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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจอพาร์ทเม้นท์  SPJ.Resident  มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจให้เช่าอพาร์เม้นท์ ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดชัยนาท วิธีการในการจัดทําแผนธุรกิจคือ 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน การวิจัยตลาดโดยใช้วิธีการสํารวจ
จากกลุ่มตัวอย่างผู้พักอาศัยในอพาร์ทเม้นท์และหอพักในพ้ืนท่ีจํานวน110คน สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจพบว่าจุดแข็งของธุรกิจคือใช้เงินลงทุนตํ่ากว่าคู่แข่ง
เน่ืองจากมีอาคารและท่ีดินเป็นของตัวเองอยู่แล้ว และใช้เงินลงทุนของเจ้าของ  จุดอ่อนคือผู้บริหารยัง
ไม่มีประสบการณ์ด้านการทําธุรกิจด้านท่ีพักอาศัย  โอกาสคือ คนจากต่างถ่ินเข้ามาทํางานในพ้ืนท่ี
และต้องการท่ีพักอาศัยเพ่ิมข้ึน อุปสรรคคือ คู่แข่งมีจํานวนมาก ผู้พักอาศัยจะให้ความสําคัญกับด้าน
ราคามากท่ีสุด ตามมาด้วยสิ่งอํานวยความสะดวก การส่งเสริมการตลาด ระบบรักษาความปลอดภัย 
และอื่นๆ 
 จากผลการวิเคราะห์แผนกลยุทธ์ ทางการตลาด แนวทางกลยุทธ์การเข้าถึงความต้องการของ
ลูกค้า และกลยุทธ์การต้ังราคาเพื่อให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย จากการประเมินโครงการ การเร่ิม
ธุรกิจน้ีจะใช้เงินลงทุน 6,635,000 บาท ค่า NPV เท่ากับ –4,547,250 ค่า IRR เท่ากับ 1.29% และ
ระยะเวลาคืนทุน 9.2 ปี ดังน้ันไม่เหมาะแก่การลงทุนในธุรกิจน้ี จึงเห็นควรนําพ้ืนท่ีอาคารพาณิชย์ท่ีมี
อยู่แล้วมาให้เช่าเพ่ือเป็นพ้ืนท่ีเก็บสินค้าในพ้ืนท่ีดังกล่าว โดยไม่ต้องมีการลงทุนเพ่ิมเติม 
 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, อพาร์ทเม้นท์, ให้เช่าท่ีพัก 
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ABSTRACT 
 

The business model of SPJ residence apartment made for study the way to 
setup apartment for rent in Chainat city. Produce by business environment analysis, 
competition analysis, marketing research. We surveyed from representative sample 
110 apartment lodgers in Chainat, then analyze by statistic frequency, percentage 
and standard deviation. 

The result of business environment analysis we found the strength of 
business we have own land and building so we got cheaper investment option but 
the weakness is administrator have no experience about residential business change 
is many nonlocal people come to work in this area and they need the habitation 
obstacle is it has many marketing competitor from marketing research we found the 
most factor to make customer make decision is price facility, promotion, security and 
others. 

Analytical of marketing strategies customer demand responding strategies and 
reasonable price and project evaluation this business must be cast 6,635,000 THB to 
investment, NPV value is - 4,57,250, IRR value is 1.29%, payback around 9.2 yea, so it 
not worth to be invest in this business and we consider to use the building to store 
for rent and no need to invest. 
 
Keywords : Apartment, Residential for Rent 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การศึกษาแผนธุรกิจ SPJ. Residen  อําเภอเมือง จังหวัดชัยนาท ในครั้งน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วย
ความกรุณาช่วยเหลืออย่างดีย่ิงจากบุคคลต่างๆ ท่ีได้ให้ความร่วมมือในการให้ข้อมูลเพ่ือใช้ในการ
ประกอบการศึกษาค้นคว้าในครั้งน้ีจนสามารถทําให้สําเร็จลุล่วงด้วยดี 
ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านอาจารย์ ดร.ไกรฤกษ์ ป่ินแก้ว อาจารย์ท่ีปรึกษา ท่ีได้ให้ความอนุเคราะห์
ในการช่วยเหลือ แนะนําแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนสามารถทําให้การศึกษาในครั้งน้ีเสร็จสมบูรณ์ 
รวมท้ังได้รับการประสิทธ์ิประสาทความรู้จากคณาจารย์ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ตลอดระยะเวลาที่ได้ศึกษา และผู้ที่เกี่ยวข้องทุกท่าน 
 ท้ายน้ีขอระลึกถึงพระคุณของ บิดา มารดา ที่ให้การสนับสนุน และเป็นกําลังใจที่สําคัญย่ิงใน
การศึกษาแผนธุรกิจน้ี 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ท่ีอยู่อาศัย คือหน่ึงในปัจจัย 4 ท่ีจําเป็นต่อการดํารงชีวิต ในยุคปัจจุบันการขยายตัวทาง

เศรษฐกิจ และปัจจัยอ่ืนๆ ซ่ึงส่งผลให้ประชากรต้องไปทํางานต่างถ่ิน และจําเป็นจะต้องหาท่ีพักอาศัย
ใกล้กับ ที่ทํางาน การให้บริการเช่าท่ีพักในรูปแบบอพาร์ทเม้นท์  ซ่ึงเป็นตัวเลือกต้นๆสําหรับผู้บริโภค 
เราจึงได้จัดทําแผนธุรกิจเพ่ือศึกษาถึงปัจจัยและความเป็นไปได้ในการสร้างธุรกิจ ให้บริการเช่าท่ีพัก
อาศัยในรูปแบบอพาร์ทเม้นต์  
 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

ธุรกิจ SPJ. Resident   เป็นธุรกิจห้องพักแบบเช่ารายเดือน เฟอร์นิเจอร์ครบครัน
สะดวกสบาย ตกแต่งแบบเรียบง่าย ราคาคุ้มค่า พร้อมเข้าพักได้ทันที เน้นความเป็นส่วนตัว มีที่จอดรถ
กว้างขวาง มีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีเข้มงวด ตรวจสอบบุคคลเข้าออก สถานท่ีต้ังอยู่ห่างจากตัว
เมืองจังหวัดชัยนาทเพียง 2 กิโลเมตร อยู่ตรงข้ามห้างสรรพสินค้า และยังใกล้สถานท่ีสําคัญต่างๆ 
สามารถเดินทางได้อย่างสะดวก  

 
ภาพท่ี 1.1 : ภาพสัญลักษณ์ ช่ือ อพาร์ทเม้นท์ SPJ. Resident    
 
 
 
 
 
 
 
 

1.1.1 สถานท่ีต้ัง 
ท่ีต้ังอพาร์ทเม้นท์  เลขท่ี 358/4 หมู่ 5 ถนนทางหลวง 340 ตําบลบ้านกล้วย อําเภอเมือง 

จังหวัดชัยนาท 17000 
 สถานที่ท่ีต้ังใกล้ตัวเมืองจังหวัดชัยนาท ต้ังอยู่บนถนนสายหลักชัยนาท-สุพรรณบุรี สามารถ
เดินทางได้สะดวกสบาย ใกล้สิ่งอํานวยความสะดวกและสถานท่ีราชการ สถานศึกษา บริเวณฝั่งตรง
ข้ามเป็นห้างสรรพสินค้า และอยู่ใกล้สถานพยาบาล  
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ภาพท่ี 1.2 : ภาพแผนท่ี สถานท่ีต้ังอพาร์ทเม้นท์ SPJ. Resident 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : ภาพแผนท่ี สถานท่ีต้ังอพาร์ทเม้นท์ SPJ. Resident. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

https://www.google.co.th/maps/place/ลือสิทธิโชค/. 
 

1.1.2 ลักษณะของห้องพัก และภายในอพาร์ทเม้นท์ 
ลักษณะของอาคารเป็นอาคาร 4 ช้ัน  โดยแบ่งเป็นห้องพักจํานวน 60 ห้อง โดยท่ีห้องพักมี

ขนาด 30  ตารางเมตร และมีพ้ืนท่ีใช้สอยสว่นกลางขนาด 400 ตารางเมตร  
 

ภาพท่ี 1.3 : รูปแบบห้องพัก 
 

 
 
ท่ีมา : รูปแบบห้องพัก. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.homify.co.th/rooms/bedroom. 
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ภาพท่ี 1.4 : แผนผังห้องพัก   
 
 
 
 
 
 
 
1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 

เน่ืองด้วยสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันน้ีทําให้ผู้บริโภคไม่สามารถ ซ้ือบ้าน เช่าบ้าน หรือลงทุน
กับท่ีอยู่อาศัยได้มากนัก ทําให้ห้องเช่าแบบรายเดือนเป็นตัวเลือกท่ีดีเพ่ือเป็นที่พักอาศัยและเรา
ต้องการท่ีจะปรับปรุงพ้ืนท่ีอาคารท่ีมีอยู่แล้วให้เกิดประโยชน์ และเห็นโอกาสท่ีจะสามารถสร้างรายได้
จากการให้เช่าห้องพักแบบรายเดือน ซ่ึงก่อนหน้าน้ีพ้ืนท่ีอาคารจํานวน 4 ช้ัน ได้ถูกใช้ประโยชน์เพียง
ช้ัน 1 ซ่ึงเป็นท่ีเก็บเฟอร์นิเจอร์ โดยท่ีอีก 3 ช้ันท่ีเหลือไม่ได้ถูกใช้ประโยชน์อย่างเต็มท่ี และโดยรวม
ของสถานท่ีเห็นว่ามีความเหมาะสมในการทําธุรกิจห้องเช่ารายเดือน ในจังหวัดชัยนาท มีธุรกิจห้องเช่า
รายเดือนจํานวนน้อย และลักษณะห้องพักส่วนใหญ่จะมีขนาดเล็ก มีสภาพค่อนข้างเก่า และไม่
ปลอดภัย ส่วนของด้านรูปลักษณ์ไม่เน้นการตกแต่งภายในห้องปัจจุบันบุคคลท่ัวไปต้องการท่ีพักท่ีมีสิ่ง
อํานวยความสะดวกมากข้ึน ใกล้สถานท่ีทํางาน สามารถเดินทางได้สะดวก ปลอดภัย เป็นส่วนตัว ซ่ึง
ทําให้สถานท่ีของเรามีความเหมาะสมกับการทําธุรกิจน้ี และ กลุ่มเป้าหมายท่ีสําคัญ คือ ข้าราชการ,
พนักงานบริษัท รัฐวิสาหกิจ เป็นต้น 
 
1.3 วิสัยทัศน์ /พันธกิจ/เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 เราจะมุ่งม่ันทําให้เป็นห้องพักเช่าแบบรายเดือนอันดับต้นๆ ของจังหวัดชัยนาท 
1.3.2 พันธกิจ 

1. SPJ. Resident   ต้องการเป็นที่พักอาศัยแบบเช่ารายเดือนท่ีลูกค้าให้ความสนใจ
และเลือกท่ีจะเช่าห้องพักของเราเป็นอันดับแรก  

2. ห้องพักมีความหรูหรา สะดวกสบาย มีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีดี  
3. SPJ. Resident จะปรับปรุงห้องพักรวมถึงสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในห้อง

ให้ดูดีเสมอ 
1.3.3เป้าหมาย  
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ตารางท่ี 1.1 : เป้าหมายระยะสั้นและระยะยาวของธุรกิจ 
 

 
เป้าหมายระยะสั้น (1-5ปี) 

 

สร้างช่ือเสียงให้กับ SPJ. Resident   ให้เป็นที่
รู้จักอย่างกว้างขวาง ห้องพักทุกห้องจะต้องมี
ลูกค้าพักอาศัยอยู่และต่อสัญญาระยะยาว 

 
เป้าหมายระยะยาว (5-10ปี) 

 

สร้างอาคารและห้องพักเพ่ิม เน่ืองจากมีพ้ืนท่ีท่ี
ยังว่างสําหรับการขยายธุรกิจ หรือขยายสาขา
ออกไปยังพ้ืนที่ส่วนอ่ืนๆ 

 
1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. เพ่ือเพ่ิมมีอัตราการเข้าพักของ SPJ. Resident  เกิน 70% ของจํานวนห้องทั้งหมด 
2. เพ่ือได้ผลตอบแทนส่วนของกําไร 10-15% ต่อปี 
3. เพ่ือสร้างความพึงพอใจของผู้เช่า หรือลูกค้าในห้องพักและบริการอยู่ในระดับดีข้ึนไป  

 
1.4 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 

วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจน้ีเพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของทําธุรกิจห้องพักเช่า 
แบบรายเดือนและกําหนดทิศทางการทํางานอย่างเป็นระบบและมีแบบแผน ก่อนการลงมือทําธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2  
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
 ปัจจุบันน้ีธุรกิจทางด้าน ห้องเช่ารายเดือน มีเพ่ิมมากข้ึนเน่ืองจากคนส่วนใหญ่จําเป็นจะต้อง
ออกไปทํางาน หรือเพ่ือศึกษา ในสถานที่ต่างๆซ่ึงไกลจากถ่ินฐานเดิมจึงมีความจําเป็นจะต้องเช่า
ห้องพักแบบรายเดือน ด้วยเหตุน้ีจึงทําการศึกษาแผนธุรกิจห้องเช่า อพาร์ทเม้นท์ แบบรายเดือน จึง
จัดทําแบบสอบถามข้ึนมาเพ่ือศึกษากลุ่มเป้าหมาย และความต้องการของผู้บริโภค 
 
2.1 ประเภทของข้อมูล 

2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ 
  1) แนวคิด และทฤษฎี 

ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีมีการใช้แนวคิด และทฤษฎีดังน้ี 
ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

  พฤติกรรมผู้บริโภค มีความหมายกว้างๆ หมายถึง การศึกษาถึงการแสดงออกของ
คนในฐานะผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการทํากิจกรรม คือการจัดหา การบริโภคสินค้า และบริการต่างๆ
รวมถึงการกําจัดหรือท้ิงสิ่งท่ีใช้แล้วน้ันด้วย ท้ังน้ีการศึกษาจะมุ่งสนใจท่ีจะสืบค้นให้ทราบถึงเหตุผลว่า
ทําไม และเพราะอะไรเขาจึงเลือกซ้ือสินค้าและบริการน้ัน หรือตราน้ันๆท้ังน้ีเพ่ือธุรกิจจะได้นําเอา
ความรู้น้ันมาใช้สําหรับวางกลยุทธ์ดําเนินงานเพ่ือการเอาชนะใจลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ได้ผลมากย่ิงข้ึน  (ชูชัย สมิทธิไกร, 2554) 

สาระสําคัญของพฤติกรรมผู้บริโภคดังกล่าวจะอยู่ท่ีกิจกรรมหลัก 3 ประการคือ 
การจัดหา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีคนท่ัวไปจนนําไปสู่การซ้ือหรือ

ได้รับสินค้าและบริการมาใช้กิจกรรมส่วนน้ีจะนับต้ังแต่การแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้าท่ีจะซ้ือการ
ประเมินเปรียบเทียบสินค้าและบริการแต่ละชนิดหรือของตราต่างๆ ที่ต่างกันจนถึงการตกลงใจซื้อท้ังน้ี
นักวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจะสนใจตรวจพิจารณาว่าผู้บริโภคซ้ือสินค้าด้วยพฤติกรรมอย่างไรเช่น
การไปเลือกซ้ือจากร้านค้าปลีกประเภทไหนออกเดินหาซื้อด้วยตนเองหรือหาซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ตและ
เม่ือทําการซ้ือจริงแล้ว เค้าชําระสินค้าด้วยวิธีใดด้วยเงินสดหรือบัตรเครดิตกับการรู้ตอบไปว่าการซ้ือ
น้ันเขาซ้ือมาใช้เองหรือซ้ือไปเป็นของฝากให้กับคนอ่ืนและเม่ือซ้ือแล้วเขาทําการรับของกลับไปเองหรือ
ใช้บริการจัดส่งของร้านค้าตลอดไปถึงวิธีการท่ีเขาแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และบริการจาก
หลายแหล่งเพ่ือมาเปรียบเทียบกันรวมไปถึงการศึกษาด้วยว่า ตราสินค้า (Brand) มีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ืออย่างไรบ้าง (สมยศ นาวีการ, 2551) 
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การบริโภค (Consuming) คือ ติดตามดูว่าผู้บริโภคใช้สินค้าน้ันอย่างไรท่ีไหนเม่ือใดภายใต้
สถานการณ์อย่างไร เช่น ใช้ท่ีสํานักงาน หรือท่ีบ้านใช้ตามหลักเกณฑ์คําแนะนําหรือใช้แบบตาม
สะดวกเลยตามใจชอบรวมตลอดไปถึงการดูว่าการใช้สินค้าน้ันทําไปเพ่ือความสุขอย่างครบเคร่ือง 
สมบูรณ์แบบ หรือใช้เพียง เพ่ือความจําเป็นข้ันตํ่าเท่าน้ัน นอกจากน้ียังดูต่อไปว่าการใช้สินค้าน้ัน เขา
ใช้สิ่งท่ีซ้ือมาจนหมดหรือ ใช้เพียงบางส่วนเท่าน้ันหรือไม่ใช้เลยจนกลายเป็นซ้ือมาเพ่ือท้ิง เป็นต้น 

การกําจัดหรือท้ิง (Disposing) ประกอบด้วยการติดตามดูว่า ผู้บริโภคใช้สินค้าและหีบห่อของ
สินค้าหมดไปอย่างไร โดยการติดตามดูพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีดําเนินไปและท่ีกระทบต่อสภาพแวดล้อม
รอบตัวด้วย เช่น การท้ิงสิ่งท่ีใช้หีบห่อสินค้า หรือการท้ิงเศษและสิ่งของเหลือใช้ว่าทําอย่างไร รวมไป
ถึงการดําเนินการโดยวิธีอ่ืนกับสินค้าท่ีใช้แล้ว เช่น การเก็บสิ่งของใช้แล้วบางอย่างเพ่ือให้ต่อกับคน
อ่ืนๆไปใช้ หรือนําไปขายต่อด้วยวิธีการแตกตา่งกันไป เป็นต้น 

พฤติกรรมมนุษย์กับการจูงใจ 
คุณลักษณะของสภาวะท่ีได้รับการจูงใจ ความหมายและลักษณะของสิ่งจูงใจของมนุษย์ 

แหล่งท่ีมาของแรงกระตุ้นปัจจัยอ่ืนๆ ที่เป็นตัวกําหนดการกระทํา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) 
คุณลักษณะของภาวะท่ีได้รับการจูงใจ 
สภาวะที่ได้รับการจูงใจจะต้องประกอบด้วยเงื่อนไขท่ีจําเป็นบางอย่าง คือ จะต้องมีหน่ึงสิ่งท่ีมี

อยู่ในใจมาก่อนแล้วท่ีคอยกํากับพฤติกรรมให้มุ่งไปสู่เป้าหมายต่างๆที่มีอยู่และรวมถึงแรงกระตุ้น
บางอย่างด้วย 

การท่ีมีสิ่งท่ีมีอยู่ในใจมาก่อน (Predisposition) แต่เพียงอย่างเดียวน้ัน ย่อมจะเป็นการไม่
เพียงพอท้ังน้ีเพราะจะต้องได้รับการกระตุ้นด้วยเสมอ และในทํานองเดียวกัน การท่ีมีแรงกระตุ้น
(Arousal) เกิดข้ึนแต่เพียงอย่างเดียว โดยไม่มีทิศทางหรือเป้าหมาย ผลท่ีออกมาก็จะเป็นแต่เพียงการ
แสดงออกซ่ึงอาการต่ืนเต้น (Excitement) เท่าน้ัน ด้วยเหตุน้ีสภาวะท่ีได้รับการจูงใจจึงต้อง
ประกอบด้วยท้ังสองสิ่งควบคู่กันไป คือจะต้องมีสิ่งท่ีมีอยู่ในใจมาก่อนและเป็นสิ่งท่ีต้องการ 

สําหรับแรงกระตุ้น (Arousal) น้ันจะเกิดข้ึนมาได้เม่ือร่างกายมีความรู้สึกถูกกดดัน 
(Tensions) ให้มีการแสดงออกหรือปฏิบัติอย่างใดอย่างหน่ึง แรงกระตุ้นอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ
ต่างๆกัน เช่นความต้องการหรือแรงผลักดันทางร่างกาย ตัวกระตุ้นบางอย่างท่ีเกิดจากภายนอก และ
ความคิดเพ้อฝันที่เกิดข้ึนทันทีทันใด (Autistic Thinking or Fantasy) 

สิ่งสําคัญอีกประการหน่ึงคือ เป้าหมายต่างๆ ท่ีแต่ละคนได้เรียนรู้มาว่าจะใช้ตอบสนองแรง
กระตุ้นได้ตัวอย่างของเป้าหมายเหล่าน้ีก็คือ การด่ืม การกิน และการสร้างได้สัมพันธ์ เกี่ยวข้องกับ
บุคคลอ่ืนๆ เป้าหมายต่างๆ เหล่าน้ีจะถูกเก็บไว้ในความทรงจําท่ีศูนย์ควบคุมส่ังการ (ความจํา) และจะ
กลายเป็นสิ่งที่มีอยู่ในใจมาก่อนและจะเป็นสิ่งท่ีมุ่งหวังให้มีการกระทําเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ตนเสมอ สิ่งเหล่าน้ีเองท่ีเรามักจะเรียกว่า “สิ่งจูงใจ” (Motives) ซ่ึงถ้าจะให้เป็นคําจํากัดความท่ีรัดกุม
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ข้ึน สิ่งจูงใจจึงควรจะหมายถึง “ภาวะท่ีพลังงานทางร่างกายได้รวมตัวกันข้ึน และมุ่งทิศทางไปสู่
เป้าหมายท่ีเป็นสภาวะท่ีอยู่ในสภาพแวดล้อมภายนอก”  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,  2550) 

กล่าวโดยสรุป บุคคลต่างๆ จะได้รับการจูงใจเม่ือระบบของเขาได้รับการกระตุ้น และ
พฤติกรรมท่ีแสดงออกจะมุ่งไปสู่จุดหมายบางอย่างด้วยสิ่งจูงใจอย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลายอย่างท่ีมี
อยู่ อาจกล่าวได้ว่าลักษณะดังกล่าวน้ีเป็นไปในทํานองท่ีว่า กิจกรรมท่ีมิได้เก่ียวข้องท่ีมีอยู่โดยท่ัวไปน้ัน
ได้ถูกนํามาจัดเป็นระเบียบเอาไว้ เพ่ือเตรียมพร้อมสําหรับท่ีจะใช้ตอบสนองภาวะท่ีถูกกระตุ้น และตัว
บุคคลจะอยู่ในลักษณะที่ต่ืนตัวอยู่เสมอต่อข้อมูลต่างๆ ท่ีมาจากสภาพแวดล้อมซ่ึงเกี่ยวข้องอยู่ในขณะ
ใดขนาดหน่ึง หรือน่ันก็คือระบบจะถูกเปิดข้ึนแหละกลไกต่างๆจะดําเนินไปเพ่ือทํากิจกรรมต่างๆ 

สิ่งจูงใจ (Motives) เป็นสิ่งท่ีแสดงออกเพ่ือมุ่งสู่เป้าหมายชนิดต่างๆ ก็คือ ความต้องการท่ีได้
เลือกเฟ้นไว้แล้วน่ันเอง สิ่งจูงใจเหล่าน้ีจะฝังแน่นอยู่ตลอดเวลา และจะต่อต้านต่อการเปล่ียนแปลงท่ี
เกิดจากอิทธิพลภายนอก สิ่งจูงใจน้ีจะเป็นส่วนประกอบทางจิตวิทยาท่ีสําคัญย่ิงของตัวคน และในเวลา
เดียวกันก็จะได้รับการเสริมเข้าไปจากประสบการณ์ท่ีได้รับตลอดช่ัวชีวิตของเขา ด้วยเหตุน้ีจึงสมควรท่ี
จะได้ทราบถึงลักษณะและระเบียบของมัน ซ่ึงจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงต่อการปรับการทํางานทางด้าน
การตลาดให้เข้ากับสิ่งจูงใจดังกล่าวซ่ึงถือได้ว่าเป็นตัวสําคัญท่ีกําหนดพฤติกรรมท้ังหลาย 

การจัดแบ่งประเภทส่ิงจูงใจ (Classification of Motives) นักจิตวิทยาและนักการตลาดได้
พยายามแยกประเภทของสิ่งจูงใจไว้ แต่ที่ได้กระทํามาน้ันส่วนมากได้แบ่งแยกประเภทออกไปมากมาย
หลายอย่าง ซ่ึงย่อมขาดความถูกต้องและไม่มีขอบเขตแต่อย่างใด ดังน้ัน การแยกประเภทท่ีถูกจึงต้อง
มีการยึดถือจากการทําการวิจัยท่ีแท้จริงนักจิตวิทยาคนแรกท่ีได้ทําการแบ่งแยกประเภทของส่ิงจูงใจ
โดยมีพ้ืนฐานจากการวิจัยท่ีแท้จริง ก็คือ Maslow น่ันเอง 

Maslow ต้ังข้อสมมติฐานไว้ว่า ความต้องการที่ไม่มีท่ีสิ้นสุดน้ัน ควรจะสามารถจัดระเบียบได้
ด้วยการจัดลําดับก่อนหลัง หรือตามลําดับของความสําคัญจากตํ่าไปสูงได้ วิธีการจัดแบบน้ีจะสามารถ
ช่วยให้ทราบถึงลําดับท่ีต้ังของสิ่งจูงใจแต่ละอย่างได้ Maslow ได้เสนอแนะให้จัดแบ่งประเภทของ
ความต้องการ โดยเริ่มต้นจากความต้องการข้ันท่ีตํ่าสุดไปสู่ข้ันท่ีสูงสุดดังน้ีคือ 

1. Physiological needs คือ ความต้องการเบ้ืองต้น เพ่ือการอยู่รอด เช่นความ
ต้องการในการกินอาหาร และนํ้า ซ่ึงเป็นความต้องการทางร่างกาย 

2. Safety needs คือ ความต้องการมีชีวิตรอดอยู่ หรือความปลอดภัยทางร่างกาย ซ่ึง
ถ้าหากความต้องการเบ้ืองต้นน้ัน ยังมิได้ถูกกําจัดหรือตอบสนองมนุษย์ก็จะมองข้ามเร่ืองความ
ปลอดภัยของร่างกายไป 

3. Social needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ตนเป็นที่ยอมรับของสังคมหรือความรัก 
(belongingness & love) ความต้องการตามความหมายน้ี เริ่มต้นจากความต้องการท่ีจะให้ตนเป็นท่ี
ยอมรับของคนในครอบครัวไปจนถึงเป็นที่ยอมรับของคนอ่ืนๆในสังคม 
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4. Esteem Needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ตนได้รับการยกย่องจากสังคม มีเกียรติ มี
ฐานะในสังคม ต้องการท่ีจะให้ตนมีฐานะเหนือกว่าผู้อ่ืน 

5. Self-actualization Needs คือ ความต้องการท่ีจะให้ได้รับความสําเร็จ และสมหวัง
ในสิ่งท่ีตนคิดหรือท่ีต้องการทุกอย่าง 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสําหรับบริการ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปัจจัยทาง 

การตลาดท่ีควบคุมได้ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิด ความต้องการสินค้าและบริการของ 
ตน ซ่ึงหมายถึง ส่วนประกอบที่เป็นปัจจัยในการวางแผนการตลาดในสินค้าหรือบริการ โดยมากแล้ว 
หากเป็นสินค้าจะมีส่วนประสม 4 ปัจจัยคือ สินค้า/ บริการ (Product/ Service) ราคา (Price) ช่อง 
ทางการจําหน่าย (Place/ Distribution Channel) และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
แต่ส่วนผสมทางการตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนผสมทางการตลาดของสินค้าธรรมดา 
ท่ัวๆไป การให้บริการในกระบวนการต่างๆ และสิ่งแวดล้อมทาง กายภาพ ซ่ึงปัจจัยท้ังสามส่วนน้ีผสม
กันเป็นหลักของการส่งมอบบริการ สําหรับตลาดธุรกิจบริการน้ัน จะมีการทําการตลาดในส่วนปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ิมอีก 3 ปัจจัยคือ ผู้ให้บริการ (People) กระบวนการให้บริการ 
(Process) และสภาพแวดล้อมในการให้บริการ (Physical Evidence) ส่วนประสมทางการตลาด
สําหรับตลาดบริการ ซ่ึงบริการ (Service) เป็นกิจกรรมท่ีสนองต่อความต้องการ ของลูกค้า เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้าจะเห็นได้ว่าก่อนท่ีจะมีการซ้ือ ผู้ซ้ือจะต้องพยายาม วางกฎเกณฑ์
เกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชน์ท่ีจะได้จากบริการท่ีจะได้รับ ผู้ขายต้องสร้างความเช่ือม่ัน โดยจะต้อง
พยายามหาหลักประกันให้ผู้ซ้ือสามาร ท าการตัดสินใจได้เร็วข้ึนซ่ึงก็คือ ส่วนประสมทาง การตลาดท้ัง 
7 หรือ 7Ps (ฉลองศรี พิมลสมพงษ์, 2542) 

2.1.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
ชุติมา ผ่องพรรณวิบูล (2555) ทําการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์

ระดับล่างในเขตกรุงเทพมหานคร ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เป็นหน่ึงในภาคธุรกิจสําคัญท่ีมีผลต่อการ
เติบโตทางเศรษฐกิจไทย เน่ืองจากมีความเก่ียวข้องกับภาคธุรกิจอ่ืนๆหลายประเภทธุรกิจอพาร์ท
เม้นท์เป็นหน่ึงในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และมีผู้ให้ความสนใจทําธุรกิจมากข้ึน โดยเฉพาะในทําเลท่ีมี
ความต้องการท่ีพักอาศัยในระดับสูง แต่ปัจจุบันธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ระดับล่าง (มีค่าเช่าต่อเดือนตํ่ากว่า 
5,000 บาท โดยไม่รวมค่าสาธารณูปโภค)อยู่ในสภาวะการแข่งขันท่ีรุนแรงมากข้ึนผู้ประกอบการบาง
พ้ืนท่ีเริ่มเผชิญกับปัญหาจํานวนอพาร์ทเม้นท์มีมากกว่าความต้องการเช่า เน่ืองจากมีอพาร์ทเม้นท์ราย
ใหม่เข้าสู่ตลาดเป็นจํานวนมากและการเติบโตของโครงการคอนโดมิเนียมต่างๆส่งผลให้เกิดการแย่งชิง
กลุ่มลูกค้าเช่าท่ีพักอาศัยมากข้ึน 
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งานวิจัยฉบับน้ีจึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์ระดับ
ล่างในเขตกรุงเทพมหานครและเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเม้นท์ระดับล่างใน
กรุงเทพมหานครโดยขอบเขตการวิจัยด้านประชากรเป้าหมายที่ใช้ศึกษาในงานวิจัยน้ีคือ ผู้ที่กําลัง
เช่าอพาร์ทเม้นท์ระดับล่างในเขตกรุงเทพมหานครซ่ึงมีค่าเช่าโดยเฉลี่ยตํ่ากว่า 5,000 บาทต่อเดือนแต่
ปัจจุบันตลาดอพาร์ทเม้นท์ระดับล่างไม่มีการจดทะเบียนอย่างเป็นระบบจึงไม่ทราบจํานวนประชากร 
ท่ีแน่นอนส่งผลให้กําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากสูตรของ (Yamane, 1967) โดยกําหนดค่าความ
คาดเคล่ือนท่ี 5% และระดับความเช่ือม่ันที่ 95% ซ่ึงได้ขนาดตัวอย่างขั้นตํ่าท่ีต้องการเท่ากับ 400 
ตัวอย่างและใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงผ่านการ Post ไว้ท่ี Website ท่ีเกี่ยวข้องกับการเช่าอ
พาร์ทเม้นท์ และการแจกแบบสอบถามภาคสนามโดยผู้วิจัยโดยงานวิจัยฉบับน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ
(Survey Research) จึงใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือหาคําตอบของ
สมมติฐานและดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป (SPSS) 

หลังจากตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนของข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้รับกลับ
มาแล้วแบบสอบถามที่ใช้ได้จริงมีจํานวน 345 ชุดและเม่ือใช้สูตรของ (Yamane, 1967) เพ่ือหาค่า
ความคาดเคล่ือนพบว่าความคาดเคลื่อนเท่ากับ 7% ซ่ึงผลการวิจัยพบว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
เช่าอพาร์ทเม้นท์ ระดับล่างในเขตกรุงเทพมหานครโดยเรียงตามลําดับ ความสําคัญจากมากไปน้อยคือ
ปัจจัยด้านราคาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และสุขลักษณะปัจจัยด้านภาพลักษณ์และการออกแบบผลิตภัณฑ์
และปัจจัยด้านพ้ืนท่ีใช้สอยและสิ่งอํานวยความสะดวก ส่วนพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเม้นท์ ระดับล่าง 
ในเขตกรุงเทพมหานครของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่พบว่ามีค่าเช่าอพาร์ทเม้นท์ เดือนละ 3,001 – 
4,000 บาทและพักอาศัยในอพาร์ทเม้นท์ ที่กําลังเช่ามานานแล้ว 1-2 ปี โดยมีจํานวนผู้พักอาศัยเพียง 
1 คน ส่วนผู้ท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์ มากท่ีสุดคือตัวเองรวมท้ัง รู้จักอ
พาร์ทเม้นท์ จากการสืบหาด้วยตนเองและคําแนะนําของคุณรู้จักนอกจากน้ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เคย
ย้ายหรือเปลี่ยนอพาร์ทเม้นท์ ด้วยเหตุผลหลักคือทําเลท่ีต้ังเดินทางไม่สะดวก 

ภานุพงศ์ แต่งอักษร (2557) ทําการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกเช่า
หอพักรายเดือนของนักศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต มีวัตถุประสงค์เพ่ือสํารวจ
พฤติกรรมและประสบการณ์ในการเลือกเช่ารวมถึงศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า
หอพักท้ังปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้าน
ทําเลท่ีต้ัง ปัจจัยด้านกระบวนการบริการและปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ) ) ของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต การศึกษาการวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Method) โดยประชากรท่ีทําการศึกษา คือนักศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต ที่
พักอาศัยโดยการเช่าหอพัก หรือเคยมีประสบการณ์อยู่หอพักมาก่อนโดยทําการสํารวจผ่าน
แบบสอบถาม และได้รับข้อมูลแบบสอบถามตอบกลับที่มีความสมบูรณ์รวมท้ังสิ้น 407 ชุด 
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ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่เลือกเช่าหอพักรวมมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 
67.08 และเช่าหอพักแยกประเภทชาย-หญิง คิดเป็นร้อยละ 32.92 โดยผู้หญิงเลือกเช่าหอพักแยก
ประเภทชาย-หญิงมากกว่าผู้ชาย ทั้งน้ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ รู้จักหอพักเหล่าน้ีจากคําแนะนําของคน
รู้จักและการสืบหาด้วยตนเอง และการตัดสินใจเลือกเช่าจะยึดจากการตัดสินใจของตัวเองเป็นหลัก
โดยส่วนใหญ่มีผู้พักอาศัยอยู่ 1 คนในการเช่าอยู่ซ่ึงเฉลี่ยแล้วค่าเช่าห้องพักต่อเดือนต่อคน ที่กลุ่ม
ตัวอย่างเช่าอยู่ส่วนใหญ่มีราคา 3,001 – 3,500 บาทต่อเดือน สําหรับค่าสาธารณูปโภคต่อเดือนต่อคน
ท่ีกลุ่มตัวอย่างเช่าอยู่ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย 501 - 750 บาทต่อเดือน และสาเหตุท่ีกลุ่มตัวอย่างเลอืก
เช่าหอพัก คือทําเลท่ีต้ังสะดวกในการเดินทาง นอกจากน้ันสิ่งอํานวยความสะดวกภายในและภายนอก
หอพักท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือก ได้แก่ เครื่องปรับอากาศหรือพัดลม เตียงพร้อมท่ีนอน และตู้เสื้อผ้า 
ตามลําดับ 

นอกจากน้ีผลการวิจัยพบว่าปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักรายเดือนของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ศูนย์รังสิต ประกอบด้วยปัจจัย 5 ปัจจัย โดยเรียงลําดับจากมากไป
น้อย คือปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม และระบบการบริการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
ปัจจัยด้านกระบวนการบริหาร ปัจจัยด้านสิ่งอํานวยความสะดวก และบุคคลแวดล้อมในส่วนการ
ทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันในด้านเพศพบว่าเพศท่ีแตกต่าง
กันไม่ได้ส่งผลต่อการตัดสินใจ เลือกเช่าหอพักท่ีแตกต่างกัน 

ฝนทิพย์ วงศ์ศุภชาติกุล (2558) ทําการศึกษาเรื่อง ธุรกิจห้องเช่า ประเภทคอนโดมิเนียมให้
เช่า หรือพาร์ทเม้นท์ ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีอัตราการแข่งขันท่ีสูงขึ้น เน่ืองมาจาก
กรุงเทพมหานคร เป็นศูนย์รวมความเจริญ มีประชากรตามทะเบียนราษฎร์ และประชากรแฝงใน
กรงุเทพมหานคร ถึง 8,839,022 คน หรือประมาณ 14% ของประชากรท้ังประเทศ (ก.พ.2556) และ
หากนับรวมประชากรท่ีเดินทางจากปริมณฑลโดยรอบท่ีเข้ามาทํางานในกรุงเทพมหานคร และ
ชาวต่างชาติ จะพบว่ามีประชากรในกรุงเทพมหานครมากกว่า 10 ล้านคน เม่ือมีประชากรเพ่ิมมากข้ึน 
ความต้องการท่ีพักอาศัยจึงมากข้ึนตามมาด้วย การลงทุนในธุรกิจประเภทน้ี ใช้เงินลงทุนไม่น้อย 
ดังน้ันผู้วิจัยจึงทําการศึกษาข้ึน เพ่ือให้งานวิจัยน้ีเป็นข้อมูล สําหรับผู้ประกอบการลดความเสี่ยงในการ
ดําเนินธุรกิจ หรือการวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือก่อให้เกิดกําไรสูงสุด โดยกลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคือ 
ผู้ที่มีประสบการณ์เช่าห้องพักประเภทคอนโดมิเนียมให้เช่าหรืออพาร์ทเมนท์ สําหรับการอยู่อาศัย ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผู้วิจัยได้นําปัจจัยต่างๆ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
สําหรับสินค้าบริการ (7P’s) รวมถึงแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับลักษณะประชากรศาสตร์ด้านรายได้ มาเป็น
กรอบแนวความคิดในการศึกษา “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพักสําหรับการอยู่อาศัย ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล” ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าห้องพักสําหรับการอยู่อาศัย 
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ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล มีทั้งหมด 2 ปัจจัย คือ 1) ปัจจัยด้านการจัดการภายใน การ
สร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 2) ปัจจัยด้านทําเลท่ีต้ัง ตามลําดับ 

 
2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการทําวิจัย 

การวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามมีข้ันตอนในการพัฒนา
ดังน้ี 

1) ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากงานวิจัย เอกสาร และทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
2) ร่างแบบสอบถามเพ่ือสอบถามความคิดเห็นโดยครอบคลุมประเด็น พฤติกรรมการเลือก

เช่าอพาร์ทเม้นท์  แรงจูงใจและปัจจัยหลักในการเลือกเช่าโดยอ้างอิงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
สําหรับสินค้าบริการ (7P’s) 

3) นําแบบสอบถามมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบเน้ือหาและเสนอแนะปรับปรุง
แก้ไข 

4)  ปรับปรุงแก้ไขและนําเสนอผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบเน้ือหาอีกครั้ง 
5)  แก้ไขปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะให้ถูกต้อง 
6)  นําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 30รายเพ่ือหาค่าความเช่ือม่ันและนํา

ผลท่ีได้ปรึกษากับอาจารย์ที่ปรึกษา 
7) ปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์และเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ืออนุมัติก่อนแจก

แบบสอบถาม 
8)  แจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่าง 

 
2.3 ส่วนประกอบของแบบสอบถาม 

แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบด้วย 3 ส่วน (ภาคผนวก ก) ดังน้ี 
ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน คําถามใช้มาตรวัดแบบตัวเลือก 
ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ จํานวน 6 ข้อ ได้แก่ บุคคล

ท่ีมีส่วนในการตัดสนิใจเช่าอพาร์เม้นท์ อัตราค่าเช่าอพาร์ทเม้นท์ท่ีเช่าในปัจจุบัน ลักษณะของห้องและ
เฟอร์นิเจอร์ที่ต้องการ ช่ืออพาร์ทเม้นท่ีเช่าในปัจจุบัน  คําถามใช้มาตรวัดแบบตัวเลือก 

ส่วนท่ี 3 เป็นคําถามท่ีเกี่ยวข้องกับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ โดยครอบคลุม ด้านบริการ ด้านสิ่งอํานวยความสะดวก 
ด้านระบบความปลอดภัย ด้านราคา ด้านสถานท่ี/ทําเลท่ีต้ัง ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
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คําถามใช้มาตรวัด 5 ระดับ คือจากระดับความสําคัญน้อยท่ีสุด คือ  1 ถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด 
คือ 5 
 
2.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 

1. การตรวจสอบความถูกต้อง (Validity) ผู้วิจัยได้เสนอแบบสอบถามต่ออาจารย์ ท่ีปรึกษา
เพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง ครบถ้วนและสอดคล้องของเน้ือหาในแต่ละตัวแปร (Content Validity) 
ท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา 

2. การตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ผู้วิจัยได้ทดลองแจกแบบสอบถาม จํานวน 30
ชุด แล้วคํานวณหาค่าความเช่ือม่ันโดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิคอนแบ็ชอัลฟ่า (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) 
 
2.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถาม ให้กับกลุ่มผู้เช่าอพาร์ทเม้นท์ ในจังหวัด
ชัยนาท ทําการแจกแบบสอบถามน้ีด้วยตนเอง วันท่ี 10-20 ธันวาคม พ.ศ.2560 

 
2.6 สถิติการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ใช้สถิติเชิงพรรณนาสําหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรื่องดังต่อไปน้ี 
1. ข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา

อาชีพรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซ่ึงเป็นข้อมูลท่ีใช้วัดแบบนามบัญญัติและเรียงลําดับ เน่ืองจากไม่สามารถ
วัดเป็นมูลค่าได้ และผู้วิจัยต้องการบรรยายเพ่ือให้ทราบถึงจํานวนตัวอย่างจําแนกตามคุณสมบัติ
เท่าน้ัน ดังน้ัน สถิติที่เหมาะสม คือค่าความถ่ี(จํานวน)และค่าร้อยละ 

2. ข้อมูลท่ัวไป และข้อมูลท่ีเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปัจจัยต่างๆในการตัดสินใจเลือก
เช่าอพาร์ทเม้นท์ เป็นข้อมูลท่ีใช้มาตรวัดอันตราภาคช้ันสําหรับการแปลผลข้อมูล โดยคํานวณค่าอันตร
ภาคช้ันเพ่ือกําหนดช่วงช้ัน ด้วยการใช้สูตรคํานวณ 
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2.7 สรุปผลของการวิจัย 
 

ตารางท่ี 2.1 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ชาย 49 44.55 
หญิง 61 55.45 
รวม 110 100 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจํานวน 61 

คน   คิดเป็นร้อยละ 55.45 โดยท่ีรองลงมาเป็นเพศชาย มีจํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 44.55 
ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 2.2 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
อายุ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

15-24 32 29.09 
25-34 59 53.64 
35-44 16 14.55 
45-55 3 2.73 
56 ปีข้ึนไป 0 0 
รวม 110 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีช่วงอายุ 25-34 ปี มี
จํานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 53.64 รองลงมาเป็น ช่วงอายุ 15-24 ปี มีจํานวน 32 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29.09 ถัดมาเป็น ช่วงอายุ 35-44 ปี มีจํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 14.55 และช่วงอายุ45-55ปี 
มีจํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.73 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.3 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
โสด 76 69.09 
สมรส 34 30.91 
รวม 110 100 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพ โสดจํานวน

76คน คิดเป็นร้อยละ 69.09 โดยท่ีรองลงมามีสถานภาพ สมรส จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 30.91 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.4 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามระดับการศึกษาของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
 
ระดับการศึกษา จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 21 19.09 
ปริญญาตรี 80 72.73 
ปริญญาโท  9 8.18 
ปริญญาเอก 0 0 
รวม 110 100 
 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี จํานวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 72.73 รองลงมาเป็นระดับการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 19.09 และระดับการศึกษา ปริญญาโท จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.18 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.5 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ข้าราชการ 36 32.73 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 35 31.82 
พนักงานบริษัท 25 22.73 
ธุรกิจส่วนตัว 3 2.73
รับจ้างอิสระ  11 10 
รวม 110 100

 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพรับราชการ 
จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 32.73 รองลงมาเป็นอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 35 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.82 อาชีพพนักงานบริษัท จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 22.73 อาชีพรับจ้างอิสระ 
จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และอาชีพธุรกิจส่วนตัว จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.73 
ตามลําดับ 
 

ตารางท่ี 2.6 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
15,000-20,000บาท 73 66.36 
20,001-25,000บาท 28 25.45 
25,001-30,000บาท 8 7.27 
30,001-35,000บาท 1 0.91 
มากกว่า 35,000บาท 0 0 
รวม 110 100 

 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,000-20,000บาท จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 66.36 รองลงมาเป็นรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001-25,000บาท จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 25.45 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-30,000
บาท จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 7.27 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001-35,000บาท จํานวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.91 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.7 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนช่วยในการตัดสินใจเช่า 
อพาร์ทเม้นท์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
บุคคลท่ีมีส่วนช่วยในการ
ตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์ 

จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

ตนเอง 83 75.45 
พ่อ , แม่ 2 1.82 
สามี , ภรรยา  21 19.09 
เพ่ือน 2 1.82 
อ่ืนๆ 2 1.82 
รวม 110 100 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะตัดสินใจเช่าอพาร์ท

เม้นท์ด้วยตนเอง มีจํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 75.45 รองลงมาเป็นสามี,ภรรยาท่ีมีส่วนช่วย
ตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์ จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 19.09 และพ่อ,แม่ เพ่ือน อ่ืนๆ จํานวนอย่าง
ละ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.82 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 2.8 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามอัตราค่าเช่าอพาร์ทเม้นท์ในปัจจุบันต่อ
เดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
อัตราค่าเช่าอพาร์ทเม้นท์

ในปัจจุบันต่อเดือน
จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

3,000-4,000บาท 40 36.36 
4,001-5,000 บาท 52 47.27 
5,001-6,000 บาท 16 14.55 
มากกว่า6,000 บาท 2 1.82 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 110 100 

 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอัตราค่าเช่าอพาร์ท
เม้นท์ในปัจจุบันอยู่ในช่วง 4,001-5,000บาทต่อเดือน มีจํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 47.27 
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รองลงมาค่าเช่า 3,000-4,000บาทต่อเดือน มีจํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 36.36 ถัดมาค่าเช่า 
5,001-6,000 บาทต่อเดือน มีจํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 14.55 และ ค่าเช่า มากกว่า6,000 บาท
ต่อเดือน มีจํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.82 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.9 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามลักษณะของห้องพักที่ต้องการเช่า 

อพาร์ทเม้นท์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะของห้องพัก จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
มีเครื่องปรับอากาศพร้อมเฟอร์นิเจอร์ 80 72.73 
มีเครื่องปรับอากาศไม่มีเฟอร์นิเจอร์ 15 13.64 
มีพัดลม พร้อมเฟอร์นิเจอร์ 14 12.73 
มีพัดลม ไม่มีเฟอร์นิเจอร์ 1 0.91 
อ่ืนๆ 0 0 
รวม 110 100 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการลักษณะห้องพัก

แบบมีเครื่องปรับอากาศพร้อมเฟอร์นิเจอร์ จํานวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 72.73 รองลงมาห้องพัก
แบบมีเครื่องปรับอากาศแต่ไม่มีเฟอร์นิเจอร์ จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 13.64 ห้องพักแบบมี   
พัดลมพร้อมเฟอร์นิเจอร์ จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 12.73 และห้องพักแบบมีพัดลมแต่ไม่มี
เฟอร์นิเจอร์ จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.91 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.10 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตามขนาดของห้องพักท่ีต้องการเช่าใน 

อพาร์ทเม้นท์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ขนาดของห้องพัก จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
20-25 ตร.ม.  10 9.09 
26-30 ตร.ม. 32 29.09 
31-35 ตร.ม.  64 58.18 
36 ตร.ม. ข้ึนไป 4 3.64 
รวม 110 100 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการเช่าห้องพักท่ีมี
ขนาด31-35 ตร.ม. จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 58.18 รองลงมาห้องพักท่ีมีขนาด 26-30 ตร.ม. 
จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 29.09 ห้องพักท่ีมีขนาด 20-25 ตร.ม. จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.09 และ ห้องพักท่ีมีขนาด 36 ตร.ม. ข้ึนไป จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 3.64 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.11 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตาม เฟอร์นิเจอร์ และสิ่งอํานวยความ

สะดวกท่ีต้องการ ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เฟอร์นิเจอร์ และส่ิงอํานวยความสะดวก จํานวนผู้ตอบ (คน) ร้อยละ 
เตียง พร้อมท่ีนอน  108 22.7 
ตู้เสื้อผ้า 97 20.4 
โต๊ะเคร่ืองแป้ง 78 16.4 
โต๊ะทํางาน พร้อมเก้าอ้ี 53 11.2 
โต๊ะรับประทานอาหาร  25 5.3 
อินเตอร์เน็ตWi-fi 58 12.2 
ท่ีจอดรถ 39 8.2 
สถานที่ออกกําลังกาย 16 3.4 
อ่ืนๆ 1 0.2 
รวม 475 100 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการเฟอร์นิเจอร์ 

และสิ่งอํานวยความสะดวก เป็นเตียง พร้อมท่ีนอน จํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 22.7 รองลงมา
คือ ตู้เส้ือผ้า จํานวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 20.4 และเฟอร์นิเจอร์ สิ่งอํานวยความสะดวกท่ีมีความ
ต้องการน้อยท่ีสุด คือในเร่ืองอ่ืนๆ เช่น เครื่องครัวไฟฟ้า จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2   
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ตารางท่ี 2.12 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและร้อยละจําแนกตาม อพาร์ทเม้นท์ปัจจุบัน ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

 
อพาร์ทเม้นท์ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 

วัชรี 16 14.55 
กิตติเกษม 7 6.36 
วัฒนา เพลส 25 22.73 
บุญมณี 19 17.27 
ชัยนาโต 37 33.63 
ภารินทร์ 6 5.45 
รวม 110 100 

 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ปัจจุบันพักอาศัยอยู่อ

พาร์ทเม้นท์ ชัยนาโต มีจํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 33.63 รองลงมาเป็น อพาร์ทเม้นท์ วัฒนาเพลส 
จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 22.73  บุญมณี จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 17.27  วัชรี จํานวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 14.55 กิตติเกษม จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 6.36 และ ภารินทร์ อพาร์ท
เม้นท์ มีจํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 5.45 

 
ตารางท่ี 2.13 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ด้านสิ่งอํานวยความสะดวก 3.93 0.51 มาก 
ด้านระบบความปลอดภัย 3.87 0.68 มาก 
ด้านราคา 4.04 0.65 มาก 
ด้านสถานท่ี/ทําเลที่ต้ัง 3.59 0.65 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.91 0.72 มาก 
ด้านบุคลากร 3.30 0.75 ปานกลาง 

รวมเฉล่ีย 3.77 0.66 มาก 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.13 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับมาก ( = 3.77) เม่ือพิจารณาเป็นแต่ละด้าน พบว่า ด้าน
ราคา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด    ( = 4.04) รองลงมาเป็นด้านสิ่งอํานวยความสะดวก( = 3.93)  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ( = 3.91) ด้านระบบความปลอดภัย( = 3.87)  ด้านสถานท่ี/ทําเลท่ีต้ัง ( = 
3.59) และด้านบุคลากร ( = 3.30) ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 2.14 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านส่ิงอํานวยความสะดวก 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. เฟอร์นิเจอร์ภายในห้อง 4.05 0.61 มาก 
2. สถานท่ีจอดรถ 3.84 0.66 มาก 
3. มีลิฟท์โดยสาร 3.93 0.67 มาก 
4. มีบริการอินเตอร์เน็ต ส่วนกลาง 3.85 0.61 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.92 0.64 มาก 
 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.14 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสิ่งอํานวยความ

สะดวกโดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับมาก ( = 3.92) เม่ือพิจารณา
แต่ละข้อจะเห็นได้ว่า เฟอร์นิเจอร์ภายในห้อง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( = 4.05) รองลงมาคือ มีลิฟท์
โดยสาร ( = 3.93) มีบริการอินเตอร์เน็ต ส่วนกลาง ( = 3.85) และสถานท่ีจอดรถ ( = 3.84) 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.15 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านระบบความปลอดภัยท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านระบบความปลอดภัย 
ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1.กล้องวงจรปิด 3.89 0.72 มาก 
2. เจ้าหน้าท่ีรักษาความปลอดภัย 3.86 0.74 มาก 
3. ระบบคัดกรองบุคคลเข้า-ออก อพาร์ทเม้นท์ 3.85 0.71 มาก 
4. ระบบป้องกันอัคคีภัย 3.87 0.72 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.87 0.72 มาก 
 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.15 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านระบบความ

ปลอดภัยโดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับมาก ( = 3.87) เม่ือพิจารณา
แต่ละข้อจะเห็นได้ว่า กล้องวงจรปิด มีค่าเฉล่ียสูงสุด ( = 3.89) รองลงมาคือ ระบบป้องกันอัคคีภัย
( = 3.87) เจ้าหน้าท่ีรักษาความปลอดภัย( = 3.86) และระบบคัดกรองบุคคลเข้า-ออก อพาร์ท
เม้นท์( = 3.85) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.16 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคาท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. อัตราค่าเช่า 4.11 0.70 มาก 
2. การมัดจําค่าห้องล่วงหน้า 4.01 0.68 มาก 
3. ค่าสาธารณูปโภค  
(ค่านํ้า,ค่าไฟฟ้า,ค่าอินเตอร์เน็ต) 

4.05 0.67 มาก 

รวมเฉล่ีย 4.06 0.68 มาก 
 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.16 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา โดยรวมมี

ผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับมาก ( = 4.06) เม่ือพิจารณาแต่ละข้อจะเห็นได้
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ว่า อัตราค่าเช่า มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( = 4.11) รองลงมาคือ ค่าสาธารณูปโภค ( = 4.05) และ การมัด
จําค่าห้องล่วงหน้า ( = 4.01) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.17 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านสถานท่ี/ทําเลท่ีต้ังที่มีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านสถานท่ี/ทําเลท่ีตั้ง 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. การเดินทางไปยังสถานที่ต่างๆมีความสะดวก 3.64 0.74 มาก 
2. ใกล้ตลาด,ห้างสรรพสินค้า 3.49 0.70 ปานกลาง
3. ใกล้ท่ีทํางาน,สถานศึกษา 3.62 0.73 มาก 
4. ใกล้สถานพยาบาล 3.47 0.73 ปานกลาง

รวมเฉล่ีย 3.56 0.73 มาก 
 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.17 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี/ทําเล

ท่ีต้ัง โดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับมาก ( = 3.56) เม่ือพิจารณาแต่
ละข้อจะเห็นได้ว่า การเดินทางไปยังสถานท่ีต่างๆมีความสะดวก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด( = 3.64) รองลงมา
คือ ใกล้ท่ีทํางาน,สถานศึกษา ( = 3.62)  ใกล้ตลาด,ห้างสรรพสินค้า ( = 3.49) และใกล้
สถานพยาบาล( = 3.47) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.18 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. ส่วนลดค่าเช่าห้อง 3 เดือนแรก 3.94 0.75 มาก 
2. เช่าครบ 1ปี ต่อสัญญาลดค่าเช่าห้อง 5% 3.87 0.79 มาก 
3.ฟรีค่าบริการส่วนกลาง 3 เดือนแรก 3.92 0.72 มาก 

รวมเฉล่ีย 3.91 0.75 มาก 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.18 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยรวมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับมาก ( = 3.91) เม่ือ
พิจารณาแต่ละข้อจะเห็นได้ว่า ส่วนลดค่าเช่าห้อง 3 เดือนแรก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ( = 3.94) รองลงมา
คือ ฟรีค่าบริการส่วนกลาง 3 เดือนแรก ( = 3.92)  เช่าครบ 1ปี ต่อสัญญาลดค่าเช่าห้อง 5% ( = 
3.87) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.19 : ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

ด้านบุคลากรท่ีมีต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านบุคลากร 

ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1. เจ้าหน้าท่ีสามารถแก้ปัญหาต่างๆ
เกี่ยวกับท่ีพักอาศัยได้อย่างรวดเร็ว

3.33 0.79 ปานกลาง 

2. มีเจ้าหน้าท่ีให้บริการตลอด 24 ชม. 3.23 0.82 ปานกลาง 
3. มีเจ้าหน้าท่ีบริการด้วยความสุภาพย้ิม
แย้ม แจ่มใส 

3.25 0.77 ปานกลาง 

รวมเฉล่ีย 3.27 0.79 ปานกลาง 
 
จากผลการศึกษาตารางท่ี 2.19 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร โดยรวม

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์อยู่ในระดับปานกลาง ( = 3.27) เม่ือพิจารณาแต่ละข้อจะ
เห็นได้ว่า เจ้าหน้าท่ีสามารถแก้ปัญหาต่างๆเก่ียวกับท่ีพักอาศัยได้อย่างรวดเร็ว ( = 3.33)  มี
เจ้าหน้าท่ีบริการด้วยความสุภาพย้ิมแย้ม แจ่มใส ( = 3.25)  และมีเจ้าหน้าท่ีให้บริการตลอด 24 ชม. 
( = 3.23) ตามลําดับ 
 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
สังคมในทุกยุค ทุกสมัยล้วนท่ีจะต้องพ่ึงพาอาศัยการทําธุรกิจ ด้วยเหตุน้ีธุรกิจจึงเป็นส่วนหน่ึง

ของสังคมและการทําธุรกิจก็ล้วนมีปัจจัยแวดล้อมต่างๆ อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจท้ังในด้านบวกและ
ด้านลบ โดยท่ีสภาพแวดล้อมทางธุรกิจน้ันอาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ 

 
3.1 สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ (Internal Environment)  
  เป็นสภาพแวดล้อมท่ีอยู่ในธุรกิจเป็นสิ่งท่ีเรามีอยู่และสามารถควบคุมได้ อย่างเช่น ด้านทําเล
ท่ีต้ัง การเงิน บุคลากร เป็นต้น 

3.1.1 ปัจจัยด้านทําเลที่ต้ัง  
สถานการณ์ : อพาร์ทเม้นท์ของ SPJ. Resident มีทําเลที่ต้ังใกล้กับห้างสรรพสินค้า 

และติดถนนสายหลัก ในส่วนของท่ีดินและอาคารของอพาร์ทเม้นท์เป็นส่วนท่ีเราเป็นเจ้าของอยู่แล้ว  
ผลกระทบ : ทําให้การเดินทางของผู้เช่าก็มีความสะดวกสบาย ส่วนของต้นทุนเรา

สามารถลดจํานวนเงินทุนในส่วนน้ี ด้วยเหตุน้ีจึงทําให้ธุรกิจของเราได้เปรียบในด้านต้นทุน 
3.1.2 ปัจจัยด้านการเงิน 

สถานการณ์ : การลงทุนของอพาร์ทเม้นท์ SPJ. Resident เป็นการลงทุนโดยใช้เงิน
ของเจ้าของธุรกิจเองท้ังหมด 

ผลกระทบ : ทําให้ไม่เกิดภาระหนี้สิน แต่ในทางกลับกันในด้านของเงินหมุนเวียน
ของธุรกิจอาจจะไม่ดีนัก เน่ืองจากได้นําเอาเงินท่ีมีอยู่ไปลงทุน ซ่ึงอาจจะแตกต่างจากธุรกิจอ่ืนๆท่ีมี
การกู้ยืมเงินเพ่ือการลงทุนจึงทําให้ธุรกิจน้ันมีสภาพคล่องของเงินหมุนเวียนท่ีดีกว่า 

3.1.3 ปัจจัยด้านบุคลากร 
สถานการณ์ : ด้านบุคลากรในการทํางานของธุรกิจของเราน้ันจะมีการจ้างพนักงาน

ท่ีน้อยกว่าธุรกิจอ่ืนๆเน่ืองจากการดูแลอพาร์ทเม้นท์มีการบริหารงานในส่วนต่างๆไม่มากนัก โดยท่ี
หลักๆมีงานในส่วนของ พนักงานดูแลลูกค้า เจ้าหน้าท่ีฝ่ายบัญชี พนักงานทําความสะอาด เจ้าหน้าท่ี
รักษาความปลอดภัย เจ้าหน้าท่ีฝ่ายซ่อมบํารุง เป็นต้น  

ผลกระทบ : ในการดูแลบุคลากรอาจจะไม่ซับซ้อนและยุ่งยากมากนัก แต่การ
ทํางานแต่ละหน้าท่ีมีความสําคัญเป็นอย่างมากเพราะงานเหล่าน้ีเป็นงานท่ีเกี่ยวกับการบริการบุคคลท่ี
เข้ามาพักอาศัยจึงจะต้องสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ท่ีพักอาศัย เราจึงจะต้องคัดเลือกบุคคลท่ีจะเข้ามา
ทํางานให้มีความชํานาญและเช่ียวชาญในการทํางานส่วนท่ีตนเองรับผิดชอบ ซ่ึงอาจจะต้องยอมรับใน
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ส่วนของค่าตอบแทนที่สูง นอกจากน้ีเราจําเป็นจะต้องมีการอบรมเพ่ิมเติมเพ่ือให้พนักงานของเรามี
ความรู้ความสามารถในส่วนของงานบริการเพ่ิมมากข้ึน   

 
3.2 สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ (External Environment)  

คือ สภาพแวดล้อมท่ีอยู่ภายนอกธุรกิจซ่ึงเป็นส่วนท่ีเราเองไม่สามารถควบคุมสิ่งท่ีจะเกิดข้ึนได้ 
และสิ่งแวดล้อมเหล่าน้ีล้วนเป็นสิ่งสําคัญที่ส่งผลกระทบแต่ธุรกิจเป็นอย่างมาก อาทิ ด้านเศรษฐกิจ 
การเมือง เทคโนโลยี สภาพแวดล้อม และคู่แข่งขันทางธุรกิจ เป็นต้น 

3.2.1 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
สถานการณ์ : เศรษฐกิจเป็นสิ่งท่ีสําคัญเป็นอย่างมากเน่ืองจากเป็นส่วนท่ีจะทําให้

ธุรกิจขับเคล่ือนไปข้างหน้าโดยพิจารณาจากแนวโน้มเศรษฐกิจ จีดีพีไทยปี 2561 มีโอกาสเติบโต 4% 
เห็นได้ว่าแนวโน้มของเศรษฐกิจไทยจาก ปี 2560-2561 มีการเติบโตของเศรษฐกิจท่ีเพ่ิมมากข้ึน  

ผลกระทบ : คาดว่าจะส่งผลต่อธุรกิจ การอุปโภค บริโภค การลงทุน ของ
ภาครัฐบาล และเอกชน ท่ีเพ่ิมสูงข้ึน จึงแสดงให้เห็นถึงการใช้จ่ายของประชากรท่ีเพ่ิมมากข้ึนตามไป
ด้วย และในทางธุรกิจจะมีการจ้างงานเพ่ิมมากข้ึนส่งผลให้ท่ีพักเป็นสิ่งท่ีจําเป็น ซ่ึงเป็นผลดีในการ
ธุรกิจของเรา 

3.2.2 ปัจจัยด้านการเมือง 
สถานการณ์ : ด้านสภาพการเมืองในปี พ.ศ.2560 น้ันรัฐบาลมีนโยบายส่งเสริม

เศรษฐกิจ สนับสนุนการทําธุรกิจขนาดย่อม มีการกระตุ้นเศรษฐกิจ ให้ประชากรในประเทศมีการใช้
จ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 

ผลกระทบ : เงินในระบบหมุนเวียนเพ่ิมมากข้ึน อัตราการจ้างงานและความต้องการ
ท่ีพักเพ่ิมข้ึนตามไปด้วย ด้วยเหตุน้ีอาจทําให้สง่ผลดีกับธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ แต่ในทางกลับกันความ
ม่ันคงทางการเมืองก็อาจจะยังไม่ม่ันคงนักเน่ืองจากอีกไม่นานน้ีอาจจะมีการเลือกต้ังเพ่ือหารัฐบาลชุด
ใหม่มาบริหารประเทศ โดยท่ีนโยบายต่างๆอาจถูกปรับเปล่ียน ซ่ึงอาจส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจใน
ขณะน้ัน และอาจมีผลกระทบต่อธุรกิจของเราเช่นกัน 

3.2.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
สถานการณ์ : ธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ SPJ.Resident จะนําเอาระบบเทคโนโลยี สแกน

น้ิวมือมาใช้คัดกรอง เพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของระบบรักษาความปลอดภัย และประตูห้องพักแต่ละห้องจะ
ติดต้ังระบบคีย์การ์ดแทนการใช้กุญแจแบบเก่า นอกจากน้ียังมีการติดต้ังกล้องวงจรปิดโดยรอบอาคาร
เพ่ือเป็นการรักษาความปลอดภัยอีกข้ันหน่ึง แต่เทคโนโลยีที่อพาร์เม้นท์ SPJ. Resident นํามาใช้น้ัน 
อาจจะยังไม่ถูกนํามาใช้ในด้านอ่ืนๆ เช่น ระบบเปิด-ปิดไฟอัตโนมัติ ไม้กั้นรถเข้า-ออกอัตโนมัติ เป็นต้น 
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ผลกระทบ : ทําให้สามารถคัดกรองบุคคลท่ีจะเข้ามาในอพาร์ทเม้นท์ได้ระดับหน่ึง 
และมีการติดต้ังกล้องวงจรปิด เพ่ือบันทึกเหตุการณ์เพ่ือดูแลรักษาความปลอดภัยอีกข้ันหน่ึง  
  3.2.4 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 

สถานการณ์ : สภาพแวดล้อมเป็นสิ่งท่ีสําคัญเป็นอย่างมาก เพราะเป็นปัจจัยส่วน
หน่ึงในการตัดสินใจที่จะเช่าห้องพัก ในส่วนของอพาร์ทเม้นท์ SPJ. Resident น้ันมีการตกแต่งพ้ืนท่ี
ส่วนกลาง และจัดสวนให้มีบรรยากาศท่ีดี ส่วนบรรยากาศของห้องพักมีการตกแต่งท่ีเน้นความเรียบ
ง่าย มีพ้ืนท่ีใช้สอยอย่างเพียงพอ  

ผลกระทบ : สร้างความผ่อนคลายให้กับผู้พักอาศัย แต่จะต้องมีภาระค่าใช้จ่ายใน
การดูแลสวนและรักษาความสะอาด 

3.2.5 ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน 
สถานการณ์ : ปัจจุบันในจังหวัดชัยนาทมีอพาร์ทเม้นท่ีคุณภาพระดับกลางถึง

ระดับบนน้อยมาก ทําให้มีคู่แข่งน้อย 
ผลกระทบ : อพาร์ทเม้นท์ของเราจึงเป็นทางเลือกอันดับต้นๆของผู้ท่ีต้องการเช่า

ห้องพัก แต่นอกเหนือจากคู่แข่งที่เป็นอพาร์ทเม้นท์แล้วยังมีคู่แข่งท่ีเป็นประเภทบ้านเช่าซ่ึงอาจจะมี
ราคาค่าเช่าในระดับท่ีใกล้เคียงกัน ท้ังน้ีข้ึนอยู่กับความต้องการของผู้เช่าเป็นหลักแต่ถ้าพิจารณาถึง
ระบบรักษาความปลอดภัย ในกรณีท่ีผู้เช่าพักอาศัยอยู่คนเดียว หรือไม่ได้มีความจําเป็นในการท่ี
จะต้องเช่าบ้าน อพาร์ทเม้นท์ของเราก็เป็นทางเลือกท่ีดีของผู้บริโภค 

3.2.6 ปัจจัยด้านกฎหมาย 
สถานการณ์ : สํานักงานคณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค มีกฎข้อบังคับเก่ียวกับการ

ควบคุมการเก็บค่าเช่าล่วงหน้า เงินค่าประกันความเสียหาย ไม่เกิน 1 เดือน และให้เก็บค่านํ้าประปา
และค่าไฟฟ้าตามอัตราเดียวกับบ้านเรือนท่ัวไป 

ผลกระทบ : ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบต่อธุรกิจมากนัก เน่ืองจากมีการกําหนดให้มีการ
เก็บค่าใช่จ่ายเช่นค่าสูบนํ้า ค่าไฟส่วนกลางได้ตามความเหมาะสม 
  
3.3 สรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้กับธุรกิจ 
  การท่ีธุรกิจใช้เงินทุนของเจ้าของธุรกิจเองน้ันส่งผลให้ สามารถแข่งขันด้านราคาเน่ืองจาก
ธุรกิจน้ันไม่มีภาระในส่วนของดอกเบ้ีย สามารถจัดทําโปรโมช่ันส่วนของราคาให้น่าสนใจกว่าคู่แข่ง 
สร้างความแตกต่างให้ลูกค้ามองเห็น และจดจําในแบรนด์ธุรกิจของเรา สร้างความเช่ือม่ันให้กับลูกค้า
ว่าเราสามารถทําได้ตามที่ได้กล่าวไว้ และในส่วนของการบริหารที่อาจจะยังไม่ชํานาญหรือมี
ประสบการณ์ในด้านการทําธุรกิจอพาร์เม้นท์น้ัน เราสามารถจ้างผู้ที่มีประสบการณ์งานด้านน้ีมา
บริหารและดูแลในช่วงแรก  



 

 

บทที ่4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 Business Model Canvas หรือ เครื่องมือสร้าง Model ธุรกิจขึ้นเพ่ือช่วยในการวางแผน
ธุรกิจอย่างเป็นระบบ ท าให้สามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจ น าเอามาพัฒนาและก าหนดกลยุทธ์
ให้กับธุรกิจของเราก่อนการลงมือด าเนินธุรกิจ โดยที่ Business Model Canvas มีโครงสร้างและ
องค์ประกอบ ดังนี้ 

1. ลูกค้า (Customer Segments) 
2. คุณค่าสินค้าและบริการ (Value Propositions) 
3. ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
4. ช่องทางลูกค้า (Channels) 
5. รายได้ (Revenue Streams) 
6. พันธมิตร (Key Partners) 
7. กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
8. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
9. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure 

 
ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Business Model Canvas. (n.d.). Retrieved from http://thaimarketing.in.th/2015 

/01/29/business-model-canvas/. 
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4.1 แผนภาพของธุรกิจ  (CANVAS Model) 
 

ตารางที่ 4.1 : BUSINESS MODEL CANVAS 
 

 
(ตารางมีต่อ) 

 

BUSINESS MODEL CANVAS 

พ นธมิ ร  
-บริ ัทรัก าความ
ปลอดภัย       
-ผู้รับเหมาในการ
ปรับปรุงอาคาร 
-ผู้ให้บริการ
สาธารณูปโภคต่าง  

กิจกรรม ล ก 
- ให้บริการเช่าห้อง พักอา ัย
แบบรายเดือน (พร้อมสิ่ง
อ านวยความสะดวก รวมทั้งมี
ระบบรัก าความปลอดภัย) 

 ุ   า ิน  าแล บริการ 
-สามารถให้บริการด้านที่
พักอา ัยพร้อมทั้งมีสิ่ง
อ านวยความสะดวก โดย
เน้นความสะดวกสบายของ
ผู้พักอา ัย 
 

  าม  มพ นธ ก บล ก  า  
มีนโยบายดูแลเอาใจใส่ลูกค้าและ
การบริการ พร้อมทั้งสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่าง รับ  งข้อ
ร้องเรียน ข้อเสนอแนะน าจาก
ลูกค้า 

กลุ มล ก  า  
-ข้าราชการ  
-พนักงานรั วิสาหกิจ  
-พนักงานบริ ัท  
-ธุรกิจส่วนตัว  
-รับจ้างอิสระ 
-อื่น  ทร พ ากร ล ก 

-อาคาร  
-ห้องพัก  
-บุคลากร  
-เงินทุน  

  องทางเข า  งล ก  า 
โ  ณาผ่านสื่อต่าง   
-หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น  
-วิทยุท้องถิ่น  
-ติดป ายโ  ณา  
-สื่อออนไลน์ เช่น เว็บไ ต,์ 
Facebook 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : BUSINESS MODEL CANVAS 
  

โ รง ร าง  นทุน 
เงินเดือนพนักงาน 37% ค่า ่อมบ ารุง 5% 
บริ ัทรัก าความปลอดภัย 18% ประกันภัย 9% 
ค่าไ   า  14% ของใช้สิ้นเปลืองต่าง  3% 
ค่าน้ า 3% ค่าโ  ณา 2% 
ค่าอินเตอร์เน็ต 5% ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 
ค่าโทร ัพท ์ 1% ต้นทุนรวม 100% 
ค่าบริการเคเบิ้ลทีว ี 3%  

 

รา  ด  ล ก 
ค่าเช่าห้องแต่ละห้อง (มีการช าระเป็นแบบรายเดือนทุก เดือน) 
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4.2 การ ิเ รา   แผนภาพธุรกิจ 
4.1.1 ล ก  า/กลุ มล ก  าเป้า มา  (Customer Segments)  

 กลุ่มเป าหมายของ SPJ. Resident  คือ กลุ่มคนท างานที่เป็นข้าราชการ พนักงานรั วิสาหกิจ 
พนักงานบริ ัท ธุรกิจส่วนตัว รับจ้างอิสระ ต้องการความสะดวกสบาย และความเป็นส่วนตัว  ึ่งมี
รายได้เฉลี่ย 15,000-20,000บาท 

4.1.2 การน าเ นอ ุ   า (Value Proposition)  
สามารถให้บริการด้านที่พักอา ัยที่เน้นความสะดวกสบายของผู้พักอา ัย มีสิ่งอ านวยความ

สะดวกครบครัน อาทิ เครื่องปรับอากา พร้อมเ อร์นิเจอร์ ห้องมีขนาดกว้างขวาง ราคาคุ้มค่า เน้น
ความเป็นส่วนตัวของผู้พักอา ัย มีบริการที่จอดรถเพียงพอกับผู้พักอา ัย ในส่วนกลางมีสวน เน้น
ระบบรัก าความปลอดภัยที่เข้มงวด ตรวจสอบบุคคลเข้าออก 

 4.1.3   องทางการเข า  งล ก  า (Channels)  
SPJ. Resident จะใช้ช่องทางการโ  ณาผ่านสื่อต่าง  เช่น หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น วิทยุท้องถิ่น 

ติดป ายโปรโมชั่นต่าง ตามสถานที่ชุมชน ในจังหวัดชัยนาท และ สื่อออนไลน์ เช่น เว็บไ ต์, 
Facebook เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป าหมายที่สนใจเช่าห้องพักแบบรายเดือนได้ง่ายขึ้น 

4.1.4   าม  มพ นธ ก บล ก  า (Customer Relationships)  
มีนโยบายดูแลเอาใจใส่ลูกค้าและการบริการ พร้อมทั้งสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง  ที่ลูกค้า

ต้องการ มีการพูดคุยกับลูกค้าอย่างเป็นกันเอง รับ  งข้อร้องเรียน ข้อเสนอแนะน าจากลูกค้าท่ีเข้ามา
พักอา ัย พร้อมทั้งปรับปรุงห้องพักให้ดีอยู่เสมอ 

4.1.5 รา  ด  ล ก (Revenue Streams)  
 ธุรกิจ SPJ. Resident มีรายรับที่เข้ามาจาก ค่าเช่าห้องแต่ละห้อง มีการช าระเป็นแบบราย
เดือนทุก เดือน โดยมีการท าสัญญาเช่าห้องต่อเนื่อง1ปี 

4.1.6 พ นธมิ ร (Key Partners) 
 ธุรกิจ SPJ. Resident มีพันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจที่ส าคัญคือ บริ ัทรัก าความปลอดภัย 
ผู้รับเหมาในการปรับปรุงอาคารและห้องพัก ผู้ให้บริการสาธารณูปโภคต่าง ที่จ าเป็น เช่นไ   า 
น้ าประปา เคเบิ้ลทีวี อินเตอร์เน็ต เป็นต้น 

4.1.7 กิจกรรม ล ก (Key Activities)  
 ธุรกิจ SPJ. Resident ได้ให้บริการเช่าห้อง เพ่ือพักอา ัยแบบรายเดือน พร้อมสิ่งอ านวย
ความสะดวก รวมทั้งมีระบบรัก าความปลอดภัย 
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4.1.8 ทร พ ากร ล ก (Key Resources)  
ธุรกิจ SPJ. Resident มีทรัพยากรหลัก คือ อาคาร ห้องพัก บุคลากร เงินทุน ส าหรับใช้ใน

การด าเนินธุรกิจเป็นหลักส าคัญ 
4.1.9 โ รง ร าง  นทุน (Cost Structure)  

 ธุรกิจ SPJ. Resident มีโครงสร้างต้นทุนที่เป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมดของบริ ัทเพ่ือใช้ในการ
ขับเคลื่อนและพัฒนาธุรกิจ 
 
ตารางที่ 4.2 : แสดงรายละเอียดโครงสร้างต้นทุน 
 

โ รง ร าง  นทุน 

เงินเดือนพนักงาน 40,000บาท 37% 

ค่าจ้างบริ ัทรัก าความปลอดภัย 20,000บาท 18% 
ค่าไ   า  15,000บาท 14% 

ค่าน้ า 3,000บาท 3% 

ค่าอินเตอร์เน็ต 5,000บาท 5% 
ค่าโทร ัพท์ 800บาท 1% 

ค่าบริการเคเบิ้ลทีวี 3,000บาท 3% 
ค่า ่อมบ ารุง 5,000บาท 5% 

ประกันภัย 10,000บาท 9% 

ของใช้สิ้นเปลืองต่าง  3,000บาท 3% 
ค่าโ  ณา 2,000บาท 2% 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1,500บาท 1% 

ต้นทุนรวม 108,300บาท 100% 
 
 
    
 
 



 

บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกของ โมเดลธุรกิจ ธุรกิจท่ี
มีจุดเด่นและมีต้นทุนท่ีตํ่า สามารถปรับตัวให้สอดคล้องกับโอกาสท่ีมีอยู่ จะสามารถแข่งขันในตลาดได้ 
การนําจุดแข็งมาประยุกต์ใช้ในการกําหนดแผนกลยุทธ์ และจัดทําแผนปฏิบัติงาน เพ่ือสามารถสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน ด้วยการนํากรอบแนวคิดทฤษฏีมาเป็นหลักเกณฑ์ในการกําหนดกลยุทธ์
ดังน้ี 
 
5.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง : องค์ประกอบที่สําคัญขององค์กรทุกองค์กรได้แก่มนุษย์ทั้งหลาย
ท่ีอยู่ในองค์กรน้ันๆ ในสถานภาพท่ีต่างกัน เช่น บางคนอยู่ในองค์กรในฐานะเจ้าของ หรือ อยู่ในฐานะ 
ผู้จัดการผู้กํากับดูแล หรือพนักงานผู้ปฏิบัติการขององค์กร และอีกหลายๆ ตําแหน่งหน้าท่ี แต่ทั้งน้ี 
องค์กรจะเจริญเติบโตและประสบความสําเร็จได้ก็ต้องอาศัยความร่วมมือและความเข้าใจซ่ึงกันและกัน
ภายในองค์กรเป็นสําคัญ (วรรณพร พุทธภูมิพิทักษ์, 2554) 
  การจัดโครงสร้างองค์กร 

การดําเนินงานของธุรกิจของ SPJ. Resident  มีการดําเนินงานได้อย่างเป็นระบบ และมี
ประสิทธิภาพ จึงได้กําหนดโครงสร้างองค์กร ดังน้ี  
 
ภาพท่ี 5.1 : โครงสร้างองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้จัดการอพาร์ทเม้นท์

ผู้จัดการอาคาร ผู้ตรวจสอบบัญชี

พนักงานทํา
ความสะอาด 

พนักงานรักษา
ความปลอดภัย

ช่างซ่อมบํารุง 
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หน้าท่ีรับผิดชอบ  
จากโครงสร้างองค์กร ตามแผนภาพ5.1 ได้แบ่งการบริหารจัดการออกเป็น 2ส่วน ส่วนแรกคือ

ส่วนปฏิบัติการอาคาร มีหน้าท่ีในการดูแลความเรียบร้อยของอาคาร ในด้านความสะอาดระบบรักษา
ความปลอดภัย ซ่อมบํารุงและ เร่ืองอ่ืนๆในพ้ืนท่ีอาคารท้ังหมด และส่วนท่ีสองคือฝ่ายการเงินและ
บัญชีมีหน้าท่ีดูแลรับผิดชอบในการจัดทางบการเงิน และตรวจสอบบัญชี  
โดยในแต่ละส่วนหน้าท่ีจะมีคุณสมบัติดังน้ี  

1. ผู้จัดการอพาร์ตเม้นต์ 1 ตําแหน่ง คุณสมบัติ การศึกษาระดับปริญญาตรี มีมนุษย์
สัมพันธ์ดี และรักงานด้านการบริการ มีหน้าท่ี ในการดูแล อพาร์ตเม้นต์การให้บริการลูกค้าในการ
ติดต่อห้องพัก ทําสัญญาเช่าห้องพัก ควบคุมดูแล ฝ่ายรักษาความปลอดภัย และฝ่ายรักษาความ
สะอาด 

2. พนักงานทําความสะอาด 1 ตําแหน่ง มีคุณสมบัติ เพศหญิง การศึกษาระดับประถม
ศึกษา จนถึงระดับมัธยมศึกษาตอนต้น มีหน้าท่ี ดูแลทําความสะอาดบริเวณพ้ืนท่ีส่วนกลางของ 
อพาร์ทเม้นท์ 

3. พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 ตําแหน่ง มีคุณสมบัติ เพศชาย จบการศึกษาระดับ
ประถมศึกษา จนถึงระดับมัธยมศึกษาตอนต้น มีหน้าท่ี ดูแลความสงบเรียบร้อยบริเวณโดยรอบอพาร์
ทเมนท์ในช่วงกลางวัน และกลางคืน และยังรับแจ้งปัญหาเร่งด่วนจากลูกค้าในช่วงกลางคืนอีกด้วย 

4. ช่างซ่อมบํารุง ว่าจ้างจากบริษัทภายนอกโดยจ่ายค่าจ้างเป็นครั้งเม่ือมีปัญหาโดยทาง
ผู้จัดการอพาร์ทเม้นท์เม่ือได้รับทราบปัญหาจะดําเนินการติดต่อนัดช่างเพ่ือเข้ามาแก้ไขปัญหา  

5. ผู้ตรวจสอบทางบัญชีและจัดทําเอกสารทางการเงิน ได้ว่าจ้างบริษัทภายนอกท่ีรับทํา
บัญชีเพ่ือย่ืนงบการเงินต่างๆ ต่อทางสรรพากร 

 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

SPJ. Resident  มีการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือจูงใจให้ลูกค้า เลือกเข้ามาพักโดย
คํานึงถึงความต้องการของผู้ท่ีจะมาเข้าพัก 
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ตารางท่ี 5.1 : แสดงแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 
ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.1 การเข้าถึงความต้องการของลูกค้า วัตถุประสงค์ 

1.เพ่ือตอบสนองความต้องการพ้ืนฐานในการพัก
อาศัย 
2.เพ่ือให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในการอยู่อาศัย 
งบประมาณ : 1,500 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1.สํารวจความต้องการพ้ืนฐานของกลุ่มลูกค้า 
2.ออกแบบห้องพักและส่ิงอํานวยความสะดวก 
ให้ตรงความต้องการของกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.2 กลยุทธ์การต้ังราคา 
 
 
 
 
 
 
 

วัตถุประสงค์ 
1.เพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้า 
2.เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจท่ีจะเลือกเข้าพัก 
3.เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ของกําไรตาม
เป้าหมาย 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1.ต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับรายได้ของกลุ่มลูกค้า 
2.ต้ังราคาตามเป้าหมายของผลกําไร 

1.3 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ วัตถุประสงค์ 
1.เพ่ือเข้าถึงกลุ่มลูกค้าซ่ึงเป็นเป้าหมาย 
2.เพ่ือให้ธุรกิจเป็นท่ีรู้จัก 
งบประมาณ : 15,000 บาท 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1.การโฆษณาในสื่อท้องถ่ิน 
2.การโฆษณาในสื่อสังคมออนไลน์ 
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5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 
 แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ทฤษฎีการผลิตคือการนําเอาปัจจัยการผลิตได้แก่ ท่ีดิน ทุน 
แรงงานและความสามารถในการประกอบการผ่านกระบวนการเพ่ือให้ได้สินค้าและบริการเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของมนุษย์  
 ทฤษฎีการจัดซ้ือ การบริหารจัดการแหล่งทรัพยากรภายนอกขององค์กร ได้แก่สินค้า งาน
บริการ ความรู้ความสามารถ ท่ีมีส่วนสําคญัในการดําเนินงาน เพ่ือสนับสนุนกิจกรรมหลักให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด 
 
ตารางท่ี 5.2 : แสดงแผนกลยุทธ์การบริการและการจัดซ้ือ 
 
ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
1.1 กลยุทธ์การบริการ 
 
 
 
 

วัตถุประสงค์ 
1.สร้างการบริการท่ีลูกค้าพึงพอใจ โดยควบคุม
ต้นทุนการผลิตให้ตํ่าที่สุด 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1.ใช้วัสดุร่วมกันให้ได้มากท่ีสุด ในทุกหน่วยของ
การผลิต และใช้ทรัพยากรให้คุ้มค่ามากท่ีสุด 

1.2 กลยุทธ์การจัดซ้ือ วัตถุประสงค์ 
1.เพ่ือจัดหาวัสดุ อุปกรณ์ และการบริการท่ีดี
และ 
ราคาถูกที่สุด เพ่ือควบคุมต้นทุนให้ตํ่าลง 
การดําเนินงานของกลยุทธ์ 
1.จัดหา supplier ท่ีหลากหลายเพ่ือคัดเลือก
แหล่งที่มีราคาถูกและดี  
2.จัดซ้ือวัตถุดิบเท่าท่ีจําเป็นต้องใช้ เพ่ือบริหาร
ต้นทุนและลดปัญหาพ้ืนท่ีในการจัดเก็บ 
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5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 แนวคิดทฤษฏีท่ีเก่ียวข้อง: แนวคิดทฤษฏีการลงทุนในธุรกิจ (Business or Economic 
Investment)  

การลงทุนในความหมายเชิงธุรกิจหมายถึงการซ้ือสินทรัพย์เพ่ือประกอยธุรกิจหารายได้ โดย
หวังว่าอย่างน้อยท่ีสุดรายได้ที่ได้น้ันเพียงพอที่จะชดเชยกับความเสี่ยงในการลงทุน 

 
ตารางท่ี 5.3 : ตารางแสดงแหล่งเงินทุน 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี 

ไม่ต้องรับภาระดอกเบ้ียท่ีจะเกิด  
ข้อเสีย 
เสียโอกาสในการนําเงินไปทําธุรกิจ หรือลงทุนในด้านอ่ืนๆ 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ไม่ต้องกู้เงินสถานบันการเงิน 
 
ตารางท่ี 5.4 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร       

อาคารพาณิชย์ 4,000,000.00 4,000,000.00 - 

ปรับปรุงภายในและภายนอก 1,500,000.00 1,500,000.00 - 
อุปกรณ์ตกแต่ง,เฟอร์นิเจอร์  
และเคร่ืองปรับอากาศ 

200,000.00 200,000.00 - 

ลิฟท์,กล้องวงจรปิด 80,000.00 80,000.00 - 

อุปกรณ์สํานักงาน 20,000.00 20,000.00 - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 5.4 (ต่อ) : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวรรวม 5,800,000.00 5,800,000.00  

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน   

ค่าธรรมเนียม,ค่าออกแบบตกแต่ง 35,000.00 35,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 800,000.00 800,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 6,635,000.00 6,635,000.00 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 - 
 
 จากตารางที่ 5.4 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ SPJ. Resident ใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 6,635,000 บาท 
โดยมีสมมติฐานสินทรัพย์ถาวร  5,800,000 บาท ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 35,000 บาท และใช้
เป็นเงินทุนหมุนเวียน 800,000 บาท 
 



 

 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
สินทรัพย์ถาวรรวม 5,800,000 
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 580,000    580,000   580,000    580,000   580,000   580,000    580,000   580,000   580,000    580,000   
ค่าเสื่อมราคาสะสม 580,000    1,160,000 1,740,000 2,320,000 2,900,000 3,480,000  4,060,000 4,640,000 5,220,000 5,800,000 
โอนไปงบดุล
สินทรัพย์ถาวรรวม 5,800,000 5,800,000 5,800,000 5,800,000 5,800,000 5,800,000  5,800,000 5,800,000 5,800,000 5,800,000 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 580,000    1,160,000 1,740,000 2,320,000 2,900,000 3,480,000  4,060,000 4,640,000 5,220,000 5,800,000 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 5,220,000 4,640,000 4,060,000 3,480,000 2,900,000 2,320,000  1,740,000 1,160,000 580,000    -         

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 35,000     
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย 3,500       3,500      3,500       3,500      3,500      3,500       3,500       3,500       3,500       3,500      
ตัดจ่ายสะสม 3,500       7,000      10,500     14,000     17,500     21,000     24,500     28,000     31,500     35,000     
โอนไปงบดุล
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 35,000     35,000     35,000     35,000     35,000     35,000     35,000     35,000     35,000     35,000     
หักตัดจ่ายสะสม 3,500       7,000      10,500     14,000     17,500     21,000     24,500     28,000     31,500     35,000     
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 31,500     28,000     24,500     21,000     17,500     14,000     10,500     7,000       3,500       -         

ตารางที่ 5.5 : แสดงการคํานวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  จากตารางที่ 5.5 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจSPJ. Resident มีสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในปีที่ 1 จํานวนเงิน 5,800,000 บาท มีค่าใช้จ่ายตัดในปีที่ 1 

จํานวนเงิน 35,000  
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการยอดขายสินค้าหลักรายไตรมาส 
 

 
 จากตารางที่ 5.6 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ SPJ. Resident มียอดขายในไตรมาสท่ี 1 คือ 
220,000 บาทต่อเดือน ในไตรมาสท่ี 2 คือ 275,000 และไตรมาสท่ี 3 คือ 302,500 บาท ต่อเดือน 
ในไตรมาสท่ี 4 คือ 330,000 บาทต่อเดือน และเฉลี่ยยอดขายต่อเดือน คือ 281,875บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การประมาณการ
ยอดขาย 

ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4 

รวมยอดขายต่อเดือน        220,000       275,000       302,500         330,000 
รวมยอดขายต่อไตรมาส        660,000       825,000       907,500         990,000 

   
รวมยอดขายต่อปี    3,382,500  
เฉล่ียยอดขายต่อเดือน   281,875.00  



 

 

ตารางที่ 5.7 : แสดงการประมาณการยอดขายรายปี 
 

 
การประมาณการยอดขายที่
เพิ่มขึ้น 5%

 
  

จากตารางที่ 5.7 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจSPJ. Resident มียอดขายสินค้าในปีที่ 1 คือ 3,382,500 บาทต่อปี โดยมีการประมาณการยอดขายเพิ่มขึ้น 5% 
ต่อปี เนื่องจากเมื่อระยะเวลาผ่านไป จะมีลูกค้ารู้จักอพาร์ทเม้นท์เพิ่มมากขึ้น 
 
 
 
 
 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
รวมยอดขายต่อวัน 9,396         9,866          10,359       10,877       11,421        11,992        12,591        13,221        13,882        14,576        
ยอดขายต่อเดือน 281,875      295,969       310,767      326,306      342,621      359,752      377,739       396,626       416,458       437,281       
ยอดขายต่อปี 3,382,500    3,551,625     3,729,206    3,915,667    4,111,450    4,317,022    4,532,874    4,759,517    4,997,493    5,247,368    

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 ปีที่ 9 ปีที่ 10
สรุปยอดขายรายปี 3,382,500    3,551,625     3,729,206    3,915,667    4,111,450    4,317,022    4,532,874    4,759,517    4,997,493    5,247,368    
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ตารางที่ 5.8 : แสดงจํานวนสินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
 

 
  นโยบายสินค้าคงเหลือ 

ต้นทุนสินค้า  70% ของยอดขาย 

 
 
 จากตารางที่ 5.8 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจSPJ. Resident มีต้นทุนของสินค้า 70% ของยอดขาย โดยสินค้าคงเหลือในปีที่ 1 เป็นจํานวนเงิน  2,367,750
บาท  
 
 
 
 

สรุปยอดขายรวม ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
ยอดขายตอป 3,382,500   3,551,625   3,729,206 3,915,667 4,111,450 4,317,022       4,532,874     4,759,517    4,997,493     5,247,368      

การคํานวณสินคาคงเหลือ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
ยอดขายตอป 3,382,500   3,551,625   3,729,206 3,915,667 4,111,450 4,317,022       4,532,874     4,759,517    4,997,493     5,247,368      
ยอดขายตอเดือน 281,875      295,969      310,767     326,306     342,621     359,752          377,739        396,626        416,458        437,281          
ตนทุนสินคา 197,313      207,178      217,537     228,414     239,835     251,826          264,418        277,639        291,520        306,096          
การหมุนเวียน 2,367,750   2,486,138   2,610,444 2,740,967 2,878,015 3,021,916       3,173,011     3,331,662    3,498,245     3,673,157      
สินคาคงเหลือ 2,367,750   2,486,138   2,610,444 2,740,967 2,878,015 3,021,916       3,173,011     3,331,662    3,498,245     3,673,157      
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ตารางที่ 5.9 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 

 
 

จากตารางที่ 5.9 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ SPJ. Resident มีต้นทุนคงที่ในปีที่ 1 คือ 771,500 บาท มีจุดคุ้มทุนต่อปีในปีที่ 1 เป็นจํานวนเงิน 2,571,667 
บาท จากยอดขายทั้งหมดในปีที่ 1 จํานวนเงิน 3,382,500 บาท 

ตนทุนคงที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
คาเชา -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  
เงินเดือน (เพิ่มขึ้น 5%) 133,000          139,650          146,633          153,964         161,662         169,745         178,233         187,144         196,502         206,327         
คาไฟฟา  แกส  คาน้ํา   (เพิ่มขึ้น 5%) 20,000            21,000            22,050            23,153            24,310            25,526            26,802            28,142            29,549            31,027            

-                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  
-                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  -                  

คาเสื่อมราคา 580,000          580,000          580,000          580,000         580,000         580,000         580,000         580,000         580,000         580,000         
คาใชจายตัดจาย 3,500              3,500              3,500              3,500              3,500              3,500              3,500              3,500              3,500              3,500              
คาโฆษณาและประชาสัมพันธ 15,000            15,000            15,000            15,000            15,000            15,000            15,000            15,000            15,000            15,000            
คาของใชสิ้นเปลืองตาง ๆ 20,000            20,000            20,000            20,000            20,000            20,000            20,000            20,000            20,000            20,000            
รวมตนทุนคงที่ 771,500          779,150          787,183          795,617         804,472         813,771         823,535         833,786         844,551         855,853         
การคํานวณจุดคุมทุน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
กําไรสวนเกิน 1,014,750      1,065,488      1,118,762      1,174,700      1,233,435      1,295,107      1,359,862      1,427,855      1,499,248      1,574,210      
อัตรากําไรสวนเกิน 0.30                 0.30                 0.30                 0.30                0.30                0.30                0.30                0.30                0.30                0.30                
จุดคุมทุนตอป 2,571,667      2,597,167      2,623,942      2,652,055      2,681,575      2,712,570      2,745,115      2,779,288      2,815,169      2,852,844      
จุดคุมทุนตอเดือน 214,305.56    216,430.56    218,661.81    221,004.62    223,464.57    226,047.52    228,759.62    231,607.32    234,597.41    237,737.00    
จุดคุมทุนตอวัน 7,143.52         7,214.35         7,288.73         7,366.82        7,448.82        7,534.92        7,625.32        7,720.24        7,819.91        7,924.57        
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ตารางที่ 5.10 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 
  

นโยบายจ่ายเงินปันผล       
กิจการมีนโยบายจ่ายเงินปันผลในอัตราร้อยละ 10.00%  ของกําไรสุทธิ 
อัตราภาษีเงินได้  20.00%

 
จากตารางที่ 5.10 แสดงให้เห็นว่า ว่า ธุรกิจ SPJ. Resident มีกําไรสุทธิในปีที่ 1 เป็นจํานวนเงิน 194,600บาท จากยอดขายจํานวนเงิน  3,382,500 

บาท  
 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
ยอดขาย 3,382,500         3,551,625         3,729,206         3,915,667         4,111,450         4,317,022    4,532,874      4,759,517     4,997,493      5,247,368      
หัก ตนทุนผันแปร 2,367,750         2,486,138         2,610,444         2,740,967         2,878,015         3,021,916    3,173,011      3,331,662     3,498,245      3,673,157      
กําไรสวนเกิน 1,014,750         1,065,488         1,118,762         1,174,700         1,233,435         1,295,107    1,359,862      1,427,855     1,499,248      1,574,210      
หัก ตนทุนคงที่ 771,500            779,150            787,183            795,617            804,472            813,771        823,535         833,786         844,551         855,853         
กําไรกอนการดําเนินงาน 243,250            286,338            331,579            379,083            428,963            481,336        536,327         594,069         654,697         718,357         
หัก ดอกเบี้ยจาย -                     -                     -                     -                     -                     -                -                  -                 -                  -                  
กําไรกอนหักภาษี 243,250            286,338            331,579            379,083            428,963            481,336        536,327         594,069         654,697         718,357         
หัก ภาษีเงินได 48,650              57,268              66,316              75,817              85,793              96,267          107,265         118,814         130,939         143,671         
กําไรสุทธิ 194,600            229,070            265,264            303,267            343,170            385,069        429,062         475,255         523,758         574,686         

43



 

 

ตารางที่ 5.11 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 

 
  

จากตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ SPJ. Resident มีกระแสเงินสดจากการลงทุน -1,521,540 บาท และมีกระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 
6,615,540 บาท ดังนั้นจึงมีเงินสดสุทธิในปีที่ 1 จํานวนเงิน –741,000 บาท 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
กําไรสุทธิ 194,600                  229,070        265,264        303,267        343,170        385,069           429,062                  475,255          523,758          574,686           
บวก คาเสื่อมราคา 580,000                  580,000        580,000        580,000        580,000        580,000           580,000                  580,000          580,000          580,000           
บวก คาใชจายตัดจาย 3,500                       3,500             3,500             3,500             3,500             3,500                3,500                       3,500               3,500               3,500                
บวก ดอกเบี้ยจาย -                           -                 -                 -                 -                 -                    -                           -                   -                   -                    
บวก ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มขึ้น 48,650                    8,618             9,048             9,501             9,976             10,475              10,998                    11,548             12,126            12,732              
บวก เงินปนผลคางจายที่เพิ่มขึ้น 19,460                    3,447             3,619             3,800             3,990             4,190                4,399                       4,619               4,850               5,093                
หัก สินคาคงเหลือที่เพิ่มขึ้น 2,367,750-               118,388-        124,307-        130,522-        137,048-        143,901-           151,096-                  158,651-          166,583-          174,912-           
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 1,521,540-               706,247        737,124        769,546        803,588        839,332           876,864                  916,272          957,651          1,001,098        
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน
สินทรัพยถาวรรวม 5,800,000-               -                 -                 -                 -                 -                    -                           -                   -                   -                    
คาธรรมเนียม,คาออกแบบตกแตง 35,000-                    -                 -                 -                 -                 -                    -                           -                   -                   -                    
หัก เงินปนผลจาย 19,460-                    22,907-           26,526-           30,327-           34,317-           38,507-              42,906-                    47,526-             52,376-            57,469-              
ทุนหุนสามัญ 6,635,000               -                 -                 -                 -                 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 6,615,540               22,907-           26,526-           30,327-           34,317-           38,507-              42,906-                    47,526-             52,376-            57,469-              
เงินสดสุทธิ 741,000-                  683,340        710,598        739,219        769,271        800,825           833,958                  868,747          905,275          943,630           
บวก เงินสดตนงวด -                           741,000-        57,660-           652,938        1,392,157     2,161,428        2,962,253               3,796,211       4,664,957       5,570,232        
เงินสดปลายงวด 741,000-                  57,660-           652,938        1,392,157     2,161,428     2,962,253        3,796,211               4,664,957       5,570,232       6,513,862        
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ตารางที่ 5.12 : แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

 
 

จากตารางที่ 5.12 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ SPJ. Resident ในปีที่ 1 มีสินทรัพย์รวม 6,878,250 บาท และมีหนี้สินและส่วนของเจ้าของรวม 6,878,250 
บาท  
 

สินทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
สินทรัพยหมุนเวียน
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 741,000-        57,660-          652,938        1,392,157     2,161,428     2,962,253     3,796,211         4,664,957           5,570,232          6,513,862          
สินคาคงเหลือ 2,367,750     2,486,138     2,610,444     2,740,967     2,878,015     3,021,916     3,173,011         3,331,662           3,498,245          3,673,157          
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,626,750     2,428,478     3,263,382     4,133,123     5,039,443     5,984,169     6,969,222         7,996,619           9,068,477          10,187,019        
สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 5,220,000     4,640,000     4,060,000     3,480,000     2,900,000     2,320,000     1,740,000         1,160,000           580,000             -                      
คาจดทะเบียนและตกแตงสุทธิ 31,500          28,000          24,500          21,000          17,500          14,000          10,500               7,000                   3,500                  -                      
คามัดจําสถานที่ -                 -                 -                 -                 -                 -                 -                     -                       -                      -                      
รวมสินทรัพย 6,878,250     7,096,478     7,347,882     7,634,123     7,956,943     8,318,169     8,719,722         9,163,619           9,651,977          10,187,019        

หนี้สินและสวนของเจาของ
ภาษีเงินไดคางจาย 48,650          57,268          66,316          75,817          85,793          96,267          107,265             118,814              130,939             143,671              
เงินปนผลคางจาย 19,460          22,907          26,526          30,327          34,317          38,507          42,906               47,526                52,376               57,469                
หนี้สินระยะสั้น 68,110          80,175          92,842          106,143        120,110        134,774        150,172             166,339              183,315             201,140              
เงินกูสถาบันการคงเหลือ -                 -                 -                 -                 -                 -                 -                     -                       -                      -                      
รวมหนี้สิน 68,110          80,175          92,842          106,143        120,110        134,774        150,172             166,339              183,315             201,140              
ทุนเรือนหุนสามัญ 6,635,000     6,635,000     6,635,000     6,635,000     6,635,000     6,635,000     6,635,000         6,635,000           6,635,000          6,635,000          
กําไรสะสมสุทธิ 175,140        381,303        620,040        892,980        1,201,833     1,548,395     1,934,551         2,362,280           2,833,662          3,350,879          
รวมสวนของผู ถือหุน 6,810,140     7,016,303     7,255,040     7,527,980     7,836,833     8,183,395     8,569,551         8,997,280           9,468,662          9,985,879          
รวมหนี้สินและสวนของเจาของ 6,878,250     7,096,478     7,347,882     7,634,123     7,956,943     8,318,169     8,719,722         9,163,619           9,651,977          10,187,019        
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ตารางที่ 5.13 : แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน  
 

 
 

จากตารางที่ 5.13 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ SPJ. Resident มีกระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน จํานวนเงิน -6,635,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) -
4,547,250   และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ  1.29%  
 

ปที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

0 กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน 6,635,000-                                       

1 กระแสเงินสดรับ 741,000-                                          

2 กระแสเงินสดรับ 683,340                                          

3 กระแสเงินสดรับ 710,598                                          

4 กระแสเงินสดรับ 739,219                                          

5 กระแสเงินสดรับ 769,271                                          

6 กระแสเงินสดรับ 800,825                                          

7 กระแสเงินสดรับ 833,958                                          

8 กระแสเงินสดรับ 868,747                                          

9 กระแสเงินสดรับ 905,275                                          

10 กระแสเงินสดรับ* 1,705,275                                       

การคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราผลคิดลด 20.00%

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 2,087,750                                       

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย 6,635,000-                                       

มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 4,547,250-                                       

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 1.29%
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ตารางที่ 5.14 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 

 

รายการการวิเคราะห ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10
การวัดสภาพคล องทางการเงิน
   อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 23.88       30.29          35.15       38.94       41.96       44.40       46.41       48.07       49.47       50.65       
   อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 10.88-       0.72-            7.03         13.12       18.00       21.98       25.28       28.04       30.39       32.38       
การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสิน
   อัตราการหมุนเวียนของสินคา (รอบ) 1               1                  1               1               1               1               1               1               1               1               
   ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) 360.00    360.00        360.00    360.00    360.00    360.00    360.00    360.00    360.00    360.00    
   อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 1               1                  1               1               -           
   อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 0.49         0.50            0.51         0.51         0.52         0.52         0.52         0.52         0.52         0.52         
การวัดความสามารถในการชําระหนี้
   อัตราแหงหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.01         0.01            0.01         0.01         0.02         0.02         0.02         0.02         0.02         0.02         
   อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบี้ย(เทา) -           -              -           -           -           
การวัดความสามารถในการบริหาร
   อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.03         0.03            0.04         0.04         0.04         0.05         0.05         0.05         0.05         0.06         
   อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถือหุน (ROE) 0.03         0.03            0.04         0.04         0.04         0.05         0.05         0.05         0.06         0.06         
   อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 70.00       70.00          70.00       70.00       70.00       70.00       70.00       70.00       70.00       70.00       
   อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 7.19         8.06            8.89         9.68         10.43       11.15       11.83       12.48       13.10       13.69       
   อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 5.75         6.45            7.11         7.74         8.35         8.92         9.47         9.99         10.48       10.95       

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน
   มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule)
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)
   ระยะเวลาคืนทุน  (ป) 9.2ป

-฿4,547,249.84
1%
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จากตารางที่ 5.14 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจSPJ. Resident มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ) -
4,547,250   และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ 1.29%  และมีระยะเวลาคืนทุน 9.2 ปี 
 

ข้อเสนอแนะ 
 เม่ือพิจารณาจากแผนธุรกิจจะเห็นได้ว่าธุรกิจน้ีต้องใช้เงินทุนในการเริ่มต้นธุรกิจ6,635,000 
บาทซ่ึงคิดเป็นเงินลงทุนท่ีค่อนข้างสูง เม่ือนํามาเปรียบเทียบกับระยะเวลาในการคืนทุนท่ีนานถึง 9.2 ปี 
จึงอาจจะยังไม่เหมาะแก่การลงทุนในธุรกิจน้ี ด้วยเหตุน้ีจึงเห็นควรนําพ้ืนท่ีอาคารพาณิชย์ที่มีอยู่แล้ว
มาให้เช่าเพ่ือเป็นพ้ืนท่ีเก็บสินค้าในพ้ืนท่ีดังกล่าว โดยไม่ต้องมีการลงทุนเพ่ิมเติม 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นทแ์ละปัจจัยการตลาดในการตดัสินใจเลือกเช่าอพาร์ท

เม้นท์ของผูเ้ช่าในจังหวัดชัยนาท 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพื่อเป็นส่วนหนึ่งในการจัดท าการศึกษาค้นคว้าอิสระของ
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษาจึง
ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
 ส่วนที ่1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2: พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 ส่วนที่ 3: ปัจจยัการตลาดในการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์มเม้นท ์
ส่วนที่ 1: ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง  กรณุาท าเครื่องหมาย ในช่อง ตามข้อมูลของท่าน ในช่อง  ตามข้อมูลจริงของท่าน 

1.) เพศ   ชาย    หญิง 
2.) อายุ   15-24 ปี   25-34 ปี   35-44 ปี
    45-55 ปี   56 ปขีึ้นไป 
3.) สถานภาพ  โสด    สมรส 
4.) ระดับการศึกษา  ต่ ากว่าปริญญาตร ี  ปรญิญาตร ี

 ปรญิญาโท   ปรญิญาเอก 
5.) อาชีพ 

 ข้าราชการ   พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัท 
 ธุรกิจส่วนตัว   รับจ้างอิสระ   
 อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………................. 

6.) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,000-20,000 บาท 20,001-25,000 บาท                
25,001-30,000 บาท  30,001-35,000 บาท 
 มากกว่า 35,000 บาท 
 

https://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwito6a_wPbWAhXEso8KHVYkC2oQjRwIBw&url=http://www.admissionpremium.com/u-review/60&psig=AOvVaw2UuXdAPdev0DqtdJ-TzBBs&ust=1508290056699849
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ส่วนที่ 2: พฤติกรรมการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท ์
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย ในช่อง  ที่ตรงกับพฤติกรรมการเลือกเช่าอพารท์เม้นท์ของ
ท่าน 

7.) บุคคลใดมีส่วนช่วยในการตัดสินใจเช่าอพาร์ทเม้นท์ของท่านมากที่สุด 
 ตนเอง   พ่อ , แม ่
 สามี , ภรรยา   เพื่อน 
 อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………................. 

8.) อัตราค่าเช่าอพาร์ทเม้นท์ในปัจจุบันที่ท่านจ่ายต่อเดือน 
3,000-4,000บาท 4,001-5,000 บาท 
5,001-6,000 บาท มากกว่า6,000 บาท 
อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………................. 

9.) ลักษณะของห้องพักที่ท่านต้องการเช่าในอพาร์ทเม้นท ์
มีเครื่องปรบัอากาศ พร้อมเฟอร์นิเจอร์ มีเครื่องปรบัอากาศไม่มีเฟอร์นิเจอร ์
มีพัดลม พรอ้มเฟอร์นิเจอร ์  มีพัดลม ไม่มีเฟอร์นิเจอร์ 
อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………................. 

10.)  ขนาดของห้องพักที่ท่านต้องการเช่าในอพาร์ทเม้นท ์
20-25 ตร.ม.  26-30 ตร.ม. 
31-35 ตร.ม.  36 ตร.ม. ขึน้ไป 

11.)  เฟอรน์ิเจอร์ และสิ่งอ านวยความสะดวกที่ท่านต้องการ (ตอบได้มากกว่า 1ข้อ) 
เตียง พร้อมที่นอน    ตู้เสื้อผ้า 
 โต๊ะเครื่องแป้ง    โต๊ะท างาน พร้อมเก้าอี ้
 โต๊ะรับประทานอาหาร    อินเตอร์เน็ตWi-fi 
 ทีจ่อดรถ     สถานที่ออกก าลังกาย 
อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………………………...................................... 

12.) ปัจจุบัน ท่านพักอยู่ที่อพาร์ทเม้นท์ ชื่อ (โปรด
ระบุ)........................................................... 
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ส่วนที่ 3: ปัจจัยการตลาดในการตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ 
 
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงช่องที่ตรงกับระดับความส าคัญของปัจจัยการตลาดต่างๆ ใน
การตัดสินใจเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ของท่าน 

ปัจจัยการตลาด 

ระดับความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเชา่อพารท์
เม้นท ์

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก  
1. เฟอร์นิเจอร์ภายในห้อง      
2. สถานทีจ่อดรถ      
3. มีลิฟท์โดยสาร      
4. มีบริการอินเตอร์เน็ต ส่วนกลาง      
ด้านระบบความปลอดภัย  
5.กล้องวงจรปิด      
6. เจ้าหน้าที่รักษาความปลอดภัย      
7. ระบบคัดกรองบุคคลเข้า-ออก  
อพาร์ทเม้น(คีย์การ์ด,สแกนนิ้วมือ) 

 
 

    

8. ระบบป้องกันอัคคีภัย      
ด้านราคา  
9. อัตราค่าเช่า      
10. การมัดจ าค่าห้องล่วงหน้า      
11. ค่าสาธารณูปโภค  
(ค่าน้ า,ค่าไฟฟ้า,ค่าอินเตอร์เน็ต) 

     

ด้านสถานที่/ท าเลที่ตั้ง  
12. การเดินทางไปยังสถานที่ต่าง ๆ มี
ความสะดวก 

     

13. ใกล้ตลาด,ห้างสรรพสินคา้      
14. ใกล้ที่ท างาน,สถานศึกษา      
15. ใกล้สถานพยาบาล      
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ปัจจัยการตลาด 

ระดับความส าคัญในการตัดสินใจเลือกเชา่อพารท์
เม้นท ์

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
18. ส่วนลดค่าเช่าห้อง 3 เดือนแรก      
19. เช่าครบ 1ปี ต่อสัญญาลดค่าเช่าห้อง 
5% 

     

20.ฟรีค่าบริการส่วนกลาง 3 เดือนแรก      
ด้านบุคลากร  
21. เจ้าหน้าทีส่ามารถแก้ปญัหาต่างๆได้
อย่างรวดเร็ว 

     

22. มีเจ้าหน้าที่ให้บริการตลอด 24 ชม.      
23. มีเจ้าหน้าที่บริการด้วยความสุภาพ
ยิ้มแย้ม แจม่ใส 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล  นางสาวรัตตภรณ์  ใช้ธูปทอง 
อีเมล์    Jay_TU2011@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์
   คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี สาขา สถิติ 
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