

 3.5.6 มีการให้บริการอินเตอร์เน็ตฟรี รวมถึงจักรยานให้บริการฟรี เป็นแห่งแรกในย่านนี้ จึง

ท าให้ได้รับความสนใจเพ่ิมมากข้ึนจากผู้เข้าพักอาศัย เพราะจะท าให้ประหยัดในเรื่องของค่าใช้จ่าย

อินเตอร์เน็ตแล้ว ยังเพิ่มความสะดวกสบายในการเดินทางอีกด้วย 

 3.5.7 มีบริการห้องพักรายวัน ที่มีมาตรฐานแห่งแรกในย่านนี้ เนื่องจากส่วนใหญ่จะเป็น

หอพักหญิง จะท าให้กลุ่มผู้ปกครองที่เป็นผู้ชายไม่สามารถเข้าพักอาศัยได้ ท าให้บริการห้องพักรายวัน

สามารถรองรับกลุ่มพักอาศัยที่เป็นผู้ชายหรือเป็นครอบครัวได้ 

 3.5.8 เป็นหอพักใหม่ที่สุดในย่านนี้ ท าให้ผู้พักอาศัยสนใจที่จะย้ายมาอยู่กับหอพักศรีกิจเพลส 

เพราะว่าส่วนใหญ่คู่แข่งจะเป็นหอพักท่ีสร้างมาระยะเวลาหนึ่งท าให้อาจจะเกิดความเสื่อมโทรมได้ 

โดยส่วนใหญ่หอพักใหม่จะได้รับความนิยมค่อนข้างมาก เนื่องจากมีความใหม่และความทันสม 

 

 



บทที ่4 
การจดัท ากลยทุธแ์ละแผนปฏบิตัิการ 

 
4.1 กรอบแนวความคดิทีน่ าไปสู่กลยทุธ์ 
     ภาพที่ 4.1 : กรอบแนวความคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 

 

 
 

4.2 แนวคิดและทฤษฎีทีน่ ามาใช ้
 4.2.1  ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 4.2.2  ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธแ์ละแผนปฏบิตัิการ 

 ในขั้นตอนการจัดท าแผนธุรกิจศรีกิจอพาร์ทเม้นท์ จัดท าขึ้นเพื่อการวางแผนการด าเนินการ

ประกอบธุรกิจศรีกิจอพาร์ทเม้นท์ โดยใช้วิธีศึกษาข้อมูลโดยใช้การส ารวจถึงแนวโน้มทางตลาด รวมถึง

ปัจจัยสภาพแวดล้อมต่างๆ ที่เกี่ยวกับธุรกิจศรีกิจอพาร์ทเม้นท์  ขั้นตอนของการศึกษาวิจัยมีดังต่อไปนี้ 
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4.4 กลยุทธก์ารตลาด 
 กลยุทธ์ในด้านการตลาด (Marketing) ที่หอพักนิยมใช้ในการแข่งขัน จะใช้แนวคิด 4Cs ซ่ึง
ประกอบด้วย 
 4.4.1 Customer Costs การตั้งราคาค่าเช่าให้เป็นราคาที่ผู้ใช้บริการพึ่งพอใจและผู้ใช้บริการเกิด
ความรู้สึกว่าราคาเป็นธรรม รวมทั้งได้มีการจัดการลดราคาเป็นบางครั้ง เพื่อจูงใจให้ผู้ใช้บริการต้องการ
เช่าอพาร์ทเม้นท์และมีการใช้กลยุทธ์ตั้งราคาตามภาพลักษณ์ คือ ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพและ
การบริการที่ผู้เช่าพักได้รับจะคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป โดยก าหนดราคาของห้องพักและค่าน้ าประปา – ค่า
ไฟฟ้า ไว้ดังนี้  
 - ค่าห้องพักแบบรายเดือน  ราคา 4,000 บาท/เดือน 
 - ค่าห้องพักแบบรายวัน  ราคา 490 บาท/วัน 
 - ค่าน้ าประปา     ราคา 100 บาท/คน 
 - ค่าไฟฟ้า      ราคา 7 บาท/หน่วย 
 4.4.2 Customer Value มูลค่าที่ลูกค้าจะได้รับตรงกับความคาดหวังหรือความต้องการในการ
เช่า มุ่งเน้นความคุ้มค่าของลูกค้าเป็นจุดขาย ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
 1. การออกแบบอาคารเป็นแบบ Green Building (อาคารอนุรักษ์พลังาน) เพ่ือให้
สามารถประหยัดพลังงานสิ้นเปลือง ช่วยประหยัดค่าใช้จ่าย ค่าน้ าประปา ค่าไฟฟ้าให้กับผู้เช่าพักและ
กิจการได้และยังเป็นการลดสภาวะโลกร้อนที่ก าลังเป็นปัญหาใหญ่ในปัจจุบันได้อีกด้วย 
 2. ระบบสาธารณูปโภคภายในโครงการที่มีความพร้อมและความสามารถในการอ านวย
ความสะดวกสบายต่อผู้เข้าพักได้อย่างดีเยี่ยม 
 3. มีส่วนกลาง พื้นที่สีเขียว สวนหย่อมไว้ส าหรับออกก าลังกาย พักผ่อนหย่อนใจและคลาย
เครียดจากสภาวะแวดล้อมภายนอก การเรียน เพ่ือนร่วมงาน ปัญหาต่างๆได้ 
 4. รูปแบบห้องพักมีความทันสมัยและโมเดิร์น พร้อมทั้งมีความหลายหลายสามารถตอบ
ทุกความต้องการของผู้เข้าพักได้ โดยเหมาะสมกับทุกเพศ ทุกวัย 
 4.4.3 Convenience ศรีกิจเพลส อพาร์ทเม้นท์มีร้านค้าและร้านสะดวกซ้ือต่างๆให้บริการ
โดยรอบอพาร์ทเม้นท์ เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายต่อความเป็นอยู่ รวมถึงมีร้านอาหารที่สามารถสั่งบริการ
ส่งฟรีถึงห้องพัก พร้อมทั้งมีบริการซัก อบ รีด ไว้ให้บริการใต้หอพักอีกด้วย ท าให้ผู้เข้าพักอาศัยรู้สึก
สะดวกสบายในความเป็นอยู่ในชีวิตประจ าวันในการเข้าพักกับศรีกิจเพลส อพาร์ทเม้นท์ 
 4.4.4 Communication  
 1. โครงการศรีกิจเพลสมีการจัดตั้งป้ายโฆษณาเพ่ือเชิญชวนให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เข้า
มาเยี่ยมชมอพาร์ทเม้นท์ โดยเน้นการแนะน าห้องพักเป็นหลักซึ่งมีการพนักงานคอยให้บริการที่ส านักงาน 
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ซึ่งลูกค้าจะได้รับข้อมูลและรับทราบเงื่อนไขในการของการเช่าพักอพาร์ทเม้นท์จากพนักงานโดยตรง ซึ่ง
สามารถซักถามได้เมื่อมีข้อสงสัยใดๆ 
 2. สถานที่ตั้งของ ศรีกิจเพลส อพาร์ทเม้นท์ อยู่ใกล้กับมหาวิทยาลัยคริสเตียน ซึ่งสะดวก
ในการเดินทาง พร้อมทั้งมีรถประจ าทางผ่านอยู่ตลอดเวลา ท าให้สะดวกต่อการเดินทางเข้าตัวเมือง
นครปฐม หรือเข้ากรุงเทพมหานคร โดยเดินทางไปตัวเมืองนครปฐมใช้เวลา 15 นาที เดินทางเข้า
กรุงเทพมหานครใช้เวลาเพียง 1.30 ชั่วโมงเท่านั้น 
 3. ศรีกิจเพลส อพาร์ทเม้นท์ มีการท ากลุ่มเพจของอพาร์ทเม้นท์รวมถึงกลุ่มไลน์ต่างๆ 
ให้กับผู้เข้าพักหรือผู้ที่สนใจสามารถสอบถามข้อมูลข่าวสารรวมถึงโปรโมชั่นต่างๆได้ทางกลุ่มหรือเพจที่อ
พาร์ทเม้นท์จัดท าขึ้น เพื่อสร้างความสะดวกสบาย รวมถึงการแจ้งซ่อมห้องพักต่างๆได้อย่างรวดเร็วอีก
ด้วย ท าให้ผู้เข้าพักอาศัยได้รับการบริการที่รวดเร็วทันใจ 

 

4.5 แผนงานดา้นการเงนิและงบประมาณ 

 4.5.1 แหลง่เงนิทนุ 
 แหล่งเงินทุนภายใน (Internal Source of Fund) เป็นแหล่งเงินทุนที่ใช้ได้ไม่

จ ากัดและไม่มีก าหนดที่ต้องใช้คืน อย่างในกรณีหอพักศรีกิจเพลสมีการใช้เงินส่วนตัวของเจ้าของ
กิจการทั้งหมด ซึ่งเป็นผลดีในเรื่องของการลดภาระค่าใช้จ่ายของอัตราดอกเบี้ยมีข้อเสียคือต้อง
รับภาระความเสี่ยงสูงด้วยตัวเอง 

 แหล่งเงินทุนภายนอก (External Source of Fund) เป็นแหล่งเงินทุนที่ธุรกิจ
ได้มาจากบุคคล องค์กร หรือสถาบันอื่นๆ ภายนอกกิจการ ซึ่งการเลือกใช้แหล่งเงินทุนภายนอกนี้มี
ข้อดี คือ ไม่ต้องรับความเสี่ยงในการลงทุนเอง แต่ข้อเสียคือ มีภาระในเรื่องของอัตราดอกเบี้ยส่งผลให้
รายจ่ายต่อเดือนสูงขึ้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



42 

 

4.6 งบประมาณการลงทนุ 
     ตารางที่ 4.1 : งบประมาณการลงทุน 
 

  
  
 
 
 
 
 
 
 

รายการ รวม 

แหล่งที่มา 

สว่นของเจา้ของ เจ้าหนี(้เงนิกู้ยมื) 

• สนิทรพัยถ์าวร 

ค่าที่ดิน+ค่าปรับปรุงท่ีดิน 3,000,000.00 3,000,000 - 

• สนิทรพัยถ์าวรทีค่ดิคา่เสือ่ม 

ค่าก่อสร้าง+ค่าตกแต่ง 6,000,000.00 6,000,000.00 - 

รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 6,000,000.00 - - 

สินทรัพย์ถาวรรวมทั้งสิ้น 9,000,000.00 - - 

• คา่ใชจ้า่ยกอ่นเริม่ด าเนนิงาน 

ค่าจดทะเบยีน 100,000.00 100,000.00 - 

เครื่องปรับอากาศ 300,000.00 300,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 - 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 500,000.00 - - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 9,500,000.00 9,500,000.00 - 
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4.6.1 คา่เสือ่มและตดัจ่าย 

        ตารางที่ 4.2 : ค่าเสื่อมและตัดจ่าย 

 
 
 
 

การค านวณคา่เสื่อมราคา ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 6,000,000 คิดค่าเสื่อม 20 ปี 
 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 300,000 600,000 900,000 1,200,000 1,500,000 

โอนไปงบดุล 
     

รวมสินทรัพย์ที่คิดค่าเสื่อม 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

หักค่าเสื่อมราคาสะสม 300,000 600,000 900,000 1,200,000 1,500,000 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 5,700,000 5,400,000 5,100,000 4,800,000 4,500,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 400,000 ตัดจ่ายภาย 5 ปี 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ตัดจ่ายสะสม 80,000 160,000 240,000 320,000 400,000 

โอนไปงบดุล 
     

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

หักตัดจ่ายสะสม 80,000 160,000 240,000 320,000 400,000 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินการ 320,000 240,000 160,000 80,000 - 
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4.7 งบประมาณรายได้ 
      ตารางที่ 4.3 : งบประมาณรายได้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การประมาณ 
การรายได ้

 รายได ้ 
100% 

ปทีี ่1     ปทีี ่2     ปทีี ่3     ปทีี ่4   ปทีี ่5 

จ านวนหอ้งทั้ง 
หมด 30 ห้อง 

 ต่อเดือน ไตรมาส 
   ที ่1 

ไตรมาส 
   ที ่2 

ไตรมาส 
   ที ่3 

ไตรมาส 
  ที่ 4 

    รวม     

จ านวนหอ้งพัก 
รายเดือน  

  20    80,000    80%    90%   100%   100%  95% โดยเฉลี่ยตลอดไป 

ค่าเช่าห้องพัก 
รายเดือนต่อห้อง 

4,000  192,000.00 216,000.00 240,000.00 240,000.00 888,000.00 843,600.00 843,600.00 843,600.00 843,600.00 

จ านวนหอ้งพัก
รายวัน 

10   147,000   60%   80%   80%   60%  80% โดยเฉลี่ยตลอดไป 

ค่าเช่าห้องพัก
รายวัน 

 490  264,600.00 352,800.00 352,800.00 264,600.00 1,234,800.00 987,840.00 987,840.00 987,840.00 987,840.00 

รายได้ค่าเช่า   456,600.00 568,800.00 592,800.00 504,600.00 2,122,800.00 1,831,440.00 1,831,440.00 1,831,440.00 1,831,440.00 

รายได้ค่าส่วนต่าง
น้ า+ค่าไฟฟ้า 
15%ของรายได้ 

  68,490.00 85,320.00 88,920.00 75,690.00 318,420.00 274,716.00 274,716.00 274,716.00 274,716.00 

รวมรายได้       2,441,220.00 2,106,156.00 2,106,156.00 2,106,156.00 2,106,156.00 

ภาษีโรงเรือน
ประมาณ1  
เดือนของรายได้ 

42,050.00           
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4.8 การวเิคราะหผ์ลตอบแทน 
      ตารางที่ 4.4 : การวิเคราะห์ผลตอบแทน 
 

อตัราสว่นทางการเงนิ   ปทีี ่1   ปทีี ่2   ปทีี ่3   ปทีี ่4  ปีที ่5 

การวดัสภาพคลอ่งทางการเงนิ 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 4.17 8.70 12.14 15.70 19.42 

การวดัประสทิธภิาพการใชท้รพัยส์นิ 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 0.46 0.39 0.41 0.43 0.46 

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) 0.23 0.17 0.16 0.15 0.14 

การวดัความสามารถในการช าระหนี้ 

อัตราส่วนหน้ีต่อทุน (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.05 0.03 0.03 0.03 0.03 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบีย้ (เท่า) - - - - - 

การวดัความสามารถในการท าก าไร 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.12 0.08 0.07 0.07 0.06 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.12 0.08 0.07 0.07 0.06 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 0.99 0.99 0.99 0.99 0.99 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 0.73 0.65 0.64 0.63 0.61 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 0.51 0.46 0.45 0.44 0.43 

ขอ้มลูทางการเงนิจากการลงทนุ 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿7,282,239.30 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 16.33% 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 6.317 
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4.9 งบประมาณ 
4.9.1 งบประมาณกระแสเงนิสด 

ตารางที่ 4.5 : งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

สนิทรพัย ์ ปทีี่ 1 ปทีี่ 2 ปทีี่ 3 ปทีี่ 4 ปทีี่ 5 

สนิทรพัยห์มนุเวยีน 
     

เงนิสดและเงนิฝากธนาคาร 2,387,043.35 3,558,608.19 4,865,462.68 6,150,141.17 7,410,426.06 

รวมสนิทรพัยห์มนุเวยีน 2,387,043.35 3,558,608.19 4,865,462.68 6,150,141.17 7,410,426.06 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 5,700,000.00 5,400,000.00 5,100,000.00 4,800,000.00 4,500,000.00 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินการ 320,000.00 240,000.00 160,000.00 80,000.00           - 

ที่ดิน 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

รวมสนิทรพัยห์นีส้นิ 
และสว่นของเจา้ของ 11,407,043.35 12,198,608.19 13,125,462.68 14,030,141.17 14,910,426.06 

ภาษีเงินไดค้้างจ่าย 572,113.01 409,103.35 400,787.35 391,639.75 381,577.39 

เงินกู้จากสถาบันการเงิน - - - -          - 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 9,500,000.00 9,500,000.00 9,500,000.00 9,500,000.00 9,500,000.00 

ก าไรสะสม 1,334,930.35 2,289,504.84 3,224,675.33 4,138,501.42 5,028,848.67 

รวมหนีส้นิและสว่น 
ของเจา้ของ 11,407,043.35 12,198,608.19 13,125,462.68 14,030,141.17 14,910,426.06 
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 4.9.2 NPV,IRR 
                  ตารางที่ 4.6 : NPV,IRR 
 

ปีที ่/ กระแสเงนิสด   

กระแสเงนิสดจา่ย ณ วนัลงทนุ - 9,500,000.00 

1  กระแสเงนิสดรบั 2,387,043.35 

2  กระแสเงนิสดรบั 1,171,564.84 

3  กระแสเงนิสดรบั 1,306,854.49 

4  กระแสเงนิสดรบั 1,284,678.49 

5  กระแสเงนิสดรบั* 1,260,284.89 

6  กระแสเงนิสดรบั* 1,606,084.89 

7  กระแสเงนิสดรบั* 1,606,084.89 

8  กระแสเงนิสดรบั* 1,606,084.89 

9  กระแสเงนิสดรบั* 1,606,084.89 

10  กระแสเงนิสดรบั* 1,406,084.89 

11  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

12  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

13  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

14  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

15  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

16  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

17  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

18  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

19  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

20  กระแสเงนิสดรบั* 6,266,693.38 

 
*** ในปีที่ 10 ทาสีตึกและคิดค่าเช่าเพิ่ม 10% 
**ในปีที่ 20 บวกค่าที่ดินคืนโดยมีมูลค่าเพ่ิมขึ้น 50% 4,500,000 บาท 
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 4.9.3 งบประมาณกระแสเงนิสด 
            ตารางที่ 4.7 : งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 2,607,165.00 2,083,765.50 2,083,765.50 2,083,765.50 2,083,765.50 

หักต้นทุนผันแปร 26,071.65 20,837.66 20,837.66 20,837.66 20,837.66 

ก าไรส่วนเกิน 2,581,093.35 2,062,927.85 2,062,927.85 2,062,927.85 2,062,927.85 

หักต้นทุนคงที ่ 674,050.00 699,250.00 726,970.00 757,462.00 791,003.20 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 1,907,043.35 1,363,677.85 1,335,957.85 1,305,465.85 1,271,924.65 

หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี
เงินได ้ 1,907,043.35 1,363,677.85 1,335,957.85 1,305,465.85 1,271,924.65 

หักภาษี 30% 572,113.01 409,103.35 400,787.35 391,639.75 381,577.39 

ก าไรสุทธิ 1,334,930.35 954,574.49 935,170.49 913,826.09 890,347.25 

            ตารางที่ 4.8 : ก าไรสะสม ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นป ี - 1,334,930.35 2,289,504.84 3,224,675.33 4,138,501.42 

บวกก าไรสุทธิ 1,334,930.35 954,574.49 935,170.49 913,826.09 890,347.25 

หักเงินปันผล - - - - - 
ก าไรสะสมปลาย
งวด 1,334,930.35 2,289,504.84 3,224,675.33 4,138,501.42 5,028,848.67 
ยกยอดไปงบ
กระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 572,113.01 409,103.35 400,787.35 391,639.75 381,577.39 
ภาษีเงินไดค้้าง
จ่ายที่เพิ่มขึ้น 572,113.01 - 163,009.65 - 8,316.00 - 9,147.60 - 10,062.36 
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4.10 แผนรองรบัการขยายธรุกิจในอนาคต 
       4.10.1 รูปแบบการขยายธุรกิจ 

จากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัย 
คริสเตียนผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะในอันที่จะน าไปสู่แผนรองรับในอนาคต ดังต่อไปนี้ 

ก. มีการปรับปรุงด้านสภาพแวดล้อมเช่น บริเวณท่ีจอดรถเพียงพอสาหรับผู้พักอาศัย 
ภูมิทัศน์และทัศนียภาพโดยรอบบริเวณหอพักในเขตกรุงเทพมหานครต่างๆ ให้มีความสวยงาม และ
สะอาดอยู่ตลอดเวลา 

ข. มีการก าหนดพ้ืนที่ของหอพักให้มีความเป็นระเบียบและช่วยกันรักษาความสะอาด 
ค. มีเจ้าหน้าที่บริการผู้สนใจซื้อหอพักอย่างเพียงพอ เพ่ือให้ความช่วยเหลือแก่ผู้สนใจ

เช่าหอพักในด้านต่างๆ รวมถึงให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจเช่าหอพัก 
ง. มีการวางแผนในด้านการก าหนดผังเมือง การปรับภูมิทัศน์ให้มีความเหมาะสมกับ

หอพักเพ่ือความสวยงามและความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
จ. จัดเตรียมสถานที่จอดรถให้เพียงพอและมีเจ้าหน้าที่คอยดูแลอยู่ตลอดเวลา  
ฉ. มีก าหนดจัดอบรมพนักงานต้อนรับเจ้าหน้าที่และผู้ประกอบการในเรื่องบุคลิกภาพ  

มนุษย์สัมพันธ์และการมีจิตใจให้บริการที่ดี (Service Mind) อย่างต่อเนื่องเพ่ือเป็นการสร้างจิตส านึกท่ีดี
ในการให้บริการลูกค้า 

ช. ผลการศึกษาครั้งนี้สามารถใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นในการศึกษาวิจัยในเชิงท านายหรือ
การศึกษาเชิงทดลองและการศึกษาระยะยาวต่อไป 
 4.10.2 โอกาสและอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

ก. โอกาสของการขยายธุรกิจ 
 ปริมาณความต้องการที่พักอาศัยย่านมหาวิทยาลัยคริสเตียน  ยังคงมีไม่

เพียงพอต่อจ านวนความต้องการของผู้เช่าพัก 
 มหาวิทยาลัยคริสเตียน  มีการพัฒนาที่ดิน รวมถึงมีการเพ่ิมสาขาวิชาอยู่เสมอ  

ส่งผลให้จ านวนนักศึกษาเพ่ิมสูงขึ้น  ท าให้ความต้องการเช่าที่พักอาศัยเพ่ิมมีแนวโน้มสูงขึ้นไปด้วย 
 เนื่องจากปัจจุบันความต้องการบุคคลากรที่มีวิชาชีพพยาบาลศาสตร์สูงขึ้น 

อีกท้ังความต้องการของต่างประเทศที่จะต้องการพยาบาลไทยนั้นมีสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว เพราะ
ชาวต่างชาติเห็นว่าคนไทยนั้นเป็นคนมีน้ าใจ โอบอ้อมอารี นุ่มนวล เรียบร้อย การเรียนวิชาชีพ
พยาบาลศาสตร์จึงนับว่าเป็นอาชีพที่มั่นคงและมีตลาดแรงงานรองรับแน่นอน ส่งผลให้มีนักศึกษา
สมัครเข้าเรียนมากข้ึน ความต้องการที่อยู่ก็จะสูงขึ้นตามไปด้วยเช่นกัน 
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ข. อุปสรรคของการขยายธุรกิจ 
 ค่าแรง ค่าวัสดุก่อสร้าง เพ่ิมข้ึนอยู่ตลอดเวลา  ส่งผลให้หอพักมีภาระ

ค่าใช้จ่ายสูงขึ้น 
 ธุรกิจหอพัก เป็นธุรกิจที่มีห้องพักไว้เพ่ือเช่า เมื่อมีการเช่าพัก อาจมีปัญหาใน

เรื่องของความเสื่อมโทรมของห้องพักอยู่บ่อยๆ ส่งผลให้มีภาระค่าใช้จ่ายในด้านของการซ่อมบ ารุงอยู่
เสมอ 

 มีคู่แข่งรายใหม่เพ่ิมขึ้นอยู่เสมอ ท าให้อาจเสียส่วนทางการตลาดให้แก่คู่
แข่งขัน 
 4.10.3 แผนการใช้ทรัพยากร 

ก. ทางหอพัก ศรีกิจ เพลสมีการน าเอาวัสดุเหลือใช้จากอาคารเดิม มาต่อเติมหรือ
ตกแต่งในส่วนต่างๆ เช่น หัวเตียง ชั้นวางของ กระเบื้อง ท าให้ลดภาระค่าใช้จ่ายลง 

ข. มีการควบคุมการสั่งซื้อวัสดุก่อสร้างอย่างเคร่งครัด ไม่ให้วัสดุก่อสร้างเหลือใช้เกิน
ความจ าเป็น ท าให้ควบคุมค่าใช้จ่ายได้อย่างคุ้มค่าที่สุด 

ค. หอพัก ศรีกิจ เพลสมีการน าทรัพยากรน้ าที่ใช้แล้วน ากลับมาใช้ในธุรกิจ เช่น รด
น้ าต้นไม้ หรือท าความสะอาดส่วนกลาง ซึ่งน้ าที่น ามาใช้ผ่านกระบวนการความสะอาดอย่างมี
มาตรฐาน 
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การศึกษาครั้งนี้เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัย 
คริสเตียน มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัย บริเวณใกล้
มหาวิทยาลัยคริสเตียน กลุ่มตัวอย่างของการวิจัย จ านวน 400 คนการวิเคราะห์แบ่งเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยแบ่งการน าเสนอข้อมูลออกเป็น 4 ตอน คือ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรม ทัศนคติ 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน 
ตอนที ่1  ประชากรศาสตร์ 
1. เพศ    ชาย   หญิง 
2. อาชีพ    นักเรียน,นักศึกษา   รับราชการ              รัฐวิสาหกิจ 

    บริษัทเอกชน   ธุรกิจส่วนตัว            อ่ืนๆ 
3. ระดับการศึกษา  ต่ ากว่าปริญญาตรี       ปริญญาตรี    สูงกว่าปริญญาตรี 
4. รายครอบครัวได้ต่อเดือน 

   ต่ ากว่า 10,000 บาท     10,001 - 20,000 บาท 
    20,001 - 30,000 บาท    30,001 บาทข้ึนไป 
5. แหล่งที่มาของรายได้ 

  พ่อแม่ , ผู้ปกครอง   ทุนการศึกษา    กู้ยืม   ท างานเอง 
ตอนที ่2  ปัจจัยทางการตลาดที่ช่วยในการตัดสินใจ 
1. ท่านเลือกเช่าหอพักจากเหตุผลใดมากที่สุด 

   ราคา                 ท าเลที่ตั้ง      รูปแบบของอาคาร    
   มีที่จอดรถ               สิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก   

2. ท่านสนใจเลือกดูที่พักจากแหล่งข่าวใดมากท่ีสุด 
  ป้ายโฆษณาที่พบตามสถานที่ต่างๆ   สื่อโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
  ตามค าบอกกล่าวของเพ่ือน, คนรู้จัก   อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

3. ราคาที่ท่านต้องการเช่าหอพัก 
  ต่ ากว่า 2,000 บาท             2,000 - 3,000 บาท           3,001- 4,000 บาท 
  4,001 - 5,000 บาท            5,001 บาทข้ึนไป 

4. ระยะเวลาที่ท่านต้องการเช่าหอพัก 
   ต่ ากว่า 6 เดือน                 6 เดือน - 1 ปี                     มากกว่า 1  

5. สิ่งที่ต้องการให้มีในห้องพัก (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  เตียง   โทรทัศน์   ตู้เย็น  เครื่องปรับอากาศ 
 เครื่องท าน้ าอุ่น  เคเบิ้ล   อินเตอร์เน็ต  ตู้เสื้อผ้า 
 โต๊ะเขียนหนังสือ  ชั้นวางของ   ราวตากผ้า  โทรศัพท์ภายใน 
 โต๊ะเครื่องแป้ง  อ่ืนๆ โปรดระบุ................ 
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6. หอพักท่ีท่านต้องการพักอาศัยควรมีสิ่งอวยความสะดวกภายนอกห้องใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
 ระบบคีย์การ์ด  กล้อง cctv  ที่จอดรถ  เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ 
 ตู้น้ าหยอดเหรียญ  ถังขยะรวม  ลิฟท ์  แม่บ้านท าความสะอาด 
 ร้านซักอบรีด   ร้านอาหาร  ร้านเสริมสวย ยามรักษาความปลอดภัย 
 สวนหย่อม   ตู้รับจดหมาย ร้านสะดวกซ้ือร้านเช่าหนังสือ 
 ร้านถ่ายเอกสาร  อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 

ตอนที ่3  ปัจจัยทางด้านพฤติกรรมศาสตร์และทัศนคติ 
1. ชื่อเสียงของหอพักหรือเจ้าของหอพัก มีผลต่อการเลือกหอพักของท่านหรือไม่ 

มีผลมากที่สุด       มีผลบ้าง     ไม่มีผล 
2. การบริการหรือการใส่ใจของพนักงานมีผลต่อการเลือกหอพักของท่านหรือไม่ 

  มีผลมากที่สุด       มีผลบ้าง     ไม่มีผล 
3. ใครเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกหอพักของท่านมากที่สุด 

  ตัวท่านเอง           เพ่ือน              พ่อแม่,ผู้ปกครอง        
4. เหตุผลที่จะท าให้คุณทนไม่ไหวต้องย้ายที่พักท่ีคุณอาศัยอยู่สามารถมาจากเหตุผลใดบ้าง 

 เสียงรบกวนจากห้องข้างๆ   เพ่ือนชักชวนให้ย้าย   
 ไม่ชอบบุคคลากรที่ท างานที่พักของคุณ  ราคารวมเสร็จสรรพแพงจนเกินไป 
 ไม่มีที่จอดรถ     กฎระเบียบเข้มงวดมากเกินไป 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ......... 

ตอนที ่4  ข้อเสนอแนะ 
1. โปรโมชั่นแบบไหนที่ท่านคิดว่าอยากให้มีในการพักอาศัย (เลือกเพียง 1 ข้อ) 

  ส่วนลดค่าห้อง  อินเตอร์เน็ตฟรี   บริการรถจักรยานฟรี   อ่ืนๆ....... 
2. ห้องพักขนาดไหน ที่ตอบสนองความต้องการของท่านมากท่ีสุด  

>25 ตรม.   25- 30 ตรม   30 – 35 ตรม.  35 ตรม.ขึ้นไป 
3. จ านวนผู้พักอาศัยที่ท่านคิดว่าเหมาะสมที่สุด 

  1 คน  2 คน  3 คน  4 คนขึ้นไป 
ตอนที ่5  ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
........................................................................................................................ .............................................
.......................................................................................................... ...........................................................
........................................................................ ............................................................................................. 



57 

 

สรปุขอ้มลูจากแบบสอบถาม 
 จากการใช้แบบสอบถามโดยคัดเลือกจากการสุ่มจากนักศึกษาและบุคคลากรของ
มหาวิทยาลัยคริสเตียน จ านวน 400 คน ได้ผลสรุปดังต่อไปนี้ 
 
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตารางที่ 1: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามเพศ  (n = 400) 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 134 33.50 

หญิง 266 66.50 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 
จากตารางที่ 1 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 266 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 66.50 และเพศชาย จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 
 
 
 
 

33% 

67% 

เพศ 

ชาย 

หญิง 
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ตารางที่ 2: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอาชีพ  (n = 400) 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน,นักศึกษา 222 55.50 

รับราชการ 52 13.00 
รัฐวิสาหกิจ 58 14.50 

บริษัทเอกชน 68 17.00 

รวม 400 100.00 
  
 

 
 
 

จากตารางที่ 2 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีอาชีพนักเรียน,นักศึกษา จ านวน 222 
คน คิดเป็นร้อยละ 55.50รองลงมาบริษัทเอกชน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 ต่อมาคือ 
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุด คือ      
รับราชการ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 

 
 
 
 

55% 

13% 

15% 

17% 

อาชีพ 

นกัเรียน,นกัศกึษา รับราชการ รัฐวิสาหกิจ บริษัทเอกชน 
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ตารางที่ 3: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามระดับการศึกษา  (n = 400) 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 100 25.00 

ปริญญาตรี 274 68.50 
สูงกว่าปริญญาตรี 26 6.50 

รวม 400 100.00 

 
 

 
 
 
จากตารางที่ 3 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 

274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมา ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 
ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 
 
 
 
 
 
 

25% 

68% 

7% 

ระดับการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกวา่ปริญญาตรี 
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ตารางที่ 4: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามรายครอบครัวได้ต่อเดือน (n = 400) 
 

รายครอบครวัได้ตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 10,000 บาท 31 7.80 

10,001 - 20,000 บาท 134 33.50 
20,001 - 30,000 บาท 165 41.30 

30,001 บาทข้ึนไป 70 17.50 

รวม 400 100.00 
 
 

  
 
 

จากตารางที่ 4 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายครอบครัวได้ต่อเดือนระหว่าง 
20,001 - 30,000 บาท จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.30 รองลงมา 10,001 - 20,000 บาท 
จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50  ต่อมาคือ  30,001 บาทขึ้นไปจ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.80 

 
 
 

8% 

33% 

41% 

18% 

รายได้ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 10,001 - 20,000 บาท 20,001 - 30,000 บาท 30,001 บาทขึน้ไป 
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ตารางที่ 5: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามแหล่งที่มาของรายได้  (n = 400) 
 

แหล่งที่มาของรายได้ จ านวน ร้อยละ 
พ่อแม่ , ผู้ปกครอง 197 49.30 

ทุนการศึกษา 50 12.50 
กู้ยืม 75 18.80 

ท างานเอง 78 19.50 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 
 
จากตารางที่ 5 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีแหล่งที่มาของรายได้จากพ่อแม่ , 

ผู้ปกครองจ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30 รองลงมา ท างานเอง จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.50  ต่อมาคือ  กู้ยืมจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยท่ีสุด
คือ ทุนการศึกษา จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 

 
 
 
 

49% 

13% 

19% 

19% 

แหล่งรายได้ 

พอ่แม ่, ผู้ปกครอง ทนุการศึกษา กู้ยืม ท างานเอง 
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สว่นที ่2 ข้อมลูปัจจยัสว่นประสมการตลาด 
ตารางที่ 6: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามเหตุผลที่เลือกเช่าหอพัก (n = 400) 
 

เหตผุลทีเ่ลือกเชา่หอพัก จ านวน ร้อยละ 

ราคา 88 22.00 
ท าเลที่ตั้ง 109 27.30 

รูปแบบของอาคาร 81 20.30 

มีที่จอดรถ 78 19.50 
สิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก 44 11.00 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 
 

จากตารางที่ 6 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกเช่าหอพักจากท าเลที่ตั้งจ านวน 109 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.30 รองลงมา ราคา จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00  ต่อมาคือ  รปูแบบของ
อาคารจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30 มีที่จอดรถ จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 รองมา
ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ สิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.00 

 

22% 

27% 
20% 

20% 

11% 

เหตุผล 

ราคา ท าเลท่ีตัง้ รูปแบบของอาคาร มีท่ีจอดรถ สิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพกั 
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ตารางที่ 7: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามแหล่งข่าวที่สนใจเลือกดูที่พัก (n = 400) 
 

แหล่งข่าวทีส่นใจเลอืกดูทีพ่ัก จ านวน ร้อยละ 
ป้ายโฆษณาท่ีพบตามสถานที่ต่างๆ 66 16.50 

สื่อโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 212 53.00 
ตามค าบอกกล่าวของเพื่อน, คนรู้จัก 104 26.00 

อ่ืนๆ 18 4.50 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 
 

จากตารางที่ 7 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกดูท่ีพักจากแหล่งสื่อโฆษณาทาง
อินเตอร์เน็ตจ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมา ตามค าบอกกล่าวของเพ่ือน, คนรู้จัก 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ต่อมาคือ ป้ายโฆษณาที่พบตามสถานที่ต่างๆ  จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อย
ละ 16.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ อื่นๆ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 
 
 
 
 

16% 

53% 

26% 

5% 

แหล่งข่าว 

ป้ายโฆษณาท่ีพบตามสถานท่ีต่างๆ สื่อโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต ตามค าบอกกลา่วของเพ่ือน, คนรู้จกั อ่ืนๆ 
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ตารางที่ 8: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามราคาท่ีต้องการเช่าหอพัก (n = 400) 
 

ราคาทีต่้องการเชา่หอพกั จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 2,000 บาท 39 9.80 

2,000 - 3,000 บาท 89 22.30 
3,001 - 4,000 บาท 183 45.80 

4,001 - 5,000 บาท 45 11.30 

5,001 บาทข้ึนไป 44 11.00 
รวม 400 100.00 

 
 

 
 
 

จากตารางที่ 8 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการเช่าหอพักท่ีราคา 3,001 - 4,000 
บาท จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.80 รองลงมา 2,000 - 3,000 บาท จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.30  ต่อมาคือ  4,001 - 5,000 บาทจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 5,001 บาทข้ึนไปจ านวน 44 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 2,000 บาท จ านวน 
39คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 

 
 

10% 

22% 

46% 

11% 

11% 

ราคาทีต้่องการเช่าหอพกั 

ต ่ากวา่ 2,000 บาท 2,000 - 3,000 บาท 3,001 - 4,000 บาท 4,001 - 5,000 บาท 5,001 บาทขึน้ไป 



65 

 

ตารางที่ 9: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามระยะเวลาที่ต้องการเช่าหอพัก (n = 400) 
 

ระยะเวลาที่ตอ้งการเชา่หอพกั จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 6 เดือน 58 14.50 

6 เดือน - 1 ป ี 130 32.50 
มากกว่า 1 ปี 212 53.00 

รวม 400 100.00 

 
 

 
 
 

จากตารางที่ 9 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการเช่าหอพักท่ีระยะเวลามากกว่า 1 
ปีจ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมา 6 เดือน - 1 ปี จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 
รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 6 เดือน จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 

 
 
 
 
 
 
 

14% 

33% 
53% 

ระยะเวลาทีต้่องการเช่าหอพกั 

ต ่ากวา่ 6 เดือน 6 เดือน - 1 ปี มากกวา่ 1 ปี 
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ตารางที่ 10: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามสิ่งที่ต้องการให้มีในห้องพัก (n = 400) 
 

สิง่ทีต่้องการให้มใีนหอ้งพัก จ านวน ร้อยละ 
เตียง 103 7.80 

โทรทัศน์ 55 4.10 
ตู้เย็น 80 6.10 

เครื่องปรับอากาศ 119 9.00 

เครื่องท าน้ าอุ่น 73 5.50 
เคเบิ้ล 131 9.90 

อินเตอร์เน็ต 152 11.50 

ตู้เสื้อผ้า 110 8.30 
โต๊ะเขียนหนังสือ 65 4.90 

ชั้นวางของ 120 9.10 
ราวตากผ้า 79 6.00 

โทรศัพท์ภายใน 85 6.40 

โต๊ะเครื่องแป้ง 60 4.50 
อ่ืนๆ 79 6.90 

รวม 1311 100.00 
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จากตารางที่ 10 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการให้มีในห้องพักมีอินเตอร์เน็ต
จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 รองลงมา เคเบิ้ล จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 9.90  ต่อมาคือ  ชั้น
วางของ จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10 เครื่องปรับอากาศ จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
ตู้เสื้อผ้า จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 เตียง จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 7.80 โทรศัพท์
ภายใน จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 6.40 ตู้เย็น จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 6.10 ราวตากผ้าและ
อ่ืนๆ ซึ่งมีจ านวนเท่ากันคือ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 6.10  เครื่องท าน้ าอุ่น จ านวน 73 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.50  โต๊ะเขียนหนังสือ จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 4.90 โต๊ะเครื่องแป้ง จ านวน 60 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ โทรทัศน์ จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อย
ละ 4.10 
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ส่ิงทีต้่องการให้มใีนห้องพกั 

เตียง โทรทศัน์ ตู้ เย็น เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองท าน า้อุ่น 

เคเบิล้ อินเตอร์เน็ต ตู้ เสือ้ผ้า โต๊ะเขียนหนงัสือ ชัน้วางของ 

ราวตากผ้า โทรศพัท์ภายใน โต๊ะเคร่ืองแป้ง อ่ืนๆ 
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ตารางที่ 11: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามสิ่งอวยความสะดวกภายนอกห้อง (n = 
400) 
 

สิง่อวยความสะดวกภายนอกห้อง จ านวน ร้อยละ 

ระบบคีย์การ์ด 127 7.20 
กล้อง cctv 116 6.60 

ที่จอดรถ 131 7.50 

เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ 93 5.30 
ตู้น้ าหยอดเหรียญ 72 4.10 

ถังขยะรวม 119 6.80 
ลิฟท์ 142 8.10 

แม่บ้านท าความสะอาด 80 4.50 

ร้านซักอบรีด 73 4.10 
ร้านอาหาร 116 6.60 

ร้านเสริมสวย 66 3.70 

ยามรักษาความปลอดภัย 145 8.30 
สวนหย่อม 60 3.40 

ตู้รับจดหมาย 63 3.60 
ร้านสะดวกซ้ือ 103 5.90 

ร้านเช่าหนังสือ 76 4.30 

ร้านถ่ายเอกสาร 81 4.60 
อ่ืนๆ 80 5.40 

รวม 1743 100.00 
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จากตารางที่ 11 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการให้หอพักท่ีพักอาศัยควรมีสิ่ง
อวยความสะดวกภายนอกห้องคือยามรักษาความปลอดภัยจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30   
รองลงมา ลิฟท์ จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 8.10 ต่อมาคือ  ที่จอดรถ จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.50 ระบบคีย์การ์ด จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 7.20 ถังขยะรวม จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.80 กล้อง cctv และ ร้านอาหารซึ่งมีจ านวนเท่ากันคือจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 6.60 ร้าน
สะดวกซื้อจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 5.90 เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.30 ร้านถ่ายเอกสาร จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 4.60 แม่บ้านท าความสะอาด และอ่ืนๆ ซึ่งมีจ านวน
เท่ากันคือจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 5.40 ร้านเช่าหนังสือ จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30 ร้าน
ซักอบรีด จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 4.10 ตู้น้ าหยอดเหรียญจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 4.10 
ร้านเสริมสวยจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70 ตู้รับจดหมาย จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 3.60 
รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ สวนหย่อม จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 3.40 
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ส่ิงอวยความสะดวกภายนอกห้อง 

ระบบคีย์การ์ด กล้อง cctv ท่ีจอดรถ เคร่ืองซกัผ้าหยอดเหรียญ 

ตู้น า้หยอดเหรียญ ถงัขยะรวม ลิฟท์ แมบ้่านท าความสะอาด 

ร้านซกัอบรีด ร้านอาหาร ร้านเสริมสวย ยามรักษาความปลอดภยั 

สวนหยอ่ม ตู้ รับจดหมาย ร้านสะดวกซือ้ ร้านเช่าหนงัสือ 

ร้านถ่ายเอกสาร อ่ืนๆ 
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สว่นที ่3 ข้อมลูพฤตกิรรม ทัศนคติ 
ตารางที่ 12: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามชื่อเสียงของหอพักหรือเจ้าของหอพัก (n = 
400) 
 

ชื่อเสยีงของหอพักหรือเจา้ของหอพกั จ านวน ร้อยละ 

มีผลมากที่สุด 136 34.00 

มีผลบ้าง 228 57.00 
ไม่มีผล 36 9.00 

รวม 400 100.00 

 
 

 
 
 

จากตารางที่ 12 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตอบชื่อเสียงของหอพักหรือเจ้าของ
หอพักมีผลบ้างต่อการเลือกหอพัก จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมา มีผลมากที่สุด 
จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ไม่มีผล จ านวน 36 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
 
 
 

34% 

57% 

9% 

ช่ือเสียงของหอพกัหรือเจ้าของหอพกั 

มีผลมากท่ีสดุ มีผลบ้าง ไมม่ีผล 
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ตารางที่ 13: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามการบริการหรือการใส่ใจของพนักงาน (n = 
400) 
 

การบริการหรือการใส่ใจของพนกังาน จ านวน ร้อยละ 

มีผลมากที่สุด 125 31.30 
มีผลบ้าง 179 44.80 

ไม่มีผล 96 24.00 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 
 

จากตารางที่ 13 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตอบการบริการหรือการใส่ใจของ
พนักงานมีผลบ้างต่อการเลือกหอพัก จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.80 รองลงมา มีผลมากที่สุด 
จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.30 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ไม่มีผล จ านวน   
96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 
 
 
 
 

31% 

45% 

24% 

การบริการหรือการใส่ใจของพนักงาน 

มีผลมากท่ีสดุ มีผลบ้าง ไมม่ีผล 



72 

 

ตารางที่ 14: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามผู้ตัดสินใจในการเลือกหอพัก  (n = 400) 
 

ผูต้ดัสินใจในการเลอืกหอพกั จ านวน ร้อยละ 
ตัวท่านเอง 231 57.80 

เพ่ือน 105 26.30 
พ่อแม่ , ผู้ปกครอง 64 16.00 

รวม 400 100.00 

 
 

 
 

 

จากตารางที่ 14 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัวท่านเองเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือก
หอพักจ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 รองลงมา เพ่ือน จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30  รอง
มาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ พ่อแม่ , ผู้ปกครอง จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 

 
 
 
 
 
 

58% 26% 

16% 

ผู้ตัดสินใจในการเลอืกหอพกั 

ตวัท่านเอง เพื่อน พอ่แม ่, ผู้ปกครอง 
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ตารางที่ 15: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามเหตุผลที่ต้องย้ายที่พักท่ีอาศัยอยู่  (n = 
400) 
 

เหตผุลทีต่้องย้ายที่พักที่อาศยัอยู่ จ านวน ร้อยละ 
เสียงรบกวนจากห้องข้างๆ 46 11.50 

เพ่ือนชักชวนให้ย้าย 92 23.00 
ไม่ชอบบุคลากรที่ท างานที่พักของคุณ 36 9.00 

ราคารวมเสร็จสรรพแพงจนเกินไป 109 27.30 

ไม่มีที่จอดรถ 44 11.00 
กฎระเบียบเข้มงวดมากเกินไป 35 8.80 

อ่ืนๆ 38 9.50 

รวม 400 100.00 
 

 
  
 จากตารางที่ 15 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลที่จะท าให้ทนไม่ไหวต้องย้ายที่
พักท่ีคุณอาศัยอยู่เนื่องจากราคารวมเสร็จสรรพแพงจนเกินไป จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.30 
รองลงมา เพ่ือนชักชวนให้ย้าย จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00  ต่อมาคือ  เสียงรบกวนจากห้องข้างๆ
จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ไม่มีที่จอดรถ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 อ่ืนๆ จ านวน 
38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ไม่ชอบบุคลากรที่ท างานที่พักของคุณ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00
รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ กฎระเบียบเข้มงวดมากเกินไป จ านวน 35 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.8 

11% 

23% 

9% 27% 

11% 

9% 
10% 

เหตุผลทีต้่องย้ายทีพ่กัทีอ่าศัยอยู่ 
เสียงรบกวนจากห้องข้างๆ เพื่อนชกัชวนให้ย้าย 
ไมช่อบบคุลากรท่ีท างานท่ีพกัของคณุ ราคารวมเสร็จสรรพแพงจนเกินไป 
ไมม่ีท่ีจอดรถ กฎระเบียบเข้มงวดมากเกินไป 
อ่ืนๆ 
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สว่นที ่4 ข้อเสนอแนะ 
ตารางที่ 16: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามโปรโมชั่นในการพักอาศัย  (n = 400) 
 

โปรโมชัน่ในการพักอาศยั จ านวน ร้อยละ 

ส่วนลดค่าห้อง 223 55.80 
อินเตอร์เน็ตฟรี 105 26.30 

บริการรถจักรยานฟรี 64 16.00 

อ่ืนๆ 8 2.00 
รวม 400 100.00 

 
 

 
 
 

จากตารางที่ 16 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากให้มีโปรโมชั่นในการพักอาศัยแบบ
มีส่วนลดค่าห้องจ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.80 รองลงมา อินเตอร์เน็ตฟรี จ านวน 105 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.30  ต่อมาคือ  บรกิารรถจักรยานฟรีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รองมาตามล าดับ 
ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ อื่นๆ  จ านวน  8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 

 
 
 

56% 
26% 

16% 
2% 

โปรโมช่ันในการพกัอาศัย 

สว่นลดค่าห้อง อินเตอร์เน็ตฟรี บริการรถจกัรยานฟรี อ่ืนๆ 
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ตารางที่ 17: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามขนาดห้องพัก  (n = 400) 
 

ขนาดห้องพัก จ านวน ร้อยละ 
> 25 ตรม. 9 2.30 

25- 30 ตรม. 126 31.50 
30 – 35 ตรม. 208 52.00 

35 ตรม.ขึ้นไป 57 14.30 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 

 
 จากตารางที่ 17 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากได้ห้องพักขนาด 30 – 35 ตรม. 
จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมา 25- 30 ตรม. จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ  31.50  
ต่อมาคือ  35 ตรม.ขึ้นไป จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อย
ที่สุดคือ > 25 ตรม. จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 

 
 
 
 

2% 

32% 

52% 

14% 

ขนาดห้องพกั 

> 25 ตรม. 25- 30 ตรม. 30 – 35 ตรม. 35 ตรม.ขึน้ไป 
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ตารางที่ 18: จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามจ านวนผู้พักอาศัย  (n = 400) 
 

จ านวนผู้พักอาศยั จ านวน ร้อยละ 
1 คน 90 22.50 

2 คน 184 46.00 
3 คน 74 18.50 

4 คนข้ึนไป 52 13.00 

รวม 400 100.00 
 
 

 
 
 
จากตารางที่ 18 พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คิดว่าจ านวนผู้พักอาศัยที่เหมาะสมคือ  

2 คนจ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมา 1 คน จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ  22.50  ต่อมา
คือ  3 คน จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ 4 คน
ขึ้นไป จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 

 
 
 
 

22% 

46% 

19% 

13% 

จ านวนผู้พกัอาศัย 

1 คน 2 คน 3 คน 4 คนขึน้ไป 
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ตารางที่ 19: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัย
บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ประเด็น ค่าเฉลีย่ S.D. 
ความหมาย 

 

ขนาดหรือพ้ืนที่ของห้องพักมีความเหมาะสม 3.65 0.92 มาก 

การออกแบบห้อง / การจัดสรรพื้นที่ใช้สอยได้ลงตัว 3.74 0.94 มาก 

คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุที่ใช้ในการสร้างห้องชุด 
เช่นผนัง ฝ้าเพดาน พื้นห้อง ฯลฯ 

3.68 0.96 มาก 

คุณภาพและมาตรฐานของเฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในการ
ตกแต่งห้องชุด 

3.52 0.96 มาก 

ขนาดพ้ืนที่ส่วนกลางภายในอาคารมีความเพียงพอ 3.71 0.93 มาก 

ความสวยงามของอุปกรณ์ตกแต่งห้องชุด เช่น ชุด
เครื่องครัว ชุดรับแขก ฯลฯ 

3.42 0.93 มาก 

ระบบรักษาความปลอดภัยภายในอาคาร เช่น บันได
หนีไฟ ระบบป้องกันอัคคีภัย 

3.68 0.93 มาก 

ระบบรักษาความปลอดภัยภายนอกอาคาร เช่น 
เจ้าหน้าที่ รปภ. ฯลฯ 

3.32 0.92 ปานกลาง 

รวม 3.59 0.71 มาก 

 
จากตารางที่ 19 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้

มหาวิทยาลัย คริสเตียนโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x = 3.59) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ (S.D. = 0.71) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การออกแบบห้อง / การจัดสรรพ้ืนที่ใช้สอยได้
ลงตัว โดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x = 3.74) รองลงมาคือ ขนาดพ้ืนที่ส่วนกลางภายในอาคารมีความ
เพียงพอ ( x = 3.71) ต่อมาคือ คุณภาพและมาตรฐานของวัสดุที่ใช้ในการสร้างห้องชุด เช่นผนัง ฝ้าเพดาน 
พ้ืนห้อง ฯลฯ และระบบรักษาความปลอดภัยภายในอาคาร เช่น บันไดหนีไฟ ระบบป้องกันอัคคีภัย ซึ่งมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ  ( x = 3.68) ขนาดหรือพ้ืนที่ของห้องพักมีความเหมาะสม ( x = 3.65) คุณภาพและ
มาตรฐานของเฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ในการตกแต่งห้องชุด ( x = 3.52) ความสวยงามของอุปกรณ์ตกแต่งห้องชุด 
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เช่น ชุดเครื่องครัว ชุดรับแขก ฯลฯ ( x = 3.42) รองมาตามล าดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ 
ระบบรักษาความปลอดภัยภายนอกอาคาร เช่น เจ้าหน้าที่ รปภ. ฯลฯ ( x = 3.32) 

 
ตารางที่ 20: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัย
บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนด้านราคา 
 

ประเด็น ค่าเฉลีย่ S.D. 
ความหมาย 

 

ความคุ้มค่าเม่ือเปรียบราคาขายกับขนาดของห้อง 3.62 1.03 มาก 

เงินประกันเข้าอยู่มีความเหมาะสมกับข้อตกลง 3.49 0.97 มาก 

เงินประกันคีย์การ์ดมีความเหมาะสมกับราคา 3.36 0.92 ปานกลาง 

การจัดเก็บค่าใช้จ่ายส่วนกลาง 3.55 1.15 มาก 

การจดัเก็บค่าสาธารณูปโภค ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ไม่
สูงจนเกินไป 

3.54 1.02 มาก 

รวม 3.51 0.86 มาก 

 
จากตารางที่ 20 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้

มหาวิทยาลัยคริสเตียนโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x = 3.51) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ (S.D. = 0.86) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ความคุ้มค่าเมื่อเปรียบราคาขายกับขนาดของ
ห้องโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x = 3.62) รองลงมาคือ การจัดเก็บค่าใช้จ่ายส่วนกลาง ( x = 3.55) 
ต่อมาคือ การจัดเก็บค่าสาธารณูปโภค ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟฟ้า ไม่สูงจนเกินไป ( x = 3.54) เงินประกันเข้า
อยู่มีความเหมาะสมกับข้อตกลง ( x = 3.49) รองมาตามล าดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ เงิน
ประกันคีย์การ์ดมีความเหมาะสมกับราคา ( x = 3.36) 
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ตารางที่ 21: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัย
บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
 

ประเด็น ค่าเฉลีย่ S.D. 
ความหมาย 

 

บริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย สะดวกและรวดเร็ว 3.58 0.94 มาก 

พ้ืนที่ส่วนกลางมีขนาดที่เหมาะสม เช่น สวนสาธารณะ 
สวนส่วนกลาง สนามเด็กเล่น 

3.42 1.00 มาก 

มีการจัดสิ่งอานวยความสะดวกให้กับผู้พักอาศัย เช่น 
ร้านอาหาร มินิมาร์ท ร้านค้า 

3.63 1.04 มาก 

ขนาดและจานวนลิฟต์เหมาะสมและเพียงพอสาหรับผู้
พักอาศัย 

3.64 0.98 มาก 

มีบริการเสริมสาหรับผู้พักอาศัย เช่น ห้องฟิตเนส ห้อง
ออกกาลังกาย 

3.66 0.94 มาก 

ที่ทิ้งขยะส่วนกลางมีจานวนที่เหมาะสมและเพียงพอสา
หรับผู้พักอาศัย 

3.53 0.95 มาก 

รวม 3.58 0.81 มาก 
 
จากตารางที่ 21 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้

มหาวิทยาลัยคริสเตียนโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x = 3.58) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ (S.D. = 0.81) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีบริการเสริมสาหรับผู้พักอาศัยเช่น ห้องฟิต
เนส ห้องออกกาลังกายโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด ( x = 3.66) รองลงมาคือ ขนาดและจานวนลิฟต์
เหมาะสมและเพียงพอสาหรับผู้พักอาศัย ( x = 3.64) ต่อมาคือ มีการจัดสิ่งอานวยความสะดวกให้กับผู้พัก
อาศัย เช่น ร้านอาหาร มินิมาร์ท ร้านค้า ( x = 3.63) บริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย สะดวกและรวดเร็ว        
( x = 3.58) ที่ทิ้งขยะส่วนกลางมีจานวนที่เหมาะสมและเพียงพอสาหรับผู้พักอาศัย ( x = 3.53) รองมา
ตามล าดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ พ้ืนที่ส่วนกลางมีขนาดที่เหมาะสมเช่น สวนสาธารณะ 
สวนส่วนกลาง สนามเด็กเล่น ( x = 3.42) 
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ตารางที่ 22: ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัย
บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนด้านสถานที่ 
 

ประเด็น ค่าเฉลีย่ S.D. 
ความหมาย 

 

การคมนาคมที่สะดวกรวดเร็ว  3.70 1.00 มาก 

มีการจัดสิ่งอานวยความสะดวกให้กับผู้พักอาศัย เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร ซักรีด 

3.62 0.81 มาก 

ความปลอดภัยรอบโครงการ 3.79 0.76 มาก 

บริเวณท่ีจอดรถเพียงพอสาหรับผู้พักอาศัย 3.66 0.90 มาก 

ภูมิทัศน์และทัศนียภาพโดยรอบสวยงาม 3.67 0.73 มาก 

ความเป็นส่วนตัวเงียบสงบ 4.05 0.73 มาก 

รวม 3.75 0.51 มาก 

 
จากตารางที่ 22 ผลการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้

มหาวิทยาลัยคริสเตียนโดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x = 3.75) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ (S.D. = 0.51) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ความเป็นส่วนตัวเงียบสงบโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูง
ที่สุด ( x = 4.05) รองลงมาคือ ความปลอดภัยรอบโครงการ ( x = 3.79) ต่อมาคือ การคมนาคมที่สะดวก
รวดเร็ว รถบริการสาธารณะผ่านตลอด ( x = 3.70) ภูมิทัศน์และทัศนียภาพโดยรอบสวยงาม ( x = 3.67)  
บริเวณท่ีจอดรถเพียงพอสาหรับผู้พักอาศัย ( x = 3.66) รองมาตามล าดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อย
ที่สุดคือ มีการจัดสิ่งอานวยความสะดวกให้กับผู้พักอาศัย เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร ซักรีด            
( x = 3.62) 
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การสรปุผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
การศึกษาครั้งนี้เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริส

เตียนมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริส
เตียน โดยประโยชน์ที่ได้จากการศึกษาครั้งนี้เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับหอพักน าไป
ประยุกต์ใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงลักษณะรูปแบบหอพักให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้ทราบความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค ซึ่งเป็นผลดีต่อตัวผู้บริโภคเองที่จะ
ได้รับการน าเสนอโครงการหอพักจากผู้ประกอบธุรกิจตามที่ผู้บริโภคต้องการอย่างแท้จริง และ เพื่อใช้
เป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจที่จะศึกษาเพ่ือน าไปประยุกต์ใช้ในการวิจัยในธุรกิจประเภทอ่ืนๆ 
 ประชากรและการสุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ 400 คนจากวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
คือ นักศึกษาและบุคคลากรของมหาวิทยาลัยคริสเตียน เครื่องมือที่เก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ เป็น
แบบสอบถาม ประกอบด้วยค าถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนคือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเป็นค าถามแบบให้เลือกตอบแบบค าตอบเดียว     
ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลแบบประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นการวัดระดับข้อมูลแบบ
ประเภทเรียงล าดับ (Ordinal  Scale) 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยเป็นค าถามแบบให้เลือกตอบแบบค าตอบ
เดียว และตอบได้มากกว่า 1 ค าตอบ ซึ่งเป็นระดับการวัดข้อมูลแบบประเภทนามบัญญัติ (Nominal   
Scale) และเป็นการวัดระดับข้อมูลแบบประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรม ทัศนคติโดยเป็นค าถามแบบให้เลือกตอบแบบค าตอบเดียว ซึ่งเป็น
ระดับการวัดข้อมูลแบบประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นการวัดระดับข้อมูลแบบ
ประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะโดยเป็นค าถามแบบให้เลือกตอบแบบค าตอบเดียว ซึ่งเป็นระดับการวัด
ข้อมูลแบบประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และเป็นการวัดระดับข้อมูลแบบประเภทเรียงล าดับ  
(Ordinal Scale) 
                 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามน ามา
ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS รวมทั้งสถิติอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้องในการ
ทดสอบค าถามการวิจัย เกณฑ์ในการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพัก
อาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน 
                     สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติที่ใช้วิเคราะห์ สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analytical 
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Statistics) สถิติที่น ามาใช้บรรยายคุณลักษณะของข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่างที่น ามาศึกษา
ได้แก่หาค่าจ านวนความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้แปลความหมายข้อมูล 
 
สรปุผล 
สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 เพศ  พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 266 คน คิดเป็น ร้อยละ 
66.50 และเพศชาย จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 
 อาชีพ  พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีอาชีพนักเรียน,นักศึกษา จ านวน 222 คน 
คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมาบริษัทเอกชน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 ต่อมาคือ รัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ รับราชการ 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 
 ระดบัการศกึษาพบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 
274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.50 รองลงมา ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 ส่วน
กลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 
 รายได้ครอบครวัตอ่เดือน  พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ครอบครัวต่อเดือน
ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.30 รองลงมา 10,001 - 20,000 
บาท จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.50  ต่อมาคือ  30,001 บาทข้ึนไปจ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7.80 
 แหล่งที่มาของรายได ้ พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีแหล่งที่มาของรายได้จากพ่อ
แม่ , ผู้ปกครองจ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.30 รองลงมา ท างานเอง จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.50  ต่อมาคือ  กู้ยืมจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.80 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยท่ีสุด
คือ ทุนการศึกษา จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 
 

สว่นที ่2 ข้อมลูปัจจยัสว่นประสมการตลาด 
 เหตผุลทีเ่ลือกเชา่หอพัก พบวา่ ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกเช่าหอพักจากท าเลที่ตั้ง
จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.30 รองลงมา ราคา จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00  ต่อมาคือ  
รูปแบบของอาคารจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30 มีที่จอดรถ จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ สิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก จ านวน 44 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.00 
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 แหล่งข่าวทีส่นใจเลอืกดูทีพ่ัก พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกดูท่ีพักจากแหล่งสื่อ
โฆษณาทางอินเตอร์เน็ตจ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมา ตามค าบอกกล่าวของเพ่ือน, 
คนรู้จัก จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ต่อมาคือ ป้ายโฆษณาที่พบตามสถานที่ต่างๆ  จ านวน 66 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ อ่ืนๆ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 
4.50 

ราคาทีต่้องการเชา่หอพกั พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการเช่าหอพักที่ราคา
3,001 - 4,000 บาท จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.80 รองลงมา 2,000 - 3,000 บาท จ านวน 89 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.30  ต่อมาคือ  4,001 - 5,000 บาทจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30  5,001 บาท
ขึ้นไปจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 
2,000 บาท จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80 
 ระยะเวลาที่ตอ้งการเชา่หอพกั พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการเช่าหอพักที่
ระยะเวลามากกว่า 1 ปีจ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 รองลงมา 6 เดือน - 1 ปี จ านวน 130 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ต่ ากว่า 6 เดือน จ านวน 58 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.50 
 สิง่ทีต่้องการให้มใีนหอ้งพัก พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการให้มีในห้องพักมี
อินเตอร์เน็ตจ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 รองลงมา เคเบิ้ล จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 9.90  
ต่อมาคือ  ชั้นวางของ จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 9.10 เครื่องปรับอากาศ จ านวน 119 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.00 ตู้เสื้อผ้า จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 เตียง จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 7.80 
โทรศัพท์ภายใน จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 6.40 ตู้เย็น จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 6.10 ราวตาก
ผ้าและอ่ืนๆ ซึ่งมีจ านวนเท่ากันคือ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 6.10  เครื่องท าน้ าอุ่น จ านวน 73 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.50  โต๊ะเขียนหนังสือ จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 4.90 โต๊ะเครื่องแป้ง จ านวน 60
คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ โทรทัศน์ จ านวน 55 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.10 
 สิง่อวยความสะดวกภายนอกห้อง พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ต้องการให้หอพักท่ี
พักอาศัยควรมีสิ่งอวยความสะดวกภายนอกห้องคือยามรักษาความปลอดภัยจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.30 รองลงมา ลิฟท์ จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 8.10 ต่อมาคือ  ที่จอดรถ จ านวน 131 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.50 ระบบคีย์การ์ด จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 7.20 ถังขยะรวม จ านวน 119 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.80 กล้อง cctv และร้านอาหารซึ่งมีจ านวนเท่ากันคือจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 6.60 ร้าน
สะดวกซื้อจ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 5.90 เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญจ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.30 ร้านถ่ายเอกสาร จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 4.60 แม่บ้านท าความสะอาดและอ่ืนๆ ซึ่งมีจ านวน
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เท่ากันคือจ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 5.40 ร้านเช่าหนังสือ จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30 ร้าน
ซักอบรีด จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 4.10 ตู้น้ าหยอดเหรียญจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 4.10 
ร้านเสริมสวยจ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 3.70 ตู้รับจดหมาย จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 3.60 
รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ สวนหย่อม จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 3.40 

 

สว่นที ่3 ข้อมลูพฤตกิรรม ทัศนคติ 
 ชื่อเสยีงของหอพักหรือเจา้ของหอพกั   พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตอบชื่อเสียง
ของหอพักหรือเจ้าของหอพักมีผลบ้างต่อการเลือกหอพัก จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 
รองลงมา มีผลมากท่ีสุด จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อย
ทีสุ่ดคือ ไม่มีผล จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
 การบริการหรือการใส่ใจของพนกังาน พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตอบการบริการ
หรือการใส่ใจของพนักงานมีผลบ้างต่อการเลือกหอพัก จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.80 รองลงมา 
มีผลมากที่สุด จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ  31.30  รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ ไม่มี
ผล จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.00 
 ผูต้ดัสินใจในการเลอืกหอพกั  พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัวท่านเองเป็นผู้
ตัดสินใจในการเลือกหอพักจ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 รองลงมา เพ่ือน จ านวน 105 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.30  รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ พ่อแม่ , ผู้ปกครอง จ านวน 64 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.00 
 เหตผุลทีต่้องย้ายที่พักที่อาศยัอยู ่ พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลที่จะท าให้
ทนไม่ไหวต้องย้ายที่พักท่ีคุณอาศัยอยู่เนื่องจากราคารวมเสร็จสรรพแพงจนเกินไป จ านวน 109 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.30 รองลงมา เพื่อนชักชวนให้ย้าย จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00  ต่อมาคือ  เสียง
รบกวนจากห้องข้างๆจ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50 ไม่มีที่จอดรถ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 
11.00 อ่ืนๆ จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ไม่ชอบบุคลากรที่ท างานที่พักของคุณ จ านวน 36 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ กฎระเบียบเข้มงวดมากเกินไป 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.80 
 

สว่นที ่4 ข้อเสนอแนะ 
 โปรโมชัน่ในการพักอาศยั  พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากให้มีโปรโมชั่นในการ
พักอาศัยแบบมีส่วนลดค่าห้องจ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.80 รองลงมา อินเตอร์เน็ตฟรี จ านวน 
105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30  ต่อมาคือ  บริการรถจักรยานฟรีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รองมา
ตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ อื่นๆ  จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 
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 ขนาดห้องพัก   พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยากได้ห้องพักขนาด 30 – 35 ตรม. 
จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมา 25- 30 ตรม. จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ  31.50  
ต่อมาคือ  35 ตรม.ขึ้นไป จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อย
ที่สุดคือ > 25 ตรม. จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 
 จ านวนผู้พักอาศยั  พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คิดว่าจ านวนผู้พักอาศัยที่เหมาะสม
คือ 2 คนจ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมา 1 คน จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50  
ต่อมาคือ  3 คน จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุดคือ 4 
คนข้ึนไป จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 
 

แผนกลยุทธ ์
กลยทุธผ์ลติภณัฑ์ (Product Strategy)  
วัตถุประสงค์ 
 1. เพ่ือสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้าพึงพอใจในคุณภาพ 
 2. เพ่ือสร้างกลุ่มลูกค้าบอกต่อและการตัดสินใจเช่าห้อง 
 3. เพ่ือเพ่ิมจุดแข็งและการมองข้ามจุดด้อยด้านท าเลที่ตั้งเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
 4. เพ่ือพัฒนาคุณภาพในการให้บริการ 
 

แนวคดิด้านผลติภณัฑ์ (Product Concept)  
พ้ืนที่บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนจะเป็นท าเลที่มีการขยายตัวของเมืองเข้ามาแนวคิดของ

ผลิตภัณฑ์จึงเป็นการออกแบบเพื่ออนาคตซึ่งจะมีความโดดเด่นในการรองรับการขยายตัวและการเพ่ิมขึ้น
ของคู่แข่งในพ้ืนที่อย่างน้อย 10 ปีการออกแบบจะเน้นความสวยงามที่คงทนทั้งภายนอกและภายใน
อาคารการออกแบบจะเหลือพ้ืนที่ไว้ส าหรับการจัดวางสิ่งอ านวยความสะดวกผสมผสานพ้ืนที่สีเขียวเป็น
พ้ืนที่ส่วนกลางส าหรับการจัดกิจกรรมซึ่งนับว่าเป็นการสร้างสังคมท่ีดีที่อาจลดการเกิดปัญหาของลูกบ้าน
ได้ 

ด้านรปูลกัษณภ์ายนอก 
 “Design Follow Marketing and Behavior” การออกแบบจะให้ความส าคัญกับ

รูปแบบตัวอาคารที่ทันสมัยอบอุ่นสะดุดตา เนื่องจากอาคารจะสามารถเป็นสื่อโฆษณาด้วยตัวอาคารเอง
และเน้นการตกแต่งด้วยพ้ืนที่สีเขียว 
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ด้านรปูลกัษณภ์ายใน 
  - สร้างความแตกต่างของรูปแบบห้องให้ทันสมัยเพ่ือความแตกต่างจากคู่แข่งอย่าง

ชัดเจนจึงตกแต่งลักษณะใกล้เคียง / คล้ายคลึงกับคอนโดมิเนียม 
      - สร้างความแตกต่างในด้านประโยชน์ใช้สอยออกแบบวางผังห้องให้เกิดประโยชน์ใน

การใช้งานสูงสุดยกระดับด้วยการออกแบบ Walk-in Closet ประกอบด้วยห้องแต่งตัวและโต๊ะเครื่องแป้ง
เชื่อมต่อกับพ้ืนที่ห้องน้ าที่แยกพ้ืนที่แห้งและพ้ืนที่เปียกเพ่ิมพ้ืนที่ส าหรับอ่านหนังสือหรือท างานพร้อมพนัก
กระจกกั้นจากส่วนของห้องนอนเพื่อความเป็นส่วนตัวในกรณีพักอาศัย 2 คน ซึ่งคู่แข่งหลายรายไม่ได้ให้
ความส าคัญในส่วนนี้ลดต้นทุนค่าวัสดุด้วยการเน้นการตกแต่งเรียบง่าย เช่น ก าแพงก่ออิฐไม่ฉาบสร้างมิติ
ให้กับตัวห้องใช้เฟอร์นิเจอร์แบบก่ออิฐถาวร ซึ่งราคาไม่สูงมีความคงทนไม่เก่าง่ายและตอบโจทย์การใช้
งานได้ 

ด้านการใหบ้ริการ 
 เนื่องจากการจัดพ้ืนที่บางส่วนเป็นแบบอพาร์ทเม้นท์รายวัน ท าให้สามารถสามารถจ้าง

พนักงานเพ่ิมเติมได้สามารถน าการบริการของห้องรายวันไปเพิ่มในบริการห้องรายเดือนเพ่ือเพ่ิมรายได้
ให้กับโครงการ 

 - บริการซักรีดตู้น้ าหยอดเหรียญและเครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ 
 - บริการท าความสะอาดห้องภายในห้องพักและการจัดบุคลากรดูแลความสะอาด

ส่วนกลางและภายนอกห้องพัก 
 - การให้บริการอินเตอร์เน็ตรายเดือน 
 จากการเปรียบเทียบสิ่งอ านวยความสะดวกของคู่แข่งท าให้พบว่าสิ่งอ านวยความสะดวก

พ้ืนฐานภายในห้องที่ต้องมีคือเตียงพร้อมที่นอนตู้เสื้อผ้าโต๊ะเครื่องแป้งเครื่องปรับอากาศเคเบิลทีวีและ
อินเตอร์เน็ตแต่การตกแต่งและเฟอร์นิเจอร์ของคู่แข่งจะขาดความพิถีพิถันในด้านการใช้งานและความ
สวยงาม ดังนั้นจึงเป็นกลยุทธ์ที่จะต้องเน้นเพ่ือสร้างความแตกต่างให้เป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจของ
ลูกค้า 

ด้านราคา (Price Strategy)  
 อพาร์ทเมน้ท์รายเดือนจะเน้นกลยุทธ์ High Value  
 จากการเปรียบเทียบราคาคู่แข่งในตลาดจะพบว่าส่วนใหญ่จะมีอัตราค่าเช่าอยู่ที่ 3,500-

4,500 บาทต่อเดือนส่วนใหญ่อัตราการเข้าพักของคู่แข่งอยู่ที่ร้อยละ 95 ซึ่งเป็นการตอกย้ าว่าตลาดใน
พ้ืนที่นี้ยังมีความต้องการที่พักอาศัยอยู่เป็นจ านวนมากอัตราค่าเช่าที่ตั้งไว้จะอยู่ที่ 4,000 บาทต่อเดือน
เป็นช่วงอัตราค่าเช่าที่มีความแตกต่างจากคู่แข่งไม่มากสอดคล้องกับภาพลักษณ์และสิ่งอ านวยความ
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สะดวกที่มีมากกว่าด้วยราคาที่ต่างกัน 500 บาทต่อเดือน ท าให้ลูกค้าเลือกที่จ่ายสูงกว่าเพ่ือได้ในสิ่งที่
ดีกว่า 

อพารท์เมน้ทร์ายวนัจะเนน้ใชก้ลยทุธ์ Good value  
 จากการเปรียบเทียบราคาคู่แข่งในตลาดจะพบว่าราคาค่าเช่ารายวันจะอยู่ที่ 550 บาท

ต่อคืนในพ้ืนที่บริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนยังมีบริการประเภทนี้ค่อนข้างน้อยการตั้งราคาที่สูงน่าจะ
ไม่เหมาะสมกับก าลังซื้อในพ้ืนที่ประกอบกับท าเลที่ตั้งที่ด้อยกว่าคู่แข่ง ดังนั้นจึงใช้กลยุทธ์แบบเดียวกับ
ธุรกิจสายการบินต้นทุนต่ า (Low Cost Airline) ตัดสิ่งที่ไม่จ าเป็นหรือสิ่งที่ลูกค้าไม่มองเป็นมูลค่าเพ่ิมเช่น
อาหารเช้าสระว่ายน้ าห้องออกก าลังกายพนักงานต้อนรับพนักงานหิ้วกระเป๋าโดยใช้เน้นการออกแบบ
ความสะอาดและความสะดวกสบายในการเข้าพักซ่ึงการมีบริการห้องพักรายวันจะเพ่ิมอัตราการคืนทุน
เร็วยิ่งขึ้น 

กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย  (Place Strategy)  
 เนื่องจากพ้ืนที่ก่อสร้างเป็นพื้นที่ที่ทางบริษัทศรีกิจเพลส ได้ซื้อเก็บไว้มากกว่า 10 ปี

โครงการนี้จึงเป็นการเพิ่มมูลค่าให้กับท่ีดินและสร้างผลตอบแทนการเลือกท าเล จึงไม่สามารถท าได้แต่การ
ขยายตัวของเมืองท าให้อัตราการเข้าพักในพ้ืนที่มีสูงอีกท้ังรองรับความเจริญที่ก าลังเข้ามามากขึ้นโดย
โครงการตั้งอยู่ใกล้เคียงแหล่งชุมชนโรงเรียนและแหล่งธุรกิจภายในซอยมีบริการรถมอเตอร์ไซด์รับจ้างรถ
สองแถวมีร้านอาหารร้านค้าสะดวกซ้ืออาทิเช่น 7 - Eleven และ Tesco Lotus Express  

 แต่เนื่องด้วยการเดินทางออกไปหน้าปากซอยมีระยะทาง 150 เมตร อาจจะดูไกล
ส าหรับการเดินเท้ากลยุทธ์ที่ปรับใช้เพ่ือให้การเดินทางเข้าออกสะดวกข้ึนคือ 

 - จัดพื้นที่บริเวณหน้าโครงการส าหรับรถมอเตอร์ไซด์รับจ้างท าการลงทะเบียนรถ
มอเตอร์ไซด์รับจ้างเพ่ือเก็บเป็นประวัติและสามารถเรียกใช้บริการช่วงเวลากลางคืนได้ 

 - จัดหาจักรยานเพื่อให้ผู้อาศัยสามารถเดินทางไปยังร้านค้าภายในซอยได้ 
 - เพ่ิมพ้ืนที่จอดรถส าหรับลูกค้าที่ใช้รถยนต์ 
กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
 การส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพจะต้องมีการผสมผสานของ IMC โดยมีรายระ

เอียดดังนี้ 
 Website/Online Marketing  
 จากการวิจัยพบว่ากลุ่มลูกค้ามองหาห้องพักจากสื่อออนไลน์เป็นหลักเนื่องจากง่ายต่อ

การเปรียบเทียบและลดค่าใช้จ่ายในการเดินทางดูสถานที่การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์สามารถท าได้ 24 
ชั่วโมง ดังนั้นจึงมุ่งหวังให้การเข้าถึงธุรกิจผ่านทางอินเตอร์เน็ตที่ครอบคลุมลูกค้าทุกกลุ่มผ่านเวปเพจที่ท า
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การสร้างขึ้นมาบนโดเมนและลงประกาศโฆษณาบนเวปไซต์ส าหรับการค้นหาห้องพักเนื่องจากราคาไม่
แพงและเวปไซด์เหล่านี้จะถูกจัดอันดับอยู่ในหน้า 1 ของเครื่องมือค้นหาออนไลน์ 

 

 การโฆษณา (Advertising)  
  การใช้สื่อโฆษณาจะใช้สื่อที่เจาะเข้าหากลุ่มเป้าหมายโดยตรงโดยสื่อประสมท่ี

เน้นให้เกิดการรับรู้สถานที่และความสวยงามและสะดวกสบายของอพาร์ทเม้นท์เพ่ือดึงดูดความสนใจให้
เข้ามาติดต่อ 

  - Outdoor Advertisingโดยติดป้ายโฆษณาใน 2 ต าแหน่ง 
  - ติดตั้งป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ในช่วง3เดือนก่อนเปิดให้บริการ 
  - ติดตั้งป้ายโฆษณาในช่วงปีแรกโดยเน้นในพื้นที่เขตพระโขนงและเขตบางนา

ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่เปิดดาเนินกิจการท าการติดตั้งป้ายโฆษณาบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน เพ่ือให้กลุ่ม
คนทีส่ัญจรผ่านและคนในใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนรู้จักและสามารถเดินทางมาท่ีอพาร์ทเม้นท์ได้ง่าย
มากขึ้น 

  การสร้างห้องตัวอย่าง 
  ในโครงการจะเร่งให้ผู้รับเหมาจัดท าห้องตัวอย่างในชั้นที่ 2 ของโครงการให้

แล้วเสร็จ เพ่ือสามารถลงรูปตัวอย่างห้องพักในสื่อออนไลน์และป้ายโฆษณาให้กลุ่มลูกค้าที่สนใจสามารถ
แวะเข้าชมห้องพักและง่ายต่อการตัดสินใจ 

  การจัดการส่งเสริมการขายมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจพักที่อพาร์ท
เมน้ท์และพักอาศัยนานขึ้นจึงต้องใช้กลยุทธ์ดังนี้ 

  - ลูกค้าท่ีเข้าพักและท าสัญญา 1 ปีสามารถเล่นอินเตอร์เน็ตฟรี 6 เดือน 
  - ลูกค้าท่ีเข้าพักและท าสัญญา 2 ปีสามารถเล่นอินเตอร์เน็ตฟรี 1 ปี 

 

อภปิรายผล 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้
มหาวิทยาลัยคริสเตียนมีวัตถุประสงค์ดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกเช่าหอพักอาศัยบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน
พบว่า  ประชาชนกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอาชีพนักเรียน, นักศึกษา มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีรายครอบครัวได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001 - 30,000 บาทมีแหล่งที่มาของรายได้จากพ่อแม่, 
ผู้ปกครอง เลือกเช่าหอพักจากท าเลที่ตั้งเลือกดูที่พักจากแหล่งสื่อโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตต้องการเช่า
หอพักท่ีราคา 3,001 - 4,000 บาท ต้องการเช่าหอพักท่ีระยะเวลามากกว่า 1 ปีต้องการให้มีในห้องพักมี
อินเตอร์เน็ต หอพักท่ีพักอาศัยควรมีสิ่งอวยความสะดวกภายนอกห้องคือ ยามรักษาความปลอดภัย 
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ชื่อเสียงของหอพักหรือเจ้าของหอพักและการบริการหรือการใส่ใจของพนักงานมีผลบ้างต่อการเลือก
หอพัก  ตัวเองเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกหอพัก เหตุผลที่จะท าให้ทนไม่ไหวต้องย้ายที่พักที่คุณอาศัยอยู่
เนื่องจากราคารวมเสร็จสรรพแพงจนเกินไปและอยากให้มีโปรโมชั่นในการพักอาศัยแบบมีส่วนลดค่าห้อง 
อยากได้ห้องพักขนาด 30–35 ตรม. จ านวนผู้พักอาศัยที่เหมาะสมคือ 2 คนซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ณัฐพงศ์ เทพวงศ์ (2554).  ได้ท าการศึกษางานวิจัยและวิเคราะห์ความเป็นไปได้รวมถึงปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการด าเนินธุรกิจ นอกจากนี้ได้จัดท าแผนธุรกิจของอาพาร์ทเมนท์รัตโนภาส  ซึ่งปัจจัยที่ได้ท าการศึกษา
ได้แก่ ปัจจัยทางด้านการตลาด  พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นต้น  โดยได้เก็บรวบรวมข้อมูลทั้งทุติยภูมิและ
ปฐมภูมิ และลงพื้นที่เพ่ือส ารวจรูปแบบของการท าธุรกิจรายอื่นๆ เพ่ือการวางแผนได้อย่างถูกต้อง ภายใต้
แนวคิดของการด าเนินกิจการที่มุ่งเน้นความสะดวกสบายในการเดินทางให้กับผู้พักอาศัย พร้อมด้วย
สาธารณูปโภคครบครัน โดยออกแบบอพาร์ทเม้นท์เป็นรูปแบบอาคารทรงสี่เหลี่ยมสูง 4 ชัน้ โดยมีจ านวน
ห้องพักท้ังหมด 63 ห้อง พร้อมเฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้าครบครัน พื้นที่ชั้นล่างเป็นที่จอดรถและ
ร้านค้า กลยุทธ์การค้าคือการตั้งราคาค่าเช่าใกล้เคียงกับคู่แข่ง แต่เม่ือจะด าเนินธุรกิจควรอาจมีการ
ปรับเปลี่ยนและแก้ไขแผนงานที่วางไว้ให้มีความเหมาะสมกับสภาวะแวดล้อมที่เกิดขึ้นจริง โครงการ
ก่อสร้างอพาร์ทเมน้ท์รัตโนภาส ใช้การลงทุนทั้งสิ้นโดยประมาณ 17,946,800 บาท โดยเป็นทุนของ
เจ้าของกิจการ 12,250,000 บาท และกู้ยืมเงินจากธนาคารทั้งสิ้น 5,696,800 บาท เมื่อพิจารณาอัตรา
ดอกเบี้ยร้อยละ 6.5 ต่อปี และค่าชดเชยความเสี่ยงร้อยละ 3.5 ต่อปี โดยมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 
486,895 บาทและสามารถคืนทุนได้ภายในเวลา 10 ปี นับเป็นแผนที่น่าน าไปใช้เป็นแนวทางงานวิจัยได้
เป็นอย่างดี 
 

ข้อเสนอแนะส าหรบัการท าวจิยัครัง้ต่อไป 
1. ในการวิจัยครั้งต่อไปควรมีการศึกษาในด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ท าให้ผู้อยู่อาศัยใน

หอพักตัดสินใจเช่าหอพักบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน เพ่ือที่จะให้หน่วยงานที่เก่ียวข้องได้เข้าใจและ
จัดท าแผนด้านการตลาดได้อย่างถูกต้องตรงกับความต้องการของลูกค้า 

2. ในการวิจัยครั้งต่อไปควรมีการศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้อยู่อาศัยในหอพักตัดสินใจเช่า
หอพักในจังหวัดอ่ืนๆ เพื่อจะได้ทราบว่าปัจจุบันผู้อยู่อาศัยในหอพักตัดสินใจเช่าหอพักพึงพอใจในการ
จัดการมากน้อยเพียงใด เพ่ือน าไปปรับปรุงแก้ไขต่อไป 

3. ในการศึกษาครั้งต่อไปอาจท าการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมและปัจจัยในการตัดสินใจของ
ผู้อยู่อาศัยในหอพักตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนกับที่อยู่อาศัยชนิดอื่นๆ ใน
บริเวณใกล้เคียง 
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4. การศึกษาวิจัยครั้งต่อไปอาจมีการเพ่ิมเติมเรื่องประเด็นที่เหมาะสมในการศึกษาปัจจัยที่
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนหรือขยายขอบเขตในการศึกษา
ให้กว้างขึ้นไปสู่ระดับภาค เพ่ือเปรียบเทียบระหว่างจังหวัดที่อยู่ในภูมิภาคเดียวกันและอาจท าการศึกษา
เปรียบเทียบระหว่างผู้อยู่อาศัยในหอพักตัดสินใจเช่าหอพักในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ทราบถึงความ
แตกต่างในด้านปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อความพึงพอใจและการตัดสินใจซื้อหอพักในเขตกรุงเทพมหานคร  
อีกท้ังสามารถใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในการท างานวิจัยในสาขาตลาดในขอบเขตท่ีกว้างขวางและลึกซึ้งยิ่งขึ้น 

5.ควรศึกษาถึงความคาดหวังและความต้องการในการบริหารจัดการสิ่งแวดล้อมของผู้อยู่อาศัย
ในหอพักตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนด้วย 

6. ควรศึกษาถึงผลกระทบจากการอยู่อาศัยในหอพักตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้
มหาวิทยาลัยคริสเตียนที่มีผลต่อสภาพสิ่งแวดล้อม สังคม และผลกระทบด้านอื่นๆ ในเชิงลึก เพื่อหา
แนวทางในการพัฒนาและป้องกันปัญหาที่เกิดข้ึนต่อไป 

7. ควรท าการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เข้ามาร่วมด้วย 
จะท าให้สามารถตอบค าถามวิจัยได้ลุ่มลึกขึ้น 

8 . ควรท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้
มหาวิทยาลัยคริสเตียนเป็นรายด้าน เพ่ือศึกษาปัจจัยใดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณ
ใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนมากท่ีสุดและเพ่ือผู้ผลิตจะได้มุ่งเน้น ส่งเสริมและพัฒนาปัจจัยในด้านนั้นๆ
ต่อไป 

9. ควรท าการศึกษาว่านอกจากปัจจัยที่ได้ท าการวิจัยไปแล้ว ยังมีปัจจัยใดอีกบ้างที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน เพ่ือน าปัจจัยนั้นมาเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงและพัฒนาสินค้าและเพ่ือสร้างความมั่นใจและความต้องการในการเช่าหอพักในบริเวณใกล้
มหาวิทยาลัยคริสเตียนต่อไป 

10. ควรท าการศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเช่า
หอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนารายการและก าหนด
นโยบายการตลาดในอนาคต 

11. ควรมีการศึกษาผู้บริโภคที่อยู่ในต่างจังหวัดเพ่ิมเติมว่ามีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ
เช่าหอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียน เพ่ือจะได้น าผลการศึกษาท่ีได้มาเปรียบเทียบกับความ
แตกต่างในแต่ละพ้ืนที่ 

12. ในการวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาโดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลการวิจัยด้วย
การสัมภาษณ์ผู้อยู่อาศัยในหอพักตัดสินใจเช่าหอพักในบริเวณใกล้มหาวิทยาลัยคริสเตียนที่ส่งผลต่อ
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ความภักดีของถึงเหตุผลที่ท าให้บริโภคในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์มีความคิดเห็นด้านต่างๆ 
นอกเหนือจากการวิจัยครั้งนี้ 

13.ควรมีการศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกอ่ืนๆ เช่นปัจจัยด้านวัฒนธรรมซึ่งประกอบไปด้วย
วัฒนธรรมย่อยได้แก่เชื้อชาติศาสนาอายุและเพศเป็นต้นชั้นสังคมได้แก่ กลุ่มชนชั้นสูงและกลุ่มชนชั้นกลาง
ปัจจัยด้านสังคมได้แก่ กลุ่มอ้างอิงครอบครัวบทบาทและสถานะและปัจจัยด้านเศรษฐกิจด้านสังคมด้าน
การเมืองและเทคโนโลยีที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาปรับกลยุทธ์ตามความ
ต้องการของผู้บริโภคปัจจัยภายในได้แก่ แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้ความเชื่อทัศนคติและบุคลิกภาพ 

14. ควรมีการศึกษาหัวข้อย่อยที่ส าคัญเพ่ิมเติมมากยิ่งขึ้น เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความละเอียดและ
สามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อย่างเหมาะสม 

15.ควรมีการศึกษาโมเดลเชิงสาเหตุการตัดสินใจซื้อหอพัก เพ่ือให้ได้ข้อมูลปัจจัยที่มีอิทธิพล
ทางตรงและทางอ้อมในการตัดสินใจเช่าหอพักท่ีชัดเจนมากยิ่งขึ้น 
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