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บทคัดย่อ 
      

แผนธุรกิจ PMB โครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่าที่จะด าเนินธุรกิจขึ้นมาใหม่นี้ เริ่มจากผู้จัดท า
ซึ่งมีท่ีดินของตนเองอยู่ก่อนแล้วและเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจ โดยสถานที่ท่ีจะสร้างอาคารพาณิชย์ให้
เช่านั้นบริเวณใกล้เคียงเป็นชุมชน มีผู้อาศัยอยู่รอบๆจ านวนมาก มีคมนาคมที่สะดวกเนื่องจากมีถนน
ล้อมรอบ อยู่ใกล้กับถนนสายหลักหลายเส้นทาง และใกล้กับบริเวณทางข้ึนลงทางด่วน จึงท าให้
สะดวกแก่การเดนิทาง ในการจัดท าแผนได้มีการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมธุรกิจในระดับมหภาค การ
วิเคราะห์การแข่งขัน คู่แข่งขัน และสภาพอุตสาหกรรม รวมไปถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคทางธุรกิจ นอกจากนี้ยังมีการส ารวจโดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็น
กลุ่มเป้าหมายในการเช่าอาคารพาณิชย์จ านวน 101 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่ความหน้าจะ
เป็น สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้องมูลเบื้องต้น คือ ค่าไคสแควร์และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (ANOVA) 

          ผลการศึกษาพบว่า PMB โครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่ามีความได้เปรียบ และมีโอกาสสูงจาก
ต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่งและยังมีท าเลที่ตั้งที่ดีกว่าคู่แข่งอีกด้วย กลยุทธ์ธุรกิจของ PMB โครงการอาคาร
พาณิชย์ที่มุ่งเน้นเป็นหลักคือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุนรองลงไปคือกลยุทธ์สร้างความแตกต่าง ซึ่งจะท า
ให้ได้เปรียบคู่แข่งและสามารถดึงดูดลูกค้าได้ 

          ด้านการตลาด PMB อาคารพาณิชย์ให้เช่ามีกลุ่มเป้าหมายหลักคือ เพศชายและเพศหญิง อายุ
ตั้งแต่ 30-50 ปี มีรายได้มากกว่า 30,000 บาท อาชีพธุรกิจส่วนตัว สถานภาพการสมรส และอยู่ 
เป็นครอบครัว มีความต้องการที่อยู่อาศัย ที่สามารถเปิดธุรกิจค้าขายได้ ตามต าแหน่งทางการตลาดที่
วางไว้คือ ที่พักมีคุณภาพในราคาท่ีสมเหตุสมผล ช่องทางการบริการให้เช่าของทาง PMB โครงการ
อาคารพาณิชย์ให้เช่ามี 3 วิธีได้แก่ เข้ามาติดต่อด้วยตนเอง ติดต่อห้องเช่าผ่านทางโทรศัพท์ และติดต่อ
จองห้องเช่าผ่านทาง LINE Application PMB อาคารพาณิชย์จะมีฝ่ายดูแลกิจการขึ้นตรงกับเจ้าของ
กิจการเพียงอย่างเดียว 
          โครงการนี้ใช้เงินลงทุนค่าก่อสร้าง 11,100,000บาทโดยเป็นเงินลงทุนเองทั้งหมดโดยไม่มีการ
กูย้ืม โครงการมีระยะเวลาในการคืนทุน 4ปี 8เดือน 14วัน โดยอัตราผลตอบแทนของโครงการ )IRR) 
ของธุรกิจจะอยู่ที่ร้อยละ3 ซึ่งอัตราผลตอบแทนแสดงให้เห็นว่าโครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่าสามารถ
สร้างผลก าไรได้  
 
ค าส าคัญ: ราคา, ความพึงพอใจ, อาคารพาณิชย์, ให้เช่า  
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ABSTRACT 
The PMB Shop House Rental Project will be a new subject that starts with the 

producer who already has his own land and sees business opportunities. The 
location and construction of the Shop House Rental will be near a community where 
there are many people live and has convenient transportation due to the 
surrounding roads, and it is near many main roads. Moreover, it is close to the 
tollway entrance, thus, it is convenient for travel. For the plan preparation, an 
analysis of the business environment factors at the macro level, competitive analysis, 
competition, and industry conditions, including strengths, weaknesses, opportunities, 
and business barriers was carried out. In addition, a survey was conducted using 
questionnaires to collect data from a sample group, which was the target group for 
renting the 101 Shop House Rental, by using the non-facial sampling methods. The 
statistics used in the initial data analysis were chi-square values and one-way ANOVA 
analysis. 
          The study found that the PMB Shop House Rental projects has an advantage 
and has a higher chance of lowering the costs below that of competitors, as well as 
having a better location than competitors. 
 PMB's business strategy focuses on being the main Shop House Rental project in 
order to be a cost leader, and next is to create a differentiation strategy. This will 
give a competitive advantage and can attract customers. 
           For marketing, PMB, the PMB Shop House for rent, has a main target group 
consisting of males and females, aged 30-50 years with incomes of more than 
30,000-baht, a personal business, a career, married status, and living together as 
family that needs housing where they can open a trading business under the placed 
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market position, such as quality accommodation at a reasonable price. There are 
three ways for leasing a Shop House in the PMB Rental Services Channel which is 
contacting by yourself, contacting for leasing room via the phone, and contacting to 
reserve a leasing room via the LINE application, as the PMB Shop House Rental will 
have an administrative department to deal directly with business owner only. 
          This project has the initial construction cost for 11,100,000 baht, which is all 
self-invested not borrowed money. The project has a payback period of 4 years, 8 
months and 14 days. The project's return rate (IRR) shall be 3 percent, the rate of 
return presented that Shop House Rental for leasing can generate profits. 
 
Keywords: price, satisfaction, Shop House building, and lease 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
          แผนธุรกิจฉบับนี้เป็นแผนธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่า บนเนื้อท่ี 60x40 ตารางเมตร 
จ านวนประมาณ 10 ห้อง บริเวณระหว่างซอยสะแกงาม12 กับซอยสะแกงาม14 และติดกับถนนเลียบ
ทางด่วนวงแหวนกาญจนาภิเษกโดยมีรายระเอียดรายข้อ ดังต่อไปนี้ 
 
1.1 แนะน าธุรกิจ 

1.1.1 ชื่อบริษัท              PMB Property  
1.1.2 เริ่มด าเนินการ        อยู่ในระหว่างจัดท าแผน 
1.1.3 ที่ตั้ง                    ถนนเลียบทางด่วนวงแหวนกาญจนาภิเษก  

                                           ต าบลแสมด า อ าเภอบางขุนเทียน              
                                           กรุงเทพหมานคร  

1.1.4 ประเภทของสินค้า/บริการ  เป็นอาคารพาณิชย์ให้เช่าแบบรายเดือน                     
                                            

1.2       การวิเคราะห์ด้านกายภาพ 
ภาพที่ 1.1: แผนที่แสดงที่ตั้งที่ดิน 
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        1.2.1 ลักษณะของที่ดิน 
ตารางที่ 1.1: รายละเอียดที่ดิน 
  

จ านวนแปลงที่ดิน 450 ตารางวา 

ลักษณะรูปแปลนที่ดิน 
โดยรวม 

เป็นรูปสี่เหลี่ยมผืนผ้ากว้าง 60เมตร ยาว40เมตร 

ราคาประเมินที่ดิน 9 ล้านบาท 

 
 
        1.2.2 อาณาเขตติดต่อ 
               ทิศเหนือ          ไปบางแค    
               ทิศตะวันออก    ไปดาวคะนอง 
               ทิศตะวันตก      ไปสมุทรสาคร 
               ทิศใต้              ไปบางนา 
 
        1.2.3 ท าเลที่ตั้ง 
               พ้ืนที่ที่ท าแผนธุรกิจสร้างอาคารพาณิชย์ให้เช่านั้นมีลักษณะที่ดินอยู่ติดถนนเลียบทาง
ด่วนวงแหวนกาญจนาภิเษก สภาพแวดล้อมโดยทั่วไปเป็นแหล่งชุมชน โรงงานอุตสาหกรรม และเป็น
แหล่งที่พักอาศัย อยู่ใกล้กับหมู่บ้านและหอพักหลายแห่ง มีระบบสาธารณูปโภคท่ีส าคัญครบครัน อาทิ
เช่น น้ าประปา ไฟฟ้า และอยู่ห่างจากทางขึ้นลงทางด่วนเพียงไม่ถึง1กิโลเมตร 
 
1.3 รายละเอียดสินค้าและบริการ 
          เป็นธุรกิจสร้างอาคารพาณิชย์ให้เช่า10ห้องแถว โดยมีรูปแบบอาคารที่ทันสมัย ให้เช่าในราคา
ที่เป็นธรรม มีเส้นทางคมนาคมที่สะดวกและมีที่จอดรถสะดวกสบาย มีช่างค่อยให้บริการแก่ผู้เช่าหาก
เกิดปัญหาภายในตัวอาคาร ลักษณะการบริหารงานที่ไม่ซับซ้อนมากนักเนื่องจากเป็นกิจการขนาดเล็ก
ซึ่งท าให้ง่ายต่อการบริหารกิจการ 
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ภาพที่ 1.2: รูปแบบของสินค้า 
 

 
 
 
        1.3.1 จุดเด่น 

1) ตั้งอยู่บนพ้ืนที่ที่ผู้คนสังเกตเห็นได้ง่าย 
2) สะดวกต่อการเดินทางเป็นพ้ืนที่มีถนนล้อมรอบ 
3) รูปแบบอาคารเป็นแบบผสมผสานระหว่างการประกอบธุรกิจและเป็นที่พักอาศัยได้

อย่างลงตัว 
        1.3.2 นวัตกรรม 

1) มีการออกแบบตัวอาคารให้มีลักษณะที่ทันสมัยโดยใช้โปรแกรมในการช่วยออกแบบ 
2) พ้ืนที่ส่วนกลางของอาคารจะน ากระแสไฟฟ้าจากพลังงานแสงอาทิตย์มาใช้เพ่ือ

ประหยัดพลังงาน 
 

1.4 วิสัยทัศน์และพันธกิจ 
           วิสัยทัศน ์
             เป็นอาคารพาณิชย์สมัยใหม่ที่มีความเจริญรุ่งเรืองด้านค้าขายและเป็นที่  รู้จักของผู้คนที่
สัญจรไปมาเป็นอย่างดี 
 
            พันธกิจ 

1)  ให้เช่าในราคาท่ีเป็นธรรมเพ่ือความพ่ึงพอใจสูงสุดของผู้เช่า 
2)  สร้างอาคารที่มีคุณภาพและโดดเด่น 
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1.5 เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.5.1     เป้าหมาย 
1)  เป้าหมายระยะสั้น 

- ท าให้อาคารพาณิชย์เป็นที่สนใจกับผู้คนที่สัญจรผ่านไปมาตรงที่
บริเวณนั้น  

- สร้างกลุ่มลูกค้าผู้เช่าเป็นของกิจการเพ่ือความยั่งยืน 
2)  เป้าหมายระยะยาว 

- ท ารายได้จากการให้เช่าอย่างสม่ าเสมอ 

- สร้างผลก าไรจนคืนทุนได้ในระยะเวลาที่ก าหนด 
 

1.5.2  วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

-  ให้เช่าในราคาท่ีสมเหตุสมผล 

-  มีห้องเช่าที่สะอาดสวยงามและดีเยี่ยม 
 
1.6     วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 
          เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการท าธุรกิจในพ้ืนที่ที่ท าการศึกษาพร้อมทั้งศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคในการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์ และเพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ต่างๆ ในการ
ด าเนินธุรกิจ เพื่อให้ไปถึงเป้าหมาย  
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
          การวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ ในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้รวบรวม 
แนวคิด ทฤษฎี และเอกสารที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้ในการสร้างกรอบแนวคิดการวิจัย และการอภิปรายผล 

ดังมีรายละเอียดต่อไปนี้  

          - แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

          - แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจของผู้บริโภค 

          2.1 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps)  

          ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดท่ีส าคัญอย่างหนึ่งของทางการตลาดเพราะการบริหาร
การตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจกับลูกค้า โดยจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือในการ
พัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย ซึ่งได้มีนักวิชาการหลายท่านให้ความหมาย
ของส่วนประสมทางการตลาดไว้ดังนี้  

          เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 17) ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าส่วน
ประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช้ร่วมกันเพื่อให้บรรลุ วัตถุประสงค์ทางการ 
ติดต่อสื่อสารขององค์การ  

          Kotler (2000, p. 14) ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า เป็นกลุ่มของ
เครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย และให้
สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสม 
การตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ 
ของกิจการ  

          ฉัตราพร เสมอใจ (2549,หน้า 52–53) กล่าวว่ากลยุทธ์การบริหารการตลาดที่ได้รับความนิยม
มาหลายทศวรรษ เป็นแนวคิดหลักท่ีใช้ในการพิจารณาองค์ประกอบที่ส าคัญในการตอบสนองต่อตลาด
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ได้อย่างเหมาะสม โดยเริ่มต้นที่ธุรกิจต้องมีสิ่งที่จะน าเสนอต่อลูกค้าหรือผลิตภัณฑ์ ท าการตั้งราคา
เหมาะสม หาวิธีการน าส่งถึงลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วยการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
หาวิธีการสื่อสารเพื่อจะสร้างข่าวสาร และกระตุ้นให้เกิดการซื้อด้วยการท าการส่งเสริมการตลาดซ่ึงกล
ยุทธ์เหล่านี้ถือว่าเป็นเครื่องมือทางการตลาดส าคัญที่เป็นรู้จักกันดีซึ่งรวมเรียกว่า“ส่วนประสม
การตลาด”  

            Thomas & David (2012, p. 199) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การ
รวมกันโดยเฉพาะอย่างยิ่งตัวแปรที่ส าคัญภายใต้การควบคุมขององค์กร ที่สามารถใช้ในการท าให้เกิด 
ความความต้องการและได้รับประโยชน์จากการแข่งขัน ตัวแปรเหล่านี้ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product), 
ช่องทาง (Place), ส่วนส่งเสรมิการตลาด (Promotion) และราคา (Price) โดยตัวแปรเหล่านี้จะมี 
องค์ประกอบย่อยที่สามารถน ามาวิเคราะห์เพ่ือปรับให้เหมาะสม กับความสามารถขององค์กร  

          ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2552, หน้า 80-81) ได้กล่าวไว้ว่า 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความ 
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  

          องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552)  

         1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายสู่ตลาดเพ่ือความสนใจ การจัดหา การใช้ 
หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็น 
สินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ 
ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค านึงถึงปัจจัยต่อไปนี้  

          - ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่างทางการ
แข่งขัน (Competitive Differentiation)  

          - องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 
รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น  
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          - การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทเพ่ือแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย  

          - การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ มีลักษณะ ใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง ความ
ต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น  

          - กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product Line)  

     2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนที่ต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่าทัง้หมด
ที่ลูกค้ารับรู้เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินท่ีจ่ายไปหรือหมายถึง คุณค่า
ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึน ถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของ
ลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของ ผลิตภัณฑ์
นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง ค านึงถึงปัจจัย
ดังนี้ 1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่า ของ
ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าผลิตภัณฑ์นั้น 2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 3) การแข่งขัน และ4) 
ปัจจัยอื่น ๆ  

     3. การจัดจ าหน่าย (PlaceหรือDistribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย
สถาบันและกิจกรรมใช้ เพ่ือเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปยังตลาด สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย 
การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน 
ดังนี้  

          3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มี
ความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการส าหรับการใช้หรือบริโภค หรือหมายถึง 
เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัด
จ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใช้ ช่อง
ทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางอ้อม
จากผู้ผลิตผ่านคนกลางไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม  
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          3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม
แผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเริ่มต้นไปยัง 
จุดสุดท้ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังก าไร หรือหมายถึง กิจกรรม 
ที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์ จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การ
กระจายตัวสินค้าที่ส าคัญมีดังนี้ (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินค้า และการคลังสินค้า (3) การ
บริหารสินค้าคงเหลือ  

     4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพอใจต่อตรา
สินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพ่ือเตือนความ
ทรงจ าในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็น
การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการ 
ติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขายหรือการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน โดยเครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์กรอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้ 
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 
ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขันเพ่ือบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญมีดังนี้  

          4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กร และส่งเสริม
การตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ ความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์ รายการ กลยุทธ์
ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับ 1. กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Create Strategy) และยุทธวิธี
การโฆษณา (Advertising Tactics) 2. กลยุทธ์สื่อ (Media Strategy)  

          4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับบุคคล
เพ่ือพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้า
โดยตรงหรือใช้โทรศัพท์หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย และ สร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า  

          4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่ กระตุ้นให้เกิด
การซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ เป็นเครื่องมือกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้ สนับสนุนการ
โฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อ
โดยลูกค้าคนสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ  
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          1. การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer 
Promotion)  

          2. การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion)  

          3. การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงาน ขาย (Sales Force 
Promotion)  

          4.4 การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) โดยการให้ข่าว
(Publicity) เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือตราสินค้าหรือบริษัทที่ไม่ ต้อง 
มีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์ และ
การประชาสัมพันธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดย 
องค์กรหนึ่งเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือส่งเสริมหรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท  

          4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การโฆษณา
เพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรือการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกันดังนี้  

          1. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เป็นการ
ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ที่นักการ
ตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อและ ท าให้เกิดการตอบสนองในทันที ทั้งนี้ต้องอาศัย
ฐานข้อมูลลูกค้าและใช้สื่อต่าง ๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า เช่น ใช้สื่อโฆษณา และแคทตาล็อค  

          2. การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็น
ข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู้ส่ง
ข่าวสาร หรือ ป้ายโฆษณา 

          3. การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่าน
สื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณา ผ่านระบบเครือข่าย
คอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยมุ่งหวังผลก าไร
และการค้า เครื่องมือที่ส าคัญในข้อนี้ประกอบด้วย 1) การขายทางโทรศัพท์ 2) การขายโดยใช้
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จดหมายตรง 3) การขายโดยใช้แคทตาล็อค 4) การขายทางโทรศัพท์ วิทยุ หรือ หนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจ
ให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง  

          โดยสรุปส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรสามารถก าหนด 
หรือควบคุมได้และน ามาใช้ร่วมกันเพื่อให้เกิดความพึงพอใจต่อลูกค้า ซึ่งประกอบด้วย  

          ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ต้องการน าเสนอให้ลูกค้าสนใจ ซึ่งในงานวิจัย
นี้หมายถึง รายละเอียดการออกแบบ วัสดุ โครงสร้าง และระบบรักษาความปลอดภัยของโครงการที่
น าเสนอต่อลูกค้า  

          ด้านราคา หมายถึง จ านวนที่ผู้บริโภคต้องจ่ายซึ่งเป็นจ านวนที่ผู้บริโภคยอมรับได้และยินดี 
จ่าย ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้กล่าวถึงความเหมาะสมของราคา ความหลากหลายของจ านวนเงินที่บุคคล
ต้องจ่ายในการเช่า 

          ช่องทางในการจ าหน่าย หมายถึง สถานที่ที่ผู้บริโภคสามารถซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการของ
สินค้านั้นได้  

          การส่งเสริมการตลาด ในการวิจัยครั้งนี้หมายถึง กระบวนการตลาดที่สามารถกระตุ้นให้
ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกท่ีพักอาศัยอาคารพาณิชย์ เช่น ส่วนลด การแถมอุปกรณ์เพ่ิมเติมภายนอกตัว
อาคาร  

          ดังนั้นหากองค์กรสามารถจัดส่วนประสมการตลาดได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคอย่าง
เหมาะสมจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจต่อสินค้าและบริการ  

 

          2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค 

          ตามพระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ.2522 ให้ความหมายไว้ว่า ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ซื้อ 
ผู้ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจ หรือผู้ซึ่งได้รับการเสนอหรือชักชวนจากผู้ประกอบธุรกิจ เพ่ือให้ซื้อ
สินค้าหรือบริการ และหมายความรวมถึงผู้ใช้สินค้าหรือผู้ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจโดนชอบ 
แม้มิได้เสียค่าตอบแทนก็ตาม 
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          แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค 

          ทิพย์วัลย์ สีจันทร์ )2546, หน้า 110) กล่าวว่า การตัดสินใจเป็นการเลือกทางเลือกเพ่ือเป็น
แนวทางในการแก้ปัญหา ซึ่งต้องมีทางเลือกหลาย ๆ ทางเลือกเกิดข้ึนก่อน แล้วน ามาเปรียบเทียบกัน
จนได้ทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดมาเป็นแนวทางในการแก้ปัญหาต่อไป  

          1. การตัดสินใจแบบสลับซับซ้อน ส่วนใหญ่เกิดในสินค้าท่ีผู้บริโภคมีความเกี่ยวพันสูง และใช้
กระบวนการตัดสินใจที่สลับซับซ้อน เช่น การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทรถยนต์ ผู้บริโภคต้องใช้การ 
ตัดสินใจอย่างรอบคอบ มีการแสวงหาข้อมูลข่าวสาร เพ่ือใช้ในการประเมินทางเลือกก่อนที่จะมีการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า  

          2. ความภักดีต่อตราสินค้า เป็นรูปแบบของพฤติกรรมการซื้อที่ผู้บริโภคมีความภักดีต่อตรา
สินค้า จะเกิดเมื่อผู้บริโภคมีความเก่ียวพันกับสินค้า แต่การซื้อสินค้าดังกล่าวนั้นเป็นการซื้อซ้ าที่
ผู้บริโภคได้เรียนรู้จากประสบการณ์เดิมที่มีอยู่แล้ว จึงใช้ช่วงเวลาในการตัดสินใจค่อนข้าง น้อย แม้ว่า
สินค้าท่ีซื้อจะมีความเกี่ยวพันกับผู้บริโภคสูง แต่ผู้บริโภคมีความสามารถในการตัดสินใจซื้อสินค้านั้น
อย่างรวดเร็วโดยใช้ความพึงพอใจจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา หรือใช้ความภักดีในตราสินค้านั้นเป็น
การตัดสินใจ  

          3. การตัดสินใจแบบมีเวลาจ ากัด เป็นการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ผู้บริโภคมีความเกี่ยวพันต่ า แต่
จ าเป็นต้องใช้ความพยายามในการตัดสินใจอย่างรอบคอบ เพราะสินค้านั้นเป็นสินค้าใหม่ที่ผู้บริโภคไม่ 
คุ้นเคย จึงจ าเป็นต้องใช้เวลา และกระบวนการในการเปรียบเทียบเพื่อตัดสินใจทดลองใช้สินค้า
ดังกล่าว  

          4. การตัดสินใจแบบเฉื่อย เป็นรูปแบบพฤติกรรมที่เกิดข้ึนเมื่อผู้บริโภคมีความเกี่ยวพันกับ
สินค้าต่ า และไม่มีความแตกต่างอย่างส าคัญระหว่างตราสินค้า เช่น ในการเลือกซ้ือเกลือถ้าผู้บริโภค 
ซื้อเกลือตราเดิมพฤติกรรมดังที่กล่าวมาไม่ได้เป็นผลมาจากความภักดีต่อตราสินค้าแต่จะเลือกซื้อ
สินค้าเพราะความใกล้ชิด และหลังจากท่ีการซื้อผ่านไปก็ไม่มีการประเมินสินค้า ดังนั้นส าหรับสินค้าท่ี
มีความเกี่ยวพันต่ ากระบวนการตัดสินใจเริ่มจากความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค้า ซึ่งมาจากการเรียนรู้ที่ 
เฉื่อย ตามด้วยการตัดสินใจซื้อ และอาจจะมีการประเมินสินค้าหรือไม่มีก็ได้  
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          อดุลย์ จาตุรงกุล )2546, หน้า 170) กล่าวถึงความหมายการตัดสินใจซื้อว่า การตัดสินใจซื้อ
เป็นกระบวนการตัดสินใจของบุคคล โดยก าหนดความต้องการของสินค้าและบริการที่ต้องการ แล้ว
ระบ ุประเมินและเลือกตรายี่ห้อและผู้ขายรายต่างๆ  

          กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค  

          ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Orji & Goodhope, 2013) เพ่ือทราบถึงพฤติกรรม
ในการซื้อของผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อแล้วการตระหนักถึงปัญหา การ แสวงหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การซื้อ และการประเมินหลังการซื้อ ซึ่งการศึกษากระบวนการ ตัดสินใจ
ซ้ือของผู้บริโภคโดยทั่วไปจะผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอนดังนั้นคือ  

          1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา )Problem 
Recognition) การทีบุ่คคลใดรับรู้ถึงความต้องการของตนที่อาจเกิดจากสิ่งเร้าภายในตัวบุคคล เช่น 
ความหิวกระหาย บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการที่จะจัดการเพ่ือสนองตอบกับสิ่งเร้านั้นๆหรือเป็นการรับรู้
ปัญหา )Problem Recognition) การรับรู้ถึงปัญหาที่เกิดข้ึน เมื่อผู้ซื้อรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่าง
สถานะท่ีปรารถนา และสถานะท่ีเป็นจริง ท าให้เกดิความต้องการในสินค้าและในบางครั้งบุคคลมี
ปัญหาหรือความต้องการแต่ยังไม่ได้รับรู้ถึง ดังนั้นนักการตลาดอาจจะใช้พนักงานขายการโฆษณาและ 
บรรจุภัณฑ์เพ่ือช่วยกระตุ้นการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา  

          2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอผู้บริโภค
จะด าเนินการกับสิ่งที่อยู่ใกล้ที่สุดเพือ่ให้เกิดความพอใจทันที เมื่อผู้บริโภครับรู้ปัญหา คือ เกิดความ 
ต้องการผลิตภัณฑ์ในขั้นที่หนึ่งแล้วในขั้นตอนนี้จะเป็นการค้นหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ดังต่อไปนี้  

     2.1 แหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน คนรู้จักเป็นต้น  

     2.2 แหล่งการค้า ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการค้า ฯลฯ 

     2.3 แหล่งชุมชน ได้แก่ สื่อมวลชน หน่วยงานคุ้มครองผู้บริโภค  

     2.4 แหล่งทดลอง ได้แก่ หน่วยงานที่ส ารวจคุณภาพของผลิตภัณฑ์ หรือ งานวิจัยต่างๆ หรือ การ
แสวงหาข้อมูล )Information Search) การแสวงหาข้อมูลจากสิ่งแวดล้อม ซึ่งการค้นหานี้สามารถ



                                                                                                                           13 

 

 

 

แบ่งออกได้เป็น 2แบบ คือการแสวงหาข้อมูลภายใน )Internal Search) และการแสวงหาข้อมูล
ภายนอก )External Search) เป็นการเก็บข้อมูลจากสิ่งแวดล้อม  

          3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อได้ข้อมูลแล้วผู้บริโภคจะ
เกิด ความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ หรือการประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในกลุ่มทางเลือกพิจารณาผู้บริโภคจะตั้งเกณฑ์ที่ใช้ใน
การเปรียบเทียบ ผลิตภัณฑ์โดยเกณฑ์เหล่านี้จะประกอบด้วยลักษณะที่ผู้บริโภคต้องการ )หรือไม่
ต้องการ) ผู้บริโภคจะท าการให้ระดับความส าคัญต่อเกณฑ์แต่ละข้อ โดยที่ลักษณะบางอย่างอาจมี
ความส าคัญมากกว่าลักษณะอ่ืนๆ ซึ่งผู้บริโภคอาจใช้เกณฑ์ดังกล่าวในการจัดล าดับ ตรายี่ห้อต่างๆใน
กลุ่มทางเลือกที่พิจารณา อย่างไรก็ตามในบางครั้งการใช้เกณฑ์ดังกล่าว ก็อาจท าให้ผู้บริโภคไม่ 
สามารถตัดสินใจเลือกตรายี่ห้อที่จะซื้อได้ซึ่งถ้าเกิดเหตุการณ์นี้ขึ้น ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาข้อมูล
เพ่ิมเติม ถ้าการประเมินทางเลือกน าไปสู่                                            

          4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกจะช่วยให้ผู้บริโภค 
ก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่เป็นทางเลือก โดยจะเลือกสิ่งที่ชอบมากท่ีสุด และปัจจัย
ต่างๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างการประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ  

          4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ทัศนคติของบุคคลที่เก่ียวข้องจะมีผลทั้งทางด้านบวกและ ลบต่อ
การตัดสินใจซื้อ  

          4.2 ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ ก่อนการตัดสินใจซื้อเช่นคาดคะเนถึงคุณภาพ และ
ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์  

          4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ ขณะที่ผู้บริโภคก าลังจะตัดสินใจอาจมี
สถานการณ์ที่ไม่ได้ คาดคะเนเกิดข้ึนซึ่งกระทบต่อผลการตัดสินใจหรือการซื้อ )Purchase) ในขั้นตอน
ผู้บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือตรายี่ห้อที่จะซื้อการเลือกจะขึ้นอยู่กับผลการพิจารณาท่ีได้ในขั้นตอน
การประเมินและปัจจัยอ่ืนๆ ประกอบด้วยการที่ผลิตภัณฑ์ท่ีจ าหน่ายอาจมีอิทธิพลต่อตรายี่ห้อที่ซ้ือ 
เช่น ยี่ห้อที่ได้รับการจัดอันดับสูงสุดในขั้นการประเมินไม่มีจ าหน่ายผู้บริโภคก็อาจเลือกตรายี่ห้อที่อยู่
ในอันดับถัดมา  
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        5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นกระบวนการหลังการซื้อ
และทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะตระหนักได้ถึงความพอใจหรือไม่พอใจในตัวผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
ภายหลังมีการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้ แล้วความรู้สึกนี้เกิดขึ้นกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และความ
คาดหวังของผู้บริโภค ถ้าพอใจก็จะซื้อซ้ า แต่ถ้าไม่พอใจก็จะไม่ซื้ออีก นักการตลาดจะต้องพยายาม
ทราบถึงระดับความพอใจของผู้บริโภคภายหลังการซื้อ หรือเป็นการประเมินหลังการซื้อ )Post-
Purchase Evaluation) หลังการซื้อผู้บริโภคจะเริ่มท าการประเมินผลิตภัณฑ์ว่าผลิตภัณฑ์สามารถท า
หน้าที่ได้ตามระดับที่คาดหวังหรือไม่ เกณฑ์ต่างๆ ที่ใช้ในขั้นประเมิน ทางเลือกถูกน ามาใช้อีกครั้งใน
ขั้นนี้ผลที่ได้ในขั้นนี้อาจเป็นได้ทั้งความพอใจ )Satisfaction)และความไม่พอใจ )Dissatisfaction)  

          อย่างไรก็ตาม การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคท่ีมักจะมีลักษณะแตกต่างกันไปตามชั้นของสังคม
ที่สังกัดอยู่นั้น เหตุที่ท าให้แตกต่างกนัดังกล่าวอาจสืบเนื่องมาจากสาเหตุต่างกัน ดังนี้ )ธงชัย สันติวงษ์, 
2540, หน้า 216) ดังนี้  

          1. สิ่งจูงใจต่างกัน เป้าหมายของแต่ละบุคคลมักจะเป็นสิ่งที่สืบเนื่องมาจากค่านิยมที่ต่างกัน
ดังนั้น ชั้นของสังคมแต่ละชั้นที่มีวัฒนธรรมย่อยที่แตกต่างกัน จึงย่อมท าให้สิ่งจูงใจของแต่ละชั้นไม่
เหมือนกันด้วย เช่น จากการศึกษาพบว่าคนชั้นกลางมักจะมีสิ่งจูงใจที่เน้นถึงเหตุผลมากกว่า และมี
การคิดถึงอนาคตมากกว่าคนในชั้นต่ า ซึ่งค านึงถึงแต่ปัจจุบันและอดีตเท่านั้น )ธงชัย สันติวงษ์, 2540, 
หน้า 214)  

          2. การรับรู้และความเข้าใจต่างกัน กล่าวคือ คนที่อยู่ชั้นใดมักจะมองเห็นและเข้าใจสิ่งต่าง 
ๆ และตีความตัวกระตุ้นอันเดียวกันออกไปตามค่านิยมของชั้นของตนเสมอ 

          3. ลักษณะท่าทางต่างกัน ลักษณะท่าทางของบุคคลต่าง ๆ มักจะผันแปรไปตามชั้นทาง
สังคมเสมอ จากการทดสอบพบว่าเด็กท่ีอยู่ในชั้นที่มีฐานะสูงกว่า มักจะมีบุคลิกภาพท่ีมีความม่ันใจ 
ซื่อสัตย์ ความสมบูรณ์ทางจิตใจการใช้ภาษาความร่วมมือ และความสุภาพมากกว่าเด็กท่ีอยู่ในชั้นที่มี
ฐานะต่ ากว่า  

           4. การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน โดยปกติเด็กในชั้นที่อยู่สูงกว่ามักจะมีความ
เฉลียวฉลาด และมีการเรียนรู้ที่เร็วกว่า ทั้งนี้เพราะเหตุผลหลายประการ เช่น ได้รับการเลี้ยงดูด้วย
อาหารที่สมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโตอันท าให้สมองดีกว่า และมีสุขภาพดีกว่า มีโอกาสได้รับ
การศึกษาดี และมากกว่า มีการส่งเสริมจากทางบ้านมากกว่า เป็นต้น  
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          5. ครอบครัวที่แตกต่างกัน ครอบครัวที่ต่างกันในชั้นต่างๆ อาจท าให้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ที่แตกต่างกัน ทั้งนี้จากข้อเท็จจริงบางประการ ดังนี้  

          - โดยปกติสามีภรรยาที่แต่งงานกัน มักจะมีพ้ืนฐานทางด้านสังคมมาเหมือนกัน ซึ่งจะท าให้มี
ความต้องการที่เข้ากันได้ การท าการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ของสังคมเช่นนี้จึงจะสะดวกกว่า  

          - ครอบครัวที่อยู่ในชั้นที่สูงกว่ามักจะมีความมั่นคง และมีการจัดระเบียบที่ดีกว่า ซึ่งท าให้
ความต้องการของครอบครัวไปด้วยกันได้โดยไม่ขัดแย้งกันส าหรับกรณีของการเลือกซ้ือสินค้าหรือ
บริการด้วยวิธีการตัดสินใจรวมโดยครอบครัว  

          - ในครอบครัวต่างชั้นกัน ความมีอ านาจในการตัดสินใจซื้อของฝ่ายสามีหรือฝ่ายภรรยามักจะ
แตกต่างกันไป ซึ่งจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่กระท าส าหรับครอบครัว  

          6. แบบของวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว 
ด้วยการถ่ายทอดวัฒนธรรมของชุมชนเข้าสู่ครอบครัวในแบบต่างกัน ข้อแตกต่างที่ส าคัญ คือ  

          - แต่ละชั้นของสังคมจะมีภาษาของชั้นของตนที่ต่างจากชั้นอื่น 
          - แต่ละชั้นจะมีการเลือกแบบของการประกอบกิจกรรมเพื่อการพักผ่อนต่างกัน 

          - แต่ละชั้นจะเกี่ยวพันกับกิจกรรมทางด้านศาสนาต่างกัน 
          - ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลท าให้กิจกรรมประจ าวันของคนในชั้นต่างกันไปด้วย เช่น การตื่น
นอน และการกินอาหารในเวลาที่ต่างกัน หรือเลือกสถานที่กินไม่เหมือนกัน   

          สรุปว่า การตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะเลือก 
ผลิตภัณฑ์หรือบริการใด ซึ่งเกิดจากปัจจัยต่าง ๆ ซึ่งในการวิจัยวัดการตัดสินใจของผู้บริโภคในการ
เลือกที่พักอาศัยจาก จากข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า ตราสินค้าหรือบริการที่ได้รับ สังคมและกลุ่มทาง
สังคม ทัศนคติของผู้บริโภค ความเป็นอยู่ในปัจจุบัน 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

           เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย

แวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อ

การ ด าเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็น

รายข้อต่อไปนี้  

3.1 ภาพรวมแนวโน้มเศรษฐกิจไทยปี2561 

ภาพที่ 3.1: แสดงภาพรวมเศรษฐกิจไทย 

 

ที่มา: ส านักงานเศรษฐกิจการคลัง กระทรวงการคลัง. )2561). ส่องแนวโน้มเศรษฐกิจไทยในปี 2561. 
       สืบค้นจาก https://thinkofliving.com/article/ส่องแนวโน้มเศรษฐกิจไทยในปี-2561-  

                    infographic-455004-แถลงข่าว/. 

ด้านการขยายตัวทางเศรษฐกิจ          
           สภาวะการแข่งขันในธุรกิจเริ่มรุนแรงขึ้น หลังจากอุปทานโครงการอาคารพาณิชย์ในบาง
พ้ืนที่เพ่ิมข้ึนขณะที่ความต้องการเช่าพักยังมีอยู่หากเศรษฐกิจไทยยังคงขยายตัว ส่งผลดีต่อการลงทุน-
เพราะ GDP ของประเทศไทยหลายฝ่ายคาดการณ์ว่าจะยังคงเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องซึ่งจะเห็นได้จาการ

https://thinkofliving.com/article/ส่องแนวโน้มเศรษฐกิจไทยในปี-2561-
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คาดการณ์ของส านักงานเศรษฐกิจการคลังคาดว่า เศรษฐกิจไทยมีแนวโน้มขยายตัวได้อย่างต่อเนื่องที่
ร้อยละ 3.8 (โดยมีช่วงคาดการณ์ที่ร้อยละ 3.3 – 4.3) โดยมีการใช้จ่ายภาครัฐเป็นแรงขับเคลื่อน
ส าคัญ ตามกรอบรายจ่ายลงทุนภาครัฐประจ าปีงบประมาณ 2561 ที่ปรับตัวเพ่ิมข้ึนต่อเนื่อง 
นอกจากนี้ การลงทุนภาครัฐที่เพิ่มขึ้น และความชัดเจนเกี่ยวกับการจัดการเลือกตั้งยังจะช่วยสร้าง
ความเชื่อมั่นของภาคธุรกิจและช่วยกระตุ้นการลงทุนภาคเอกชนในประเทศได้มากขึ้น 
 
ด้านเสถียรภาพททางเศรษฐกิจ 
          เสถียรภาพเศรษฐกิจภายในประเทศคาดว่าอัตราเงินเฟ้อทั่วไปในปี 2561 จะอยู่ที่ร้อยละ 1.4 
(โดยมีช่วงคาดการณ์ท่ีร้อยละ 0.9 – 1.9) ปรับตัวสูงขึ้นจากปีก่อนหน้า ตามการฟ้ืนตัวของอุปสงค์
ภายในประเทศ และราคาพลังงานที่มีแนวโน้มปรับตัวสูงขึ้นอย่างค่อยเป็นค่อยไป ส าหรับเสถียรภาพ
ภายนอกประเทศคาดว่า ดุลบัญชีเดินสะพัดจะเกินดุล 42.4 พันล้านเหรียญสหรัฐหรือคิดเป็นร้อยละ 
8.8 ของ GDP (โดยมีช่วงคาดการณ์ที่ร้อยละ 8.3 – 9.3 ของ GDP) เนื่องจากดุลการค้าที่คาดว่าจะ
เกินดุลลดลงมาอยู่ที่ 27.2 พันล้านเหรียญสหรัฐ )โดยมีช่วงคาดการณ์ท่ี 26.7 – 27.7 พันล้านเหรียญ
สหรัฐ) ตามมูลค่าสินค้าน าเข้าที่คาดว่าจะขยายตัวในอัตราเร่งกว่ามูลค่าสินค้าส่งออก โดยคาดว่ามูลค่า
น าเข้าสินค้าในปี 2561 จะขยายตัวร้อยละ 7.9 (โดยมีช่วงคาดการณ์ที่ร้อยละ 7.4 – 8.4) ขณะที่
มูลค่าสินค้าส่งออกคาดว่าจะขยายตัวร้อยละ 5.7 (โดยมีช่วงคาดการณ์ท่ีร้อยละ 5.2 – 6.2) 

          ซึ่งเป็นผลดีต่อการลงทุน แต่ในขณะเดียวกันภาคอสังหาริมทรัพย์ก็ยังมีปัจจัยเสี่ยงซึ่งทาง

โครงการต้องหาทางป้องกัน นั่นก็คือ การขาดแคลนแรงงาน และผู้รับเหมาก่อสร้าง ราคาที่ดินแพง 

ต้นทุนก่อสร้างสูง และความล่าช้าในการขออนุญาต รายงานการวิเคราะห์ผลกระทบสิ่งแวดล้อม(EIA) 

ส่งผลกระทบต่อต้นทุนของผู้ประกอบการ โดยเฉพาะผู้ประกอบการโครงการอาคารพาณิชย์ที่มีปัจจัย

เสี่ยงจากการก่อสร้างอาคารที่ใช้เวลานาน ลูกค้าอาจเปลี่ยนใจ รวมถึงความเข้มงวดของสถาบัน

การเงินในการปล่อยสินเชื่อ ซึ่งเป็นความเสี่ยงที่กระทบโดยตรงต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ แต่ถึงแม้ภาค 

อสังหาริมทรัพย์จะมีความเสี่ยงมาก แต่ในขณะเดียวกันก็ให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่าท่ีน่าจะลงทุนอยู่ 

ดังนั้นโครงการอาคารพาณิชย์จึงได้ทาการเข้าไปลงทุนภาคอสังหาริมทรัพย์ เพราะยังเห็นว่ายังมี

โอกาส เนื่องจากในปัจจุบันถึงแม้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความต้องการที่พักอาศัยเป็นของตัวเองแต่ใน

ปัจจุบันราคาอสังหาริมทรัพย์ไม่ว่าจะเป็น บ้านเดี่ยว คอนโด ต่างมีราคาที่สูงขึ้นนั่นจึงทาให้โครงการ

อาคารพาณิชย์เล็งเห็นถึงช่องว่างที่จะแทรกเข้าไปได้ นอกจากนี้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ยังไม่เป็นที่น่า

กังวลส าหรับแบงก์ จึงท าให้ง่ายต่อการที่จะยื่นขอสินเชื่อ 
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ภาพที่ 3.2: แสดงภาพสัดส่วนหน่วยการโอนกรรมสิทธิ์ที่อยู่อาศัย 
 
 

 
 

        ถ้าหากพิจารณาแบ่งตามประเภทของที่อยู่อาศัยในไตรมาส 3 ปี 2561 นี้มีการโอนกรรมสิทธิ์
ห้องชุดมากที่สุด มีจ านวน 24,246 หน่วย คิดเป็น 49.9 % ของหน่วยโอนกรรมสิทธิ์ทั้งหมด รองลงมา
เป็นทาวน์โฮม จ านวน 13,880 หน่วย คิดเป็น 28.5 % บ้านเดี่ยวมีการโอนจ านวน 6,625 หน่วย คิด
เป็นร้อยละ 13.6 อาคารพาณิชย์พักอาศัยมีการโอนจ านวน 2,299 หน่วย มีสัดส่วน 4.7 % และบ้าน
แฝดมีการโอนจ านวน 1,567 หน่วย มีสัดส่วน 3.2 % ตามล าดับ 

       ส าหรับการโอนกรรมสิทธิ์บ้านสร้างใหม่ )หรือบ้านที่โอนจากนิติบุคคล) มีจ านวน 29,493 หน่วย 
และโอนกรรมสิทธิ์บ้านมือสอง )บ้านที่โอนจากบุคคลธรรมดา) มีจ านวน 19,124 หน่วย ท าให้สัดส่วน
จ านวนหน่วยโอน กรรมสิทธิ์บ้านสร้างใหม่ต่อบ้านมือสองในไตรมาส 3 ปี 2561 เท่ากับ 61 : 39 

       ภาพรวมปี 2562 ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์คาดการณ์ว่า ผลจากมาตรการควบคุมสินเชื่อ และ
การชะลอตัวของเศรษฐกิจโลกท่ีจะส่งผลต่อเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งจะกระทบต่อตลาดที่อยู่อาศัย
ทั้งในพื้นที่กรุงเทพฯและปริมณฑลและในพ้ืนที่ภูมิภาค โดยคาดว่าจะมีการชะลอตัวทั้งในด้านอุปสงค์
และอุปทาน นอกจากนั้นมาตรการก ากับดูแลสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัย ของธนาคารแห่งประเทศไทย 
)ธปท.) ที่จะมีผลบังคับใช้ในวันที่ 1 เมษายน 2562 คาดว่าจะส่งผลให้ยอดโอน กรรมสิทธิ์และสินเชื่อ
ที่อยู่อาศัยมีการเร่งตัวในช่วงไตรมาสแรกของปี 2562 ก่อนที่จะมีมาตรการบังคับใช้อย่างเป็นทางการ 
หรือแม้แต่ร่าง พ.ร.บ.ภาษีท่ีดินและสิ่งปลูกสร้าง ที่เตรียมประกาศใช้ใน ปี 2563 สิ่งเหล่านี้ล้วนเป็น
ปัจจัยที่จะส่งผลกับตลาดที่อยู่อาศัยในปีหน้าได้เช่นกัน 
          จากการวิเคราะห์ภาพรวมอุตสาหกรรมของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยแบบขาย
ขาด คาดว่าปี 2562 จะหดตัวลง รวมถึงตัวเลขมูลค่าการโอนจะลดลงเช่นกัน ผลมาจากมาตรการ
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ควบคุมสินเชื่อ จึงอาจท าให้ส่งผลดีต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์แบบให้เช่า ถึงอย่างไรก็ตามสิ่งที่น่าจับตา
คือการเลือกตั้ง ที่อาจจะเกิดความขัดแย้งหลังจากการเลือกตั้ง 

     3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  

          ปัจจัยด้านบุคลากร       เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดเล็กจึงมีการจ้างพนักงานที่ไม่มากนักนั่น

จึงท าให้ง่ายต่อการบริหารงานและง่ายต่อการควบคุมแต่ในขณะเดียวกันภาระหน้าที่งานบุคคลหนึ่งก็

มีค่อนข้างมากนั่นจึงท าให้ทางโครงการต้องมีการจ่ายค่าตอบแทนที่สูงกว่าปกติเพ่ือเป็นการสร้าง

แรงจูงใจในการท างานให้แก่พนักงาน 

          ปัจจัยด้านเงินทุน      ทางโครงการก่อสร้างด้วยเงินลงทุนของเจ้าของกิจการเองทั้งหมด ซึ่ง

นั่นท าให้ไม่มีภาระทางด้านหนี้สิน แต่ในขณะเดียวกันสภาพคล่องทางด้านเงินทุนหมุนเวียนของ

กิจการก็อาจจะไม่มากเท่ากับกิจการที่มีการกู้เงินมาเพ่ือลงทุนเหมือนกิจการอ่ืนๆ และนั่นจึงท าให้

เจ้าของโครงการต้องมีการควบคุมค่าใช้จ่ายในกิจการเพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาด้านสภาพคล่องทางด้าน

เงินทุนหมุนเวียนภายในกิจการ  

          ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้ง      ในส่วนของท าเลที่ตั้งของโครงการอาคารพาณิชย์นั้นถือว่าเป็นเป็น

โอกาสของธุรกิจเพราะตั้งอยู่ติดถนน มีถนนล้อมรอบและใกล้แหล่งชุมชนซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

และนอกจากนี้ทางโครงการยังไม่มีค่าใช้จ่ายทางด้านที่ดินเนื่องจากเป็นที่ดินของตัวเองที่มีมาก่อนหน้า

นี้แล้วนั่นจึงท าให้เป็นข้อได้เปรียบและท าให้ทางโครงการสามารถตั้งราคาห้องเช่าในราคาที่ค่อนข้าง

ต่ าได้ 

3.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยใช้ PEST Analysis 

ภาพที่ 3.3: PEST Analysis 
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ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 

        ถือว่าเป็นปัจจัยหนึ่งที่ต้องน ามาพิจารณาอย่างละเอียด เนื่องจากในปีที่ผ่านมาเศรษฐกิจไทย

ถดถอยเป็นอย่างมากโดยเฉพาะในภาคสาขาก่อสร้าง )โชคชัย สีนิลแท้. 2561.) กล่าวว่าปี 2561 มี

แนวโน้มเติบโตขึ้นจากปีท่ีผ่านมา เนื่องจากปัจจัยบวกหลายประการไดแ้ก่ อัตราดอกเบี้ยที่ยังอยู่ใน

ระดับต่ าต่อเนื่อง ท าให้ผู้ซื้อได้วงเงินกู้สูง ขณะที่ไทยคาดว่าจะปรับขึ้นในไตรมาส 4 เนื่องจาก

เศรษฐกิจไทยยังไม่ฟ้ืนตัวดีนัก  

        นอกจากนี้ ยังมีปัญหากฎหมาย เกี่ยวกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ อย่างเช่น กฎหมายภาษีท่ีดิน
และสิ่งปลูกสร้างอาจจะมีการเปลี่ยนแปลง โดยสภานิติบัญญัติแห่งชาติ )สนช.) เตรียมปรับลดอัตรา
การจัดเก็บลง เนื่องจากไม่ต้องการให้กระทบกับประชาชนมากเกินไป 
        ขณะที่ราคาท่ีดินจะมีการปรับตัว ค่อนข้างเร็วมาก เห็นได้ว่าราคาคอนโดมิเนียมต่อตารางเมตร
ปรับสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องจนเกินกว่าความสามารถของผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลางจะซื้อได้ ซึ่งเป็น
กลุ่มใหญ่ของตลาด จะเห็นได้ว่าตลาดเติบโตท่ามกลางปัจจัยเสี่ยงรุมเร้า 
 
ปัจจัยด้านการเมือง 
        ตามท่ีรัฐบาลไทยในปัจจุบันเคยให้การไว้ก็คือในต้นปี 2562 ประเทศไทยจะมีการเลือกตั้ง
รัฐบาลชุดใหม่เข้ามาบริหารประเทศ การเปลี่ยนแปลงทางการการเมืองก็จะเป็นไปในทางที่ดีข้ึนและ
เศรษฐกิจก็จะดีขึ้นตามไปด้วย เพราะส่วนมากแล้วการเมืองกับเศรษฐกิจจะไปในทิศทางเดียวกัน แต่
ถึงอย่างไรก็ตามต้องติดตามดูว่าการบริหารจัดการช่วงถ่ายโอนอ านาจจากรัฐบาลที่มาจากรัฐประหาร 
สู่รัฐบาลเลือกตั้ง จะเป็นไปเรียบร้อยดีหรือไม่ แต่ถ้าเกิดเหตุการณ์แทรกซ้อน ก็จะท าให้ประชาชน
อาจจะต้องล าบากโดยเฉพาะเรื่องของเศรษฐกิจ 
 
ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม 
        ในส่วนของด้านสภาพแวดล้อมนั้นท าเลที่ตั้งของโครงการอาคารพาณิชย์นั้นตั้งอยู่บริเวณติด
ถนนและมีที่จอดรถซึ่งตอบโจทย์กับกลุ่มเป้าหมายเป็นอย่างดีนั้นก็คือผู้ที่ต้องการที่พักอาศัยและ
สามารถเปิดท าธุรกิจได้ด้วย สะดวกต่อการเดินทางและที่พักยังอยู่ใกล้กับโรงพยาบาลและ
ห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง 
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ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
     ด้านเทคโนโลยีนั้นทางโครงการอาคารพาณิชย์อาจจะไม่มีมากเท่าไหร่เนื่องจากเป็นอาคารพาณิชย์
ต้นทุนต่ าแต่ทางโครงการเราจะเน้นที่วัสดุอุปกรณ์ภายในห้องพักและดีไซน์การตกแต่งที่ทันสมัยและ
เหมาะสมมากกว่าและเน้นไปที่จุดขายตรงที่เป็นตึกใหม่และดีไซน์ที่โดดเด่นโดยเทคโนโลยีที่ทาง
โครงการน ามาใช่ก็คือระบบไฟฟ้าหน้าอาคารจะใช้เป็นระบบพลังงานแสงอาทิตย์ และอีกระบบก็คือ
ระบบทางการบัญชี 
 
3.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน 

     ในปัจจุบันทางโครงการอาคารพาณิชย์มีคู่แข่งไม่มากนักในเขตพ้ืนที่บริเวณนั้นเนื่องจากท าเลที่ดิน

ที่ติดถนนในละแวกนั้นเต็มไปด้วยสิ่งปลูกสร้าง แต่คู่แข่งท่ีทางธุรกิจต้องระวังมากนั้นคือโครงการ

อาคารพาณิชย์ที่อยู่ถัดไปจากพ้ืนที่ที่จะก่อสร้างอาคาร แต่ถึงอย่างไรอาคารพาณิชย์ตรงบริเวณนั้นเป็น

อาคารที่เพ่ิงขายหมดไป เนื่องจากคนนิยมที่ จะซื้อเพราะจะได้ทรัพย์สินเป็นของตัวเองด้วย แต่

ปัจจุบันที่ดินนั้นมีราคาที่ค่อนข้างแพงขึ้นเนื่องจากเริ่มมีสิ่งปลูกสร้างเพ่ิมขึ้นตลอดจึงท า ให้ผู้บริโภคท่ี

ไม่มีก าลังซื้อเลือกท่ีจะหันมาเช่าอาคารพาณิชย์เพ่ือที่จะประกอบธุรกิจและอยู่อาศัยมากกว่าที่จะซื้อ 

การวิเคราะห์คู่แข่งโดยใช้ Five Force Model  

ภาพที่ 3.4: Five Force Model  
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การแข่งขันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

          ปัจจุบันอุตสาหกรรมเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์ค่อนข้างแข่งขันกันรุนแรง เพราะมีอัตราการ

เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ธุรกิจของเราตั้งอยู่บนพ้ืนที่ติดถนน ซึ่งเป็นพ้ืนที่ค่อนข้างแพง

ดังนั้นคู่แข่งโดยตรงของเราจึงมีไม่กี่ราย และจากการส ารวจในละแวกใกล้เคียงมีธุรกิจอาคารพาณิชย์

เพียง 3-4 รายเท่านั้น นั่นจึงท าให้จากการวิเคราะห์แล้วการแข่งขันในธุรกิจเดียวกันนั้นมีไม่มากนัก 

นอกจากนี้ยังมีเรื่องของความต้องการด้านที่พักที่ประกอบธุรกิจได้ด้วยแล้ว จึงยังท าให้ธุรกิจอาคาร

พาณิชย์ยังคงมีโอกาสที่จะแทรกเข้าไปแบ่งส่วนแบ่งตลาดอยู่ 

อ านาจการต่อรองของ Supplier  

          ธุรกิจอาคารพาณิชย์เป็นธุรกิจที่ไม่ต้องใช้สินค้าหรืออุปกรณ์อะไรมากนักดังนั้นในเรื่องการ

ต่อรองกับ Supplier จะเก่ียวกับผู้รับเหมาก่อสร้างเพียงอย่างเดียวเท่านั้นซึ่งการต่อรองของผู้รับเหมา

มีไม่มากนัก เพราะมีให้เลือกใช้บริการหลายรายจึงกล่าวได้ว่าอ านาจต่อรองของ Supplier จึงอยู่ใน

ระดับท่ีต่ าหรือแทบไม่มีเลย  

อ านาจการต่อรองของลูกค้า  

          ในปัจจุบันลูกค้ามีทางเลือกมากมายซึ่งการเช่าที่พักอาศัยอาจจะไม่ใช่อาคารพาณิชย์เพียง

อย่างเดียวเท่านั้นแต่ยังมี บ้านเช่า อพาร์ทเม้นท์ ทาวน์โฮม ซึ่งเหล่านี้ล้วนเป็นทางเลือกของผู้บริโภค

ทั้งนั้น ประกอบกับในพ้ืนที่ที่ทางโครงการได้ท าการเปิดให้บริการนั้นมีอพาร์ทเม้นท์ ทาวน์โฮม อาคาร

พาณิชย์โครงการอื่นอีกหลายแห่งเปิดให้บริการอยู่ด้วยนั่นอาจจะท าให้เป็นข้อเปรียบเทียบระหว่าง

ธุรกิจของเราและธุรกิจของคู่แข่งซ่ึงท าให้อ านาจการต่อรองของผู้บริโภคมีอยู่มาก 

ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่  

          ธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์เป็นธุรกิจที่เกิดได้ยากเนื่องจากใช้เงินทุนค่อนข้างสูงและต้องมี

เงินทุนหมุนเวียนไว้ใช้ในธุรกิจด้วยซึ่งนั่นก็ท าให้คู่แข่งที่จะเกิดขึ้นใหม่ในธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์

มีค่อนข้างน้อย นอกจากนี้คนที่ประกอบธุรกิจอาคารพาณิชย์ได้นั้นถ้าไม่มีที่ดินเป็นของตัวเองอยู่แล้ว

จะท าได้ยากเนื่องจากราคาที่ดินในปัจจุบันมีราคาแพงมาก ซึ่งเมือ่เทียบกับผลตอบแทนที่ได้รับ 
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ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

          ในเรื่องของสินค้าทดแทนนั้นสิ่งที่น่ากังวลและมีผลกระทบต่อธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์

มากที่สุดนั้นคือ ธุรกิจบ้านเช่า โดยเฉพาะทาวน์โฮม ธุรกิจพาร์ทเม้นท์ เนื่องจากมีอัตราการผ่อนในแต่

ละเดือนค่อนข้างต่ าและยิ่งเมื่อเทียบกับธุรกิจทาวน์โฮมแล้วมีความแตกต่างไม่มากนักนั่นจึงอาจจะท า

ให้คนหันไปสนใจที่จะผ่อนทาวน์โฮมมากกว่าที่จะมาเช่าอาคารพาณิชย์เพราะจะได้สินทรัพย์เป็นของ

ตนเองด้วย นอกจากนี้ยังมีธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบให้เช่าพักอีกมากมาย เช่น บ้านเช่า อพาร์ท

เม้นท์ ซึ่งธุรกิจเหล่านี้ล้วนเป็นสินค้าทดแทนที่สามารถใช้พักอาศัยแทนอาคารพาณิชย์ได้เป็นอย่างดี 

 

3.5 การวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจโดยใช้ SWOT Analysis  

ภาพที่ 3.5: SWOT Analysis 
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SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์ความสามารถของธุรกิจโดยรวมเพ่ือค้นหาจุดแข็ง จุดอ่อน สิ่งที่

เป็นปัญหาในการประกอบธุรกิจ ซึ่งจะท าให้เจ้าของธุรกิจจะเข้าไปแก้ไขได้ถูกจุด รวมถึงเป็นการ

วิเคราะห์โอกาส และอุปสรรคในการประกอบธุรกิจด้วย 

จุดแข็ง  

1. เงินทุนเป็นเงินทุนของเจ้าของธุรกิจทั้งหมดจึงไม่ต้องกังวลในเรื่องของอัตราดอกเบี้ยเงินกู้  

2. ประหยัดค่าลงทุนในการซื้อที่ดิน เนื่องจากเป็นที่ดินของครอบครัว  

3. ง่ายต่อการควบคุม  

4. เป็นอาคารพาณิชย์ที่ดูทันสมัยท าให้สามารถดึงดูดความสนใจจากลูกค้าได้  

จุดอ่อน 

1. เงินลงทุนมีอยู่อย่างจ ากัด เนื่องจากเป็นเงียนหมุนเวียนภายในครอบครัว 

2. ต้นทุนในเรื่องค่าใช้จ่ายในการก่อสร้างค่อนข้างสูง เมื่อเทียบกับโครงการขนาดใหญ่ 

3. งบประมาณการลงทุนที่สูงคืนทุนช้าเนื่องจากเป็นโครงการลงทุนระยะยาว 

โอกาส 

1. บริเวณใกล้เคียงเป็นชุมชน มีผู้อาศัยอยู่รอบๆจ านวนมาก ท าให้เป็นผลดีต่อกิจการ 

2. บริเวณท่ีตั้งอยู่ใกล้กับทางด่วนท าให้เดินทางเข้าเมืองได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

3. บริเวณท่ีตั้งอยู่ใกล้กับศูนย์การค้าและห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง 

อุปสรรค 

1. มีคู่แข่งและผลิตภัณฑ์ทดแทนที่อยู่ในบริเวณใกล้เคียงได้แก่ อาคารพาณิชย์ ทาวน์โฮม 

อพาร์ทเม้นท์ มีโอกาสเข้ามาเป็นส่วนแบ่งทางการตลาด 

2. หากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ าจะท าให้มีผลต่อการเลือกท่ีอยู่อาศัย 

3. กฎหมายยังคงเป็นอุปสรรคต่อผู้ประกอบการให้เช่าอาคาร เนื่องจากกฎหมายไม่ค่อยคุ้มครอง

ผู้ประกอบการมากนักแต่คุ้มครองผู้เช่าค่อนข้างมาก 
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3.6 ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ตารางที่ 3.1: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

ประเภท

ปัจจัยเสี่ยง 

ระดับความ

เสี่ยง 

สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 

สูง กลาง ต่ า 

1.ปัจจัยด้าน

เงินทุน 

   ต้องมีการวางแผนด้านการเงินให้รัดกุม และรอบคอบที่สุด หรือท า

งบฉุกเฉินไว้เพ่ือเวลาฉุกเฉิน รวมถึงอาจต้องมีการ กู้ยืมเพ่ือเพ่ิม

สภาพคล่องให้แก่บริษัท แต่กู้ยืมในวงเงินที่ไม่สูงเพ่ือจะได้ไม่ต้อง

แบก รับภาระดอกเบี้ยมากนัก 

2.ปัจจัยด้าน

การบริหาร

จัดการ 

   พูดคุยและแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับนักธุรกิจในแวดวงธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ให้เช่า เพื่อเปิดประสบการณ์ วางแผนการต่างๆให้
รัดกุมท่ีสุด ทั้งป้องกันความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น และวางแผน
รับมือเพ่ือลดความเสี่ยงลง หากความเสี่ยงนั้นๆ เกิดข้ึนแล้ว   
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     3.7     ปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ตารางที ่3.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ประเภท

ปัจจัยเสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความเสี่ยง 

 สูง กลาง ต่ า  

1.ปัจจัย

ด้านคู่แข่ง 

 

  เพ่ิมข้อเสนอในการท าสัญญาเช่าใน ระยะเวลาการเช่าที่นานมากขึ้นเช่น 

มีการท าสัญญา 3 ปี หรือ 5 ปี เพื่อเป็นทางเลือก และให้สิทธิพิเศษ

ส าหรับผู้ที่ท าสัญญา 5 ปี เพื่อจูงใจให้ผู้เช่าเช่าในระยะเวลาที่นานขึ้น อีก

ทั้งโครงการต้องสร้างอาคารให้ตอบสนองความต้องการของผู้เช่าสูงสุด 

2.ปัจจัย

ด้าน

เศรษฐกิจ 

 

 

 ต้องมีการส ารองเงินทุนเพ่ือใช้ในการหมุนเวียนในกิจการอย่างเพียงพอ

เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาเมื่อภาวะเศรษฐกิจของประเทศไม่ดี 

3.ด้าน
กฎหมาย  

 

   ต้องร่างกฎและข้อสัญญาให้เช่าต่างๆให้รอบคอบ ระบุกฎเกณฑ์ข้อบังคับ
ต่างๆให้ชัดเจน ต้องให้คนที่มีความรู้ทางด้านกฎหมายมาช่วยในการ
เขียน เพื่อปิดช่องโหว่ต่างๆที่อาจก่อให้เกิดความเสี่ยงแก่ธุรกิจในอนาคต  
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บทที่ 4 

โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

          เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย สภาพการแข่งขัน และที่มาของการ

แข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และ

การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่าดังรายละเอียด

เป็นรายข้อดังต่อไปนี้  

4.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย   

          กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของทางโครงการอาคารพาณิชย์ส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีกลุ่มผู้ประกอบ

ธุรกิจ Start up และกลุ่มที่มีธุรกิจอยู่แล้วแต่ต้องการเปลี่ยนที่อยู่ใหม่ ส่วนกลุ่มเป้าหมายรองก็

คือผู้ที่มีบ้านพักอาศัยเป็นของตังเองอยู่ต่างจังหวัดแต่ต้องการมาประกอบธุรกิจในกรุงเทพ ซึ่ง

อาจจะท าให้มีรายได้ปานกลาง-รายได้สูง โดยทางโครงการให้เช่าอาคารพาณิชย์มีระดับราคาท่ี

สามารถเจาะกลุ่มลูกค้าประเภทนี้ได้ง่ายโดยมีรายละเอียดกลุ่มเป้าหมายดังตารางต่อไปนี้ 

ตารางที่ 4.1: เกณฑ์พิจารณากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

1. เกณฑ์ประชากรศาสตร์  เพศชายและเพศหญิงใช้ได้ทุกเพศ อายุตั้งแต่ 30-

50ปี มีรายได้มากกว่า 30,000บาท อาชีพธุรกิจ

ส่วนตัว สถานภาพการสมรส และอยู่เป็นครอบครัว    

2. เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค - มีความต้องการที่อยู่อาศัย ที่สามารถเปิดกิจการ

และค้าขายได้ 

- มีความต้องการที่จะเปลี่ยนที่พักใหม่แต่ไม่

ต้องการกู้เงินเพ่ือซื้อบ้าน 

(ตารางมีต่อ) 
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  ตารางที่ 4.1(ต่อ): เกณฑ์พิจารณากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

3.  เกณฑ์ทางจิตวิทยา -กลุม่ลูกค้าที่มีระดับรายได้ชั้นกลางข้ึนไป 

4. เกณฑ์ทางสังคม -กลุ่มลูกค้าที่สมรสแล้วและอาศัยอยู่เป็นครอบ

ครับ 

5. เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ -เขตบางขุนเทียน กรุงเทพฯ 

 

4.2     สภาพการแข่งขันและท่ีมาการแข่งขัน 

          ปัจจุบันต้องยอมรับว่ามีการลงทุนรูปแบบไหนจะให้ผลตอบแทนที่สูง แถมเก็บกินในระยะยาว

ได้ดีไปกว่าการลงทุนอสังหาริมทรัพย์ในรูปแบบของการให้เช่า ที่ผ่านมาการลงทุนอสังหาริมทรัพย์มี 2 

รูปแบบ คือ การลงทุนแบบขายขาด ขายกรรมสิทธิ์เปลี่ยนมือ เช่นการซื้อขายที่ดินเปล่า ที่ดินพร้อมสิ่ง

ปลูกสร้าง บ้านคอนโดมิเนียมเป็นต้น แต่ก าไรและรายได้ก็จะสิ้นสุดกันเพียงแค่ตกลงใจซื้อขายและ

โอนกรรมสิทธิ์ในเพียงวันเดียวหรือเสี้ยววินาที 

      ผลตอบแทนก็จะได้จากก าไรที่บวกเข้าไปในราคาขาย แต่เราก็หมดสิทธิ์ที่จะมีรายได้ต่อเนื่อง แต่

ต้องหาทุนหรือน าก าไรที่ได้จากการขายขาดไปลงทุนใหม่ หมุนเวียนกันต่อเนื่องไป ที่ส าคัญการลงทุน

แบบขายขาดจะต้องยอมรับสภาพที่อาจจะเกิดขึ้นในช่วงจังหวะ “ขาลง” เช่น เศรษฐกิจถดถอยเกิด

เหตุการณ์ทางการเมืองที่รุนแรงถึงข้ันเกิดการชะลอตัดสินใจซื้อ ซึ่งหากขายไม่ออกทางผู้ประกอบ

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็ต้องแบกรับสภาพหนี้และยอมตัดใจขายในราคาถูก แต่ข้อดีของการลงทุน

อสังหาริมทรัพย์แบบขายขาดก็คือเราไม่ต้องมีภาระดูแลภายหลังอีกโดยเฉพาะทรัพย์สินที่ขายไป 

      ซึ่งทางโครงการอาคารพาณิชย์ของเราจะเป็นรูปแบบการให้เช่าได้ท าการวิเคราะห์จากหลาย

ปัจจัย เช่น ท าเลที่ตั้งติดถนน มีพ้ืนที่จอดรถ ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้แหล่งโรงงานอุตสาหกรรม การ
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คมนาคมที่สะดวก หากทางโครงการได้ท าการสร้างจะท าให้เกิดผลตอบแทนในระยะยาวได้อย่าง

ต่อเนื่อง เนื่องจากอุปสงค์ความต้องการของพ้ืนที่นั้นๆยังมีอยู่มาก ซึ่งทางเราไม่สามารถปฏิเสธได้ว่า

สภาพการแข่งขันในพ้ืนที่นั้นมีค่อนข้างสูง นั่นเป็นจุดหนึ่งที่ทางโครงการต้องท าการหากลยุทธ์มาเพื่อ

ท าให้เหนือกว่าคู่แข่ง นอกจากนี้อีกสาเหตุที่ท าให้ทางโครงการตัดสินใจที่จะประกอบธุรกิจแบบให้เช่า

มากกว่าขายขาดนั่นก็คือ เป็นธุรกิจที่เปรียบเสมือนเสือนอนกิน แม้ในช่วงแรกอาจจะต้องเหนื่อย

หน่อยแต่เมื่อเทียบกับผลตอบแทนในระยะยาวนั้นถือว่าคุ้มค่าท่ีจะลงทุนเป็นอย่างมาก โดยสภาพการ

แข่งขันทางธุรกิจแบ่งได้ดังต่อไปนี้ 

        4.2.1 สภาพของการแข่งขัน 

ตารางที่ 4.2: สภาพของการแข่งขัน 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

1. ระดับของการแข่งขัน ด้วยสภาพการณ์ในปัจจุบันมีการแข่งขันค่อนข้างสูงในธุรกิจ
อาคารพาณิชย์นั่นจึงท าให้มีทั้งคู่แข่งหลักและคู่แข่งรองในธุรกิจ 
แต่คู่แข่งขันท่ีเข้ามาใหม่นั้นจะมีไม่มากนักเนื่องจากเป็นธุรกิจที่
ต้อง  
ใช้เงินทุนที่สูง โดยจะของแจกแจงรายละเอียดตามด้านล่าง
ต่อไป  

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2)ต่อ): สภาพของการแข่งขัน 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

2. จุดเด่น/ความได้เปรียบที่

น ามาแข่งขัน  

 

ธุรกิจอาคารพาณิชย์จะมีจุดเด่นที่ต้นทุนดังนั้น สิ่งที่สามารถ

น ามาเป็นจุดขายได้นั่นก็คือราคาของห้องเช่าซึ่งเม่ือเทียบกับ

คู่แข่งจะเห็นได้ถึงความคุ้มค่าที่มีมากกว่า นอกจากนี้ยังมี

เรื่องของการคมนาคมซึ่งมีความสะดวกมาก โดยจะขอแจง

รายละเอียดตามด้านล่างต่อไป  

3. ผู้ครองส่วนแบ่งตลาด(ผู้ที่เป็น

ที่รู้จักในตลาด) 

ในส่วนของผู้ครองส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจขอาคาร

พาณิชย์ให้เช่านั้นมีน้อย เนื่องจากจะอยู่ที่กลยุทธ์ของแต่ละ

ที่ว่าจะสามารถดึงดูดลูกค้าได้มากแค่ไหน 

 

1. ระดับของการแข่งขัน 

สภาพการแข่งขันของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในช่วงปี 2560-2561 ยังคงมีความรุนแรง 

เนื่องจาก เศรษฐกิจมีการฟ้ืนตัวอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ปัจจัยที่ส าคัญคือเรื่องของท าเลที่ตั้ง 

ซึ่งจะสะท้อนผ่าน ราคาห้องเช่า โดยท าเลที่ตั้งนั้นอยู่ในแหล่งชุมชนและมีการคมนาคมที่

สะดวกสบาย นอกจากการแข่งขันเรื่องท าเลที่ตั้งแล้วยังต้องมีการแข่งขันทางด้านราคาห้อง

เช่าด้วย และยังมีปัจจัยอ่ืนๆอีกมากมายที่ทางธุรกิจให้เช่าอาคารพาณิชย์ต้องน ามาใช้เป็นกล

ยุทธ์เพื่อให้ลูกค้าท าการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ของเรา เช่น สุขภัณฑ์ภายในห้องเช่า 

ความปลอดภัยตัวอาคาร ขนาดของห้องเช่า ซึ่งสิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นสิ่งส าคัญที่ทางโครงการต้อง

ให้ความสนใจและคอยติดตามกลยุทธ์ของคู่แข่งอยู่เสมอนั้นจึงท าให้ในธุรกิจนี้ยังคงมีการ

แข่งขันกัน 
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2. จุดเด่นและความได้เปรียบที่จะน ามาแข่งขัน  

       จากที่กล่าวมาในข้อแรกนั้นจะเห็นได้ว่าสภาพการแข่งขันในธุรกิจอาคารพาณิชย์นั้นมีความ

รุนแรงเป็นอย่างมากนั่นจึงท าให้ทางธุรกิจจ าเป็นต้องหาจุดเด่นเพื่อที่จะน ามาใช้เป็นข้อได้เปรียบใน

การแข่งขันทางธุรกิจซึ่งข้อได้เปรียบทางธุรกิจของโครงการอาคารพาณิชย์มีดังนี้  

     2.1 ด้านต้นทุน 

          ในการท าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์นั้นเป็นที่รู้กันดีอยู่แล้วว่าจะมีการลงทุนที่ค่อนข้างสูง ไม่ว่าจะ

เป็นค่าที่ดิน ค่าจ้างแรงงาน ค่าก่อสร้าง ค่าวัสดุอุปกรณ์ ค่าเฟอร์นิเจอร์ ฯลฯ ทุกอย่างล้วนเป็นต้นทุน

ในการผลิตหรือการก่อสร้าง ในการได้เปรียบด้านต้นทุนของโครงการอาคารพาณิชย์นั้นจะได้เปรียบ

เรื่องของค่าที่ดินเพราะเป็นที่ดินของครอบครัวซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้วไม่ต้องลงทุนซื้อที่ดินใหม่ อีกทั้งค่า

ก่อสร้างก็มีค่าใช้จ่ายที่สูงมาก ดังนั้นการที่ทางธุรกิจเรามี ที่ดินเป็นของตัวเองอยู่แล้วจึงตัดเรื่องของ

ต้นทุนเรื่องที่ดินออกไปได้เป็นอย่างมาก ซึ่งนั่นท าให้ธุรกิจของเราได้เปรียบอาคารพาณิชย์อ่ืนๆ 

ได้เปรียบทางเรื่องของต้นทุน  

     2.2 ด้านความแตกต่าง  

          ในเรื่องของด้านความแตกต่างนั้นอาจจะอธิบายได้ยากหน่อยเนื่องจากธุรกิจอาคารพาณิชย์

เป็นธุรกิจที่ให้เช่าห้องพัก ดังนั้นผู้บริโภคจึงมองว่าห้องเช่าแบบไหนก็เหมือนๆกัน แต่สิ่งที่เราจะท าให้

แตกต่างจากอาคารพาณิชย์อ่ืนๆ นั่นคือการสร้างอาคารให้เสมือนว่าผู้บริโภคได้มาอยู่ในทาวน์โฮม

ไม่ได้เช่าตึกแถวอยู่เพราะโดยปกติท่ัวๆไปอาคารพาณิชย์ต่างๆ จะไม่ได้ค านึงถึงรูปลักษณ์ของอาคาร

ว่าควรมีรูปลักษณ์ที่สวยงามและทันสมัยเพ่ือตอบสนอง ความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งทางโครงการ

อาคารพาณิชย์ของเราพยายามที่จะตอบโจทย์นี้ให้แก่ ลูกค้า นอกจากนี้ทางโครงการของเรายังมีการ

ระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมายว่ากลุ่มลูกค้า เป้าหมายหลักของเราเป็นใคร และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรองของ

เราเป็นใคร โดยสามารถแจกแจงได้ดังนี้ 

- กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ ผู้ที่มีรายได้ตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป โดยอาจจะมีพ้ืนเพอยู่ ใน

ต่างจังหวัด เพราะ ลูกค้ากลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่อาจจะไม่มีความต้องการที่จะซื้อ อสังหาริมทรัพย์
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เป็นของตัวเอง แต่เพียงแค่ต้องการเช่าที่พักอาศัยที่สามารถเปิดท าธุรกิจค้าขายได้อีกด้วย  

- กลุ่มเปา้หมายรอง คือ ลูกค้าทั่วไป ไม่ระบุว่าต้องรายได้เท่าไหร่  

3. ผู้ครองส่วนแบ่งตลาด 

          ผู้ครองตลาดอาคารพาณิชย์ในละแวกบริเวณที่ตั้ง ทุกธุรกิจมีลักษณะส่วนแบ่งการตลาด ที่

คล้ายกันคือเป็นความต้องการของลูกค้าจึงไม่มีธุรกิจใดเป็นผู้ครองตลาดท าให้ส่วนแบ่งตลาดนั้น 

กระจายตัวขึ้นอยู่กับจ านวนห้องเช่าของแต่ละโครงการ แต่จะต่างกันตรงท าเลที่ตั้งและการคมนาคม

ของแต่ละโครงการที่จะท าให้ผู้บริโภคนั้นเกิดความคิดเห็นที่ต่างกันเช่นความเป็นส่วนตัว ประโยชน์ใช้

สอยของตัวอาคาร การควบคุมไม่ให้ไปก่อความรบกวนผู้เช่าคนอ่ืนๆ ความสะอาด ความปลอดภัยหรือ

สภาพบรรยากาศทั่วไปทั้งหมดนี้ล้วนขึ้นอยู่กับความคิดส่วนตัวของผู้เช่าทั้งหมดว่ามีความพึงพอใจกับ

ข้อไหนบ้าง  

        4.2.2 ที่มาของการแข่งขัน 

ตารางที่ 4.3: แสดงรายละเอียดที่มาของการแข่งขัน 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

ท าเลที่ตั้ง ปัจจัยเรื่องท าเลที่ตั้งเป็นที่มาของการแข่งขันในเรื่องของราคา ยิ่งท าเลที่มี 

แหล่งชุมชนและสะดวกต่อการเดินทางด้วยแล้วยิ่งท าให้มูลค่าของสินค้า 

และบริการนั้นเพ่ิมสูงขึ้น  

สภาพแวดล้อม บรรยากาศและสภาพแวดล้อมภายในบริเวณธุรกิจที่จะเป็นสิ่งที่ดึงดูดให้ 
ลูกค้ามาสนใจและอยากใช้บริการจะเรียกได้ว่าเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ท าให้ 
มูลค่าของสินค้าและบริการสูงขึ้นเหมือนกับปัจจัยท าเลที่ตั้งเช่นกัน  

)ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3(ต่อ): แสดงรายละเอียดที่มาของการแข่งขัน 

ที่มาของการแข่งขัน เนื้อหา 

ปัจจัยอื่นๆ ปัจจัยอื่นๆท่ีทางโครงการอาคารพาณิชย์ต้องน ามาวิเคราะห์และเป็น

ประเด็นที่ส าคัญ มากนั่นก็คือเรื่องของการเมืองและเศรษฐกิจ เพราะ

หากมีท าเลที่ตั้งท่ีดี มีสภาพแวดล้อมท่ีดี แต่การเมือง และเศรษฐกิจ

อยู่ในช่วงที่ย่ าแย่ผู้บริโภคไม่มีอ านาจในการซื้อ GDP ของประเทศ

ตกต่ าอย่างต่อเนื่อง แม้จะมีปัจจัยหลายๆอย่างธุรกิจก็อาจจะไม่

ประสบความส าเร็จ ดังนั้นควรมีการน าปัจจัยเรื่องของการเมือง และ

เศรษฐกิจมาวิเคราะห์และติดตามอย่างต่อเนื่องด้วย  

     4.3 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.4: คู่แข่งขันทางธุรกิจ 

คู่แข่งหลัก คู่แข่งรอง 

1.อาคารพาณิชย์ในบริเวณใกล้เคียงกันมีอยู่ด้วยกัน 

ประมาณ 3 แห่งซ่ึงแต่ละแห่งมีจุดเด่นท่ีแตกต่างกันซ่ึงแต่

ละแห่งจากที่ส ารวจมาจะมีห้องพักโดยประมาณ 50 ห้อง 

ซึ่งนั่นจึงท าให้การแข่งขันในพ้ืนที่มีค่อนข้างสูง ซึ่งทาง

โครงการมีข้อได้เปรียบทางด้านท าเลที่ตั้ง ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่มี

ถนนล้อมรอบ นอกจากนี้ยังได้เปรียบ ทางเรื่องต้นทุน

เนื่องจากไม่มีค่าใช้จ่ายในเรื่องของค่าท่ีดิน นั่นจึงท าให้การ

ตั้งราคาให้เช่า สามารถท าได้ง่าย โดยราคาของห้องเช่าจะ

อยู่ ประมาณ15,000บาท/เดือน ซึ่งเมื่อน ามาเทยีบกับ  

1.หมู่บ้านที่มีลักษณะเป็นทาวน์โฮมหลายๆ

หลังมีสองชั้นและมีบ้านแบบเดียวกันตั้งอยู่

ในบริเวณเดยีวกันส่วนใหญ่ที่พบเจอ มักจะ

อยู่กันเป็นครอบครัวซึ่งมีลักษณะที่มี

ปลอดภัยในมุมมองของผู้ปกครองและ มี

อัตราค่าเช่าใกล้เคียงกับ-อาคารพาณิชย์ 

ทั่วไปมีท้ังข้อดีและข้อเสียดังนี้  

ข้อดีคือมีความเป็นส่วนตัวและมีเจ้าหน้าที่

รักษาความปลอดภัย 

)ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4)ตอ่): คู่แข่งขันทางธุรกิจ 

คู่แข่งหลัก คู่แข่งรอง 

โครงการอาคารพาณิชย์อื่นๆจะเห็นได้ว่ามีความคุ้มค่า

มากกว่า ทั้งนี้อาคารพาณิชย์ที่อยู่ใกล้เคียงมีด้วยกันหลาย

ระดับ 

ข้อเสียคือสามารถอยู่อาศัยได้อย่างเดียวไม่

สามารถเปิดท าธุรกิจค้าขายได้ 

2.อพาร์ทเม้นท์มีลักษณะเป็นห้องเช่าที่

แบ่งเป็นห้องนอนเดี่ยวหลายๆห้องอยู่ใน

อาคารเดียวกัน จะมีค่าเช่าในราคาที่ถูก 

ข้อดีคือมีราคาเช่าที่พักอาศัยในราคาที่ถูก 

ข้อเสียคือ ห้องเช่ามีขนาดเล็กสามารถอยู่ได้

คนเดียวและมีสภาพแวดล้อมที่ผู้อาศัยไม่พึง

ประสงค์เช่น ห้องข้างๆส่งเสียงดังหรือส่ง

กลิ่นรบกวน 

 

 

4.4     การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

          ธุรกิจโครงการสร้างอาคารพาณิชย์ให้เช่าเป็นการด าเนินธุรกิจขึ้นมาใหม่ เนื่องจากมีที่ดินเป็น

ของตัวเองอยู่ก่อนแล้ว จึงท าให้เล็งเห็นได้ถึงโอกาสทางธุรกิจนอกจากนี้สถานที่ที่จะท าการสร้าง

อาคารพาณิชย์ยังอยู่ในแหล่งที่ใกล้กับการคมนาคมที่สะดวกและไม่ไกลจากตัวเมืองมาก ในปัจจุบัน

คู่แข่งของโครงการใน เขตพ้ืนที่มีไม่มากเนื่องจากท่ีดินในบริเวณนั้นมีราคาสูงท าให้ธุรกิจใหม่สามารถ

เกิดได้ยากโดยจากการส ารวจธุรกิจประเภทอาคารพาณิชย์ในบริเวณนั้นมีเพียง 3-4 รายเท่านัน้ ส่วน

ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดข้ึนจากปัจจัยภายในและภายนอก ได้แก่ ปัจจัยทางด้านการเมืองซึ่งเป็นส่วนที่ส าคัญ
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ที่สุดเพราะในปี 2562 ประเทศไทยจะมีการจัดการเลือกตั้งจึงท าให้ไม่สามารถคาดคะเนได้เลยว่า

หลังจากเลือกตั้งแล้วจะเกิดเหตุการณ์ชุมนุมทางการเมืองหรือไม่ ถ้าหากเกิดก็จะท าให้ธุรกิจทางด้าน

อสังหาริมทรัพย์ ได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก นอกจากนี้ยังมีเรื่องของพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งมี

ความต้องการที่พักใหม่ๆเสมอซึ่งนั่นท าให้ทางโครงการต้องมีการปรับปรุงสภาพแวดล้อมภายนอกตัว

อาคารอยู่อย่างเสมอ สภาพการแข่งขันของธุรกิจนี้ ในเขตพ้ืนที่นั้นมีไม่มากนักเนื่องจากปัจจัย หลายๆ

ด้านซึ่งท าให้ธุรกิจอาคารพาณิชย์สามารถเกิดได้ยาก อาทิเช่น ที่ดิน เงินทุน บุคลากร รวมไปถึง ท าเล

ที่ตั้ง  

          จากการวิเคราะห์ภาพข้างต้นจะเห็นว่า การวางต าแหน่งของธุรกิจอาคารพาณิชย์จะอยู่ใน 

ต าแหน่งของ Question Mark เพราะว่าธุรกิจอาคารพาณิชย์เป็นธุรกิจที่อาศัยช่องว่างระหว่างของ

ราคา ท าเลที่ตั้ง และความต้องการห้องพักเพียงชั่วคราวไม่ได้ซื้อขาดอย่างเช่น ทาวน์โฮม หรือบ้าน

เดี่ยว ซึ่งนั่นท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจอาคารพาณิชย์จะมีข้อจ ากัดค่อนข้างเยอะ ซึ่งส่วนใหญ่

จะเป็นเรื่องของรายได้ นั่นจึงท าให้กลยุทธ์ของการประกอบธุรกิจจะเน้นไปทางด้านของราคาและ

ท าเลที่ตั้ง ซึ่งหากทางโครงการสามารถครองใจลูกค้ากลุ่มนี้ได้โดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาดได้อย่างถูกท่ี

ถูกเวลานั่น อาจจะท าให้รักษาลูกค้ากลุ่มนี้ไว้ได้ในระยะยาว  

          ในการประชาสัมพันธ์นั้นจะท าให้เป็นที่รู้จักกันมากขึ้นโดยการจัดโปรโมชั่นการบอกต่อการ 

โฆษณาในสื่อออนไลน์ที่จะท าให้เป็นที่รู้จักเพ่ิมมากข้ึนและท าให้ยอดขายได้เพิ่มมากข้ึนอีกด้วย  

เมื่อเปรียบเทียบในเรื่องของต าแหน่งในการวางธุรกิจในทางการตลาดของธุรกิจอาคารพาณิชย์กับ

คู่แข่งท าให้สามารถวิเคราะห์ธุรกิจได้ดังนี้  

         - เปรียบเทียบกับอาคารพาณิชย์อ่ืนๆ มองในมุมส่วนแบ่งการตลาดนั้นมีการแบ่งการตลาดที่

ขึ้นอยู่กับจ านวนห้องพักแต่นั้นก็ข้ึนอยู่กับท าเลที่ตั้งการบริการสวัสดิการที่จะได้รับความปลอดภัยและ

คุณภาพชีวิตที่ดีซึ่งอาคารพาณิชย์ในละแวกใกล้เคียงนั้นมีหลากหลายระดับแต่ส่วนใหญ่ ทุกอาคาร

พาณิชย์มีการเข้าพักเกือบเต็มอัตราทุกอาคารท าให้เฉลี่ยส่วนแบ่งตลาดออกไป ในอัตราส่วนแบบ

กระจาย  
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         - เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันรองคือบ้านเช่ามีอัตราส่วนแบ่งการตลาดที่ต่างกันมากหากเทียบกับ

ธุรกิจอาคารพาณิชย์แล้วซึ่งมีส่วนแบ่งการตลาดที่น้อย สิ่งที่ส าคัญที่ท าให้อาคารพาณิชย์นั้นสามารถ

แย่งส่วนแบ่งการตลาดมาได้เนื่องจากพ้ืนที่ใช้สอยภายในตัวอาคาร ความสามารถในการเปิดท าธุรกิจ

ค้าขาย ที่ท าให้มีคุณสมบัติเหนือกว่าและสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า เป้าหมายได้ 

4.5     การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ตารางที่ 4.5: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ด้านการบริการ)เจ้าของ

โครงการอาศัยอยู่ใกล้กับ

โครงการ) 

ด้านการบริการทางโครงการ มีการ

ให้บริการที่อยู่ในขั้นที่เรียกว่า เป็น

มาตรฐานทั่วไป ไม่ดทีี่สุดแต่ก็ ไม่ได้แย่

จนเกินไป เพราะพนักงานของทาง

โครงการทุกคนตั้งแต่พนักงานทั่วไป 

และช่างซ่อมบ ารุงทุกคน ล้วนได้รับ

การอบรมและมี ประสบการณ์ท างาน

เฉพาะด้านอย่าง เชี่ยวชาญ  

 

มีการบริการที่ไม่ช านาญอาจจะเป็น

เพราะผู้ให้เช่ายังไม่มีประสบการณ์ใน

การให้เช่า 

หรือเป็นที่ยุ่งยากในการติดต่อขอความ

ช่วยเหลือ 

ด้านท าเลที่ตั้ง ทางโครงการมีท าเลที่ตั้งที่ได้เปรียบ 

เนื่องจากอยู่ติดถนนที่สามารถ

สังเกตเห็นได้ง่าย และเป็นพ้ืนที่ทีม่ีคน

สัญจรผ่านไปมาอย่างพลุกพล่าน 

ธุรกิจอาคารพาณิชย์คู่แข่งทีต่ั้งอยู่ใน

บริเวณ เดียวกันมีการเดินทางเข้าถึงได้

ยากกว่าอาจจะต้องเดินทางล าบาก

มากกว่าที่จะเข้าถึง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4)ต่อ): การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

ปัจจัยที่น ามาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

สภาพแวดล้อมภายนอก

และภายใน 

ที่มีคุณภาพ อาคารอยู่ใกล้แหล่งชุมชน

สามารถเปิดท าธุรกิจค้าขายได้ดี และมี

ถนนล้อมรอบ 

อาคารเก่า เป็นที่สังเกตยากของผู้คนที่

สัญจรผ่านไปมา หรือบางอาคารก็อยู่ใน

ตรอกซอกซอย 

สิ่งอ านวยความสะดวก ทางโครงการมีพ้ืนที่จอดรถให้กับผู้เช่า

อย่างเพียงพอ  

บางโครงการมีที่ให้จอดรถให้ไม่เพียงพอ

ต่อความต้องการ 

ราคา ราคาห้องเช่าอยู่ในราคาท่ีสมเหตุสมผล

ซึ่งสามารถตอบโจทย์กับกลุ่มเป้าหมาย

ได้และเมื่อเทียบกับสิ่งที่ผู้เช่าทุกคนจะ

ได้รับจะเกิดความคุ้มค่าเป็นอย่างมาก 

หากเทียบกับห้องเช่าในราคาระดับ

เดียวกันแล้วถือว่าสู้ไม่ได้ 

อ่ืนๆ ในเรื่องต้นทุนในการก่อสร้างหากเทียบ

กับธุรกิจที่สร้างอยู่ในปัจจุบันหรือธุรกิจ

ที่เกิดขึ้นในอนาคตนั้นแล้วมีต้นทุนที่

น้อยกว่า เนื่องจากไม่มีค่าใช้จ่ายใน

เรื่องของท่ีดินเนื่องจากเป็นที่ดินของ

ครอบครัว 

จะมีต้นทุนที่สูงกว่าเนื่องจากที่ดินใน

บริเวณใกล้ๆนั้น ปัจจุบันมีราคา

ค่อนข้างแพง 
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บทที่ 5 

การจัดท าแผนกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

         เป็นการน าเสนอเก่ียวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานโดยเนื้อหาประกอบด้วยภาพแสดง

กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้าน 

การเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต  

5.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

ภาพที่ 5.1: กรอบแนวความคิด 

 

          

      การประกอบธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ในซอยสะแกงามนั้นสิ่งที่ต้องท าให้ประสบความส าเร็จ

ได้คือ การสร้างความแข็งแกร่งให้แก่ธุรกิจของตัวเองด้วยการให้ลูกค้าเห็นว่าการจ่ายเงินเพ่ือมาเช่า

อาคารพาณิชย์ของเรามีความคุ้มค่ามากกว่าคู่แข่งตรงไหนโดยกรอบแนวคิดด้านบนเป็นการแสดงถึง

ปัจจัยที่ทาง โครงการอาคารพาณิชย์ให้ความส าคัญซึ่งจะเป็นแนวทางในการสร้างกลยุทธ์เพ่ือประกอบ

ธุรกิจ 

โครงการ
อาคารพาณิชย ์

ท าเลที่ตั้ง 

สิ่งอ านวย
ความสะดวก 

ราคา 
สภาพแวด 

ล้อม 

ความมั่นใจ
ความ

ปลอดภัย 
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1. ท าเลที่ตั้ง เป็นปัจจัยอันดับต้นๆซึ่งในการประกอบธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ ต้องค านึงถึง

เพราะ ท าเลที่ตั้งดีก็สามารถกล่าวได้ว่ามีชัยไปกว่าครึ่ง และหากท าเลที่ตั้งมีผู้คนสัญจรพลุก

พลาน อยู่ใกล้ชุมชน ติดถนนหลายเส้นทาง นั่นท าให้ลูกค้ามีความต้องการเช่าอาศัยมากขึ้น  

2. ความม่ันใจในความปลอดภัย ในการที่ผู้เช่าจะเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ที่ไหนสักท่ีหนึ่งสิ่งที่ผู้เช่า

มักจะตั้งค าถามเป็นอันดับต้นๆ เสมอนั่นคือเรื่องของความปลอดภัย ซึ่งทางโครงการได้

เล็งเห็นถึงจุดนี้ และให้ความส าคัญกับความปลอดภัยของผู้เช่าโดยการท าการติดตั้งกล้อง

วงจรปิดส่วนกลาง ซึ่งสามารถสร้างความม่ันใจให้แก่ผู้เช่าได้ในระดับหนึ่ง   

3. สภาพแวดล้อม ในการพิจารณาเรื่องของสภาพแวดล้อมก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญเนื่องจาก ผู้เข้า

พักต้องการความเป็นส่วนตัวดังนั้นทาง โครงการจึงต้องท าการสร้างระเบียบต่างๆ ขึ้นมา

เพ่ือให้ผู้เช่าเกิดความประทับใจ   

4. ราคา จะเป็นตัวก าหนดที่ท าให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเลือก ซึ่งในบริเวณเดียวกันนั้นมี หลากหลาย

ราคาข้ึนอยู่กับขนาดของรูปแบบตัวอาคาร ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับต้นทุนที่ใช้ในการก่อสร้างอาคาร

และสถานที่ที่ทางผู้ประกอบการได้ใช้ลงทุนไป   

5. สิ่งอ านวยความสะดวก เป็นตัวที่เพ่ิมคุณภาพชีวิตที่ดีให้แก่ผู้พักอาศัย เช่น การมีระบบ

สาธารณูปโภคท่ีดี อยู่ใกล้กับร้านสะดวกซ้ือ มีพื้นที่จอดรถ เป็นต้น  ส่วนต่างๆ ที่ได้กล่าวมา

ในข้างต้นเป็นปัจจัยที่ท าให้การแข่งขันกับคู่แข่งนั้นมีความเข้มข้นใน หลายๆด้านและเป็น

กรอบที่ทางผู้ประกอบการจ าเป็นจะต้องจัดท าแผนกลยุทธ์ขึ้นมาเพ่ือเป็นการวาง แผนการ

ด าเนินงานให้กับธุรกิจ กลยุทธ์นี้จะท าให้ไปสู่เป้าหมายที่ผู้ประกอบการวางไว้  

5.2 การวิเคราะห์ตลาด  

          การวิเคราะห์ตลาดโดยใช้ (Segmentation Targeting Positioning)STP สามารถ 

วิเคราะห์ได้ดังนี้  5.2.1 เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation)  
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ตารางที่ 5.1: Segmentation (S)  

เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 

ภูมิศาสตร์ ซอยสะแกงาม กรุงเทพฯ 

อายุ /เพศ  -เพศชายและเพศหญิง 

-อายุตั้งแต่ 30-50  

รายได้ -มากกว่า 30,000 บาท 

จิตวิทยา -กลุ่มลูกค้าที่มีระดับชั้นกลางขึ้นไป 

พฤติกรรมการซื้อ -มีความต้องการที่อยู่อาศัย ที่สามารถเปิดธุรกิจค้าขายได้ 

-มีความต้องการเปลี่ยนที่พักใหม่แต่ไม่ต้องการกูเงินเพื่อซื้อบ้าน 

 

        5.2.2 ก าหนดตลาดเป้าหมาย (Marketing Targeting) 

           กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของทางโครงการอาคารพาณิชย์ส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีกลุ่มผู้ประกอบ

ธุรกิจ Start up และกลุ่มที่มีธุรกิจอยู่แล้วแต่ต้องการเปลี่ยนที่อยู่ใหม่ ส่วนกลุ่มเป้าหมายรองก็คือ

ผู้ที่มีบ้านพักอาศัยเป็นของตังเองอยู่ต่างจังหวัดแต่ต้องการมาประกอบธุรกิจในกรุงเทพ ซึ่งอาจจะ

ท าให้มีรายได้ปานกลาง-รายได้สูง โดยทางโครงการให้เช่าอาคารพาณิชย์มีระดับราคาที่สามารถ

เจาะกลุ่มลูกค้าประเภทนี้ได้ง่ายโดยมีรายละเอียดกลุ่มเป้าหมายคร่าวๆ ดังนี้  เพศชายหรือหญิงก็

ได้ อายุ 30-50 ปี มีรายได้มากกว่า 30,000 บาท ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
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        5.2.3 การวางต าแหน่งตลาด (Positioning) 

ภาพที่ 5.2: Positioning (P) 

 

 

 

 

 

 

 

          จากภาพที่ 5.2 เป็นการวางต าแหน่งทางโครงการอาคารพาณิชย์ PMB ตั้งใจจะให้ตัวเองเป็น

อาคารพาณิชย์ที่ให้เช่าในราคาสมเหตุสมผล เพ่ือให้สามารถครองใจคนได้ทุกกลุ่มและสามารถแข่งขัน

กับคู่แข่งในระดับเดียวกันอาทิ เช่น โครงการมั่งมี โครงการเลียบด่วน  

 

 

 

คุณภาพดี 

คุณภาพไม่ดี 

ราคาไม่แพง ราคาแพง 

โครงการมัง่มี 

 โครงการ PMB 

โครงการเลียบด่วน 
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5.3     ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฎิบัติการ 

          5.3.1 กลยุทธ์ด้านต้นทุนต่ า 

              กลยุทธ์นี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ธุรกิจมีประสิทธิผลด้านต้นทุนสูงสุดและเพ่ือให้เกิดข้อ

ได้เปรียบทางด้านต้นทุนกลยุทธ์นี้มีการใช้ต้นทุนที่ต่ าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง แต่อาจจะไม่ใช่ต้นทุนที่ต่ า

ที่สุด ผู้บริหารจะต้องรักษาลักษณะผลิตภัณฑ์ท่ีส าคัญที่ต้องการเป็น ผู้น าด้านต้นทุนต่ าจะได้ประโยชน์

จากก าไรทีเ่หนือกว่า โดยมีทางเลือก 2 ประการ คือ  

1.  การใช้ต้นทุนต่ าท าให้สามารถตัง้ราคาได้ต่ ากว่าคู่แข่งขัน และจูงใจผู้ซื้อที่อ่อนไหวต่อราคาให้

ซื้อเพ่ิมขึน้ ซึ่งจะน าไปสู่การเพ่ิมก าไร   

2.  การลดราคาสินค้าลงทั้งของบริษัทและคู่แข่ง จะท าให้ส่วนครองตลาดเท่าเดิม แต่ท าให้ก าไร 

ต่อหน่วยสูงขึ้นเนื่องจากต้นทุนต่อหน่วยลดลง ซึ่งท าให้ธุรกิจได้รับก าไรรวมจาการลงทุน

สูงขึ้น   

           เป็นกลยุทธ์หลักท่ีทางโครงการ น ามาใช้โดยจะน าเอาข้อได้เปรียบทางด้านต้นทุนเพื่อมาเป็น 

Core Competency โดยที่มาตรฐานของห้องเช่าไม่ตกลง  

     วัตถุประสงค์  

1. เพ่ือให้ธุรกิจมีจุดเด่นที่สามารถท่ีดึงดูดใจลูกค้าเพ่ือให้มาใช้บริการอาคารพาณิชย์เราและ

สามารถแข่งขันกับคู่แข่งหลักได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถแบ่งส่วนแบ่งตลาดจากคู่

แข่งขันเดิมได้ 

2. เพ่ือให้ธุรกิจอาคารพาณิชย์ใช้กลยุทธ์ที่สามารถตอบโจทย์ให้กับลูกค้าได้อย่างตรงจุด และ

สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้และท าให้ลูกค้าเกิดความภักดีต่อธุรกิจ  

3. เพ่ือให้ธุรกิจสามารถท าผลกาไรและคืนทุนในระยะเวลาที่รวดเร็วโดยสามารถรักษาฐานลูกค้า

ไว้ได้อย่างต่อเนื่อง  
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  การด าเนนิงานของกลยุทธ์ 

 1. วิเคราะห์มูลค่าในการก่อสร้าง  

วางแผนตารางการปฏิบัติงานการจัดซื้อและบัญชีโดยมุ่งเน้นผลประโยชน์และความคุ้มค่าหลังการ

จัดซื้อ  

แผนการปฏิบัติการ  

1.1 มูลค่าอุปกรณ์ก่อสร้าง  

1.2 มูลค่าแรงงาน  

1.3 มูลค่าส่วนเกินในระหว่างการก่อสร้าง 

1.4 มูลค่าส ารองจ่ายต่างๆ  

1.5 มูลค่าอุปกรณ์ตกแต่งหลังงานก่อสร้าง  

   2. ศึกษารูปแบบโครงสร้างและการก่อสร้าง  

วางแผนการที่จะช่วยให้มีผลต่อการลดต้นทุนและท างานได้รวดเร็วขึ้น ก่อนน ามาปรึกษาและวาง

แผนการปฏิบัติงานกับผู้รับเหมา  

แผนการปฏิบัติการ  

2.1 ติดต่อกับผู้รับเหมาและให้วิเคราะห์มูลค่าในการก่อสร้าง  

2.2ท าเรื่องติดต่อกับร้านค้าวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างเพ่ือสั่งของในราคาท่ีมีความคุ้มค่ามากท่ีสุด  

2.3วางบิลและช าระยอดสินค้าให้ตรงต่อเวลาเพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือในการซื้อขาย  
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5.4     กระบวนการให้บริการ 

         กระบวนการให้บริการนั้นจะเป็นการกระท าระหว่างเจ้าของและลูกค้า ซึ่งจะเป็นสิ่งส าคัญ

ที่จะท าให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ ตั่งแต่เริ่มจนจบบริการ กระบวนการบริการนั้นมีอยู่หลาย

บริการ เช่น 

          5.4.1 การให้บริการติดต่อห้องเช่าตลอดจนเข้าพัก 

     ภาพที่ 5.3: แสดงขั้นตอนติดต่อห้องเช่าและการเข้าพัก 

                                                                          

 

                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลูกค้าตดิต่อเช่าอาคาร 
1.ตดิตอ่สอบถามรายละเอียดข้อมลู 
3.ตดิตอ่เพ่ือท่ีจองอาคาร 
5.จา่ยเงินเพ่ือจองอาคาร 
7.ให้ข้อมลู 
เข้าพัก 
2.ท าสญัญาและจา่ยเงินประกนัท่ีเหลือ 
4.อา่นสญัญาและสอบถาม 
6.ไขกญุแจประต ูและน าสมัภาระเข้าอาคาร 

เจ้าของตอบรับผู้เช่า 
2.ให้รายละเอียดข้อมลูตา่งๆ เก่ียวกบัอาคาร 
4.บอกข้อมลูขัน้ตอนการใช้บริการ 
6.รับเงิน และให้หลกัฐานการจองอาคาร 
+ถามรายละเอียด เชน่ วนัท่ีเข้าพกั เบอร์โทรศพัท์ 
8.จดบนัทึกข้อมลู 
เข้าพัก 
1.โทรแจ้งลกูค้า 
3.ขอเอกสารท าสญัญา(บตัรปชช)และกรอกข้อมลู 
5.รับเงินประกนัและให้กญุแจ 

 

ลูกค้า เจ้าของ 
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        5.4.2 การแจ้งย้ายและย้ายออก 
ภาพที่ 5.4: แสดงขั้นตอนการแจ้งย้ายและย้ายออก 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลูกค้าแจ้งย้าย 
1.ตดิตอ่เจ้าของ 
3.กรอกรายละเอียด 
ย้ายออก 
1.แจ้งเจ้าของอาคาร 
3.ย้ายของออกและเม่ือเสร็จเรียกเจ้าของ 
5.ช าระเงินคา่เชา่และคืนกญุแจ 

เจ้าของรับเร่ืองแจ้งย้าย 
2.รับแจ้งและบอกรายละเอียด 
4.จดบนัทึก 
ย้ายออก 
2.รับแจ้งและบอกรายละเอียดขัน้ตอน 
4.ขึน้ตรวจอาคารและเขียนบิล 
6.ลงบญัชีการเงินและประสานงาน 

 

ลูกค้า เจ้าของ 
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5.5     แผนงานด้านการเงิน  

         5.5.1 แหล่งเงินทุน 

ตารางที่ 5.2: แหล่งเงินทุน 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสีย 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี 

1.ไม่มีต้นทุนในเรื่องของอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ 

2.ไม่ต้องมีความเสี่ยงในเรื่องของการที่ต้องน าหลักทรัพย์ของ

ตนเองไปค้ าประกัน 

ข้อเสีย 

1.ขาดสภาพคล่องในเรื่องของเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจ 

2.เงินทุนมีอยู่อย่างจ ากัด 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก ไม่มีเนื่องจากธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ใช้เงินทุนของ

ตัวเองทั้งหมด 
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5.6 งบการเงิน 

ตารางที่ 5.3: งบประมาณการลงทุน 

 

 
รายการ 

 
รวม 

แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ )เงินกู้ยืม)  
สินทรัพย์ถาวร    

ค่าก่อสร้าง 10,000,000 10,000,000 - 

สินทรัพย์ถาวรรวม 10,000,000  - 

ค่าใช่จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    

ระบบสาธารณูปโภค 500,000 500,000 - 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 100,000 100,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000 500,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 11,100,000 11,100,000 - 



 

 

 

 
ตารางที่ 5.4  : ตารางแสดงค่าเสื่อมราคา )ปีที่ 1-5) 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย์ถาวรรวม 10,000,000     

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 2,000,000 4,000,000 6,000,000 8,000,000 10,000,000 

 
 
ตารางที่ 5.5 : ตารางแสดงโอนไปงบดุล 

 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย์ถาวรรวม 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 10,000,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 2,000,000 4,000,000 6,000,000 8,000,000 10,000,000 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 8,000,000 6,000,000 4,000,000 2,000,000 - 
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ตารางที่ 5.6  : ตารางแสดงการประมาณรายได้ )ปีที่ 1-5) 

การประมาณการรายได้ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

จ านวนผู้มาใช้บริการ)ห้อง) 5 7 8 10 10 

รายได้เดือน 125,000 175,000 200,000 250,000 250,000 

รายได้ค่าบริการต่อปี 1,500,000 2,100,000 2,400,000 3,000,000 3,000,000 

 
ตารางที่ 5.7  : ตารางประมาณการค่าใช้จ่าย )ปีที่ 1-5) 

ต้นทุนคงท่ี ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ค่าน้ าประปา)เพ่ิม2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่าไฟฟ้า)เพ่ิม5%) 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าโทรศัพท์)เพ่ิม5%) 3,600 3,780 3,969 4,167 4,376 
ค่าเสื่อมราคา 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

เงินเดือน 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 

โฆษณา 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที่ 2,221,600 2,231,500 2,241,891 2,252,799 2,264,248 
รายได้รวม 1,500,000 2,100,000 2,400,000 3,000,000 3,000,000 
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ตารางที่ 5.8  :  ตารางแสดงการค านวณจุดคุ้มทุน )ปีที่ 1-5) 

การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ก าไรส่วนเกิน 1,500,000 2,100,000 2,400,000 3,000,000 3,000,000 

อัตราก าไรส่วนเกิน 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,221,600 2,231,500 2,241,891 2,252,799 2,264,248 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 185,133.33 185,958.33 186,824.28 187,733.22 188,687.30 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 6,171.11 6,198.61 6,227.48 6,257.77 6,289.58 
 
ตารางที่ 5.9 :  ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน )ปีที่ 1-5) 

งบก าไรขาดทุน ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
รายได้รวม 1,500,000.00 2,100,000.00 2,400,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

ก าไรส่วนเกิน 1,500,000.00 2,100,000.00 2,400,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 
หัก ต้นทุนคงที่ 2,221,600 2,231,500 2,241,891.40 2,252,798.70 2,264,247.62 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน -721,600.00 -131,500.00 158,108.60 747,201.30 735,752.38 

ก าไรก่อนหักภาษี -721,600.00 -131,500.00 158,108.60 747,201.30 735,752.38 
หัก ภาษ ี30% -216,480.00 -39,450.00 47,432.58 224,160.39 220,725.72 

ก าไรสุทธิ -505,120.00 -92,050.00 110,676.02 532,040.91 515,026.67 
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ตารางที่ 5.10 :  ตารางแสดงก าไรสะสม )ปีที่ 1-5) 

ยกยอดไปงบดุล ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ก าไรสะสมต้นปี - -454,608.00 -537,453.00 -437,844.58 32,892.24 

บวก ก าไรสุทธิ -505,120.00 -92,050.00 110,676.02 523,040.91 515,026.67 
หักเงินปันผล -50,512.00 -9,205.00 11,067.60 52,304.09 51,502.67 

ก าไรสะสมปลายงวด -454,608.00 -537,453.00 -437,844.58 32,892.24 496,416.24 

 
ตารางที่ 5.11 : ตารางแสดงการยกยอดไปกระแสเงินสด )ปีที่ 1-5) 

ยกยอดไปกระแสเงินสด ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ภาษีเงินได้ -216,480.00 -39,450.00 47,432.58 224,160.39 220,725.72 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น -216,480.00 177,030.00 86,882.58 176,727.81 -3,434.68 

 
ตารางที่ 5.12 : ตารางแสดงการยกยอดไปกระแสเงินสด )ปีที่ 1-5) 

ยกยอดไปกระแสเงินสด ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

เงินปันผลจ่าย -50,512.00 -9,205.00 11,067.60 52,304.09 51,502.67 

เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น -50,512.00 41,307.00 20,272.60 41,236.49 -801.42 
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ตารางที่  5.13 :  ตารางแสดงงบกระแสเงินสด )ปีที่ 1-5) 

 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
ก าไรสุทธิ -505,120.00 -92,050.00 110,676.02 523,040.91 515,026.67 

บวก ค่าเสื่อมราคา 2,000,000.00 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น -216,480.00 177,030.00 86,882.58 176,727.81 -3,434.68 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น -50,512.00 41,307.00 20,272.60 41,236.49 -801.42 

เงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน 1,227,888.00 2,126,287.00 2,217,831.20 2,741,005.21 2,510,790.57 
สินทรัพย์รวม -10,000,000.00     

ระบบสาธารณูปโภค -500,000.00     

กระแสเงินสดจากการลงทุน -10,500,000.00     
หัก เงินปันผล 50,512.00 9,205.00 -11,067.60 -52,304.09 -51,502.67 

ทุนหุ้นสามัญ 11,100,000.00     
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 11,150,512.00 9,205.00 -11,067.60 -52,304.09 -51,502.67 

เงินสดสุทธิ 1,878,400.00 2,135,492.00 2,206,763.60 2,688,701.12 2,459,287.90 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,878,400.00 4,013,892.00 6,220,655.60 8,909,356.72 

เงินสดปลายงวด 1,878,400.00 4,013,892.00 6,220,655.60 8,909,356.72 11,368,644.62 
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ตารางที่ 5.14 :  ตารางแสดงงบดุล )ปีที่ 1-5) 

 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
สินทรัพย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,878,400 4,013,892 6,220,656 8,909,357 11,368,645 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,878,400 4,013,892 6,220,656 8,909,357 11,368,645 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 8,000,000 6,000,000 4,000,000 2,000,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมสินทรัพย์ 10,378,400 10,513,892 10,720,656 11,409,357 11,868,645 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ - - - - - 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -216,480 -39,450 47,433 224,160 220,726 

เงินปันผลค้างจ่าย -50,512 -9,205 11,068 52,304 51,503 

หนี้สินหมุนเวียน -266,992 -48,655 58,500 276,464 272,228 

รวมหนี้สิน -266,992 -48,655 58,500 276,464 272,228 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 11,100,000 11,100,000 11,100,000 11,100,000 11,100,000 

ก าไรสะสม -454,608 -537,453 -437,845 32,892 496,416 

ส่วนของเจ้าของ 10,645,392 10,562,547 10,662,155 11,132,892 11,596,416 
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 10,378,400 10,513,892 10,720,656 11,409,357 11,868,645 
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ตารางที่ 5.15 :  ตารางแสดงงบกระแสเงินรับตลอดโครงการ )ปีที่ 1-5) 

ปีที ่  

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -11,100,000.00 

1 กระแสเงินสดรับ 1,878,400.00 

2 กระแสเงินสดรับ 2,135,492.00 

3 กระแสเงินสดรับ 2,206,763.60 

4 กระแสเงินสดรับ 2,688,701.12 

5 กระแสเงินสดรับ* 3,459,287.90 

  

การค านวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 10% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 9,114,844.60 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -11,100,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) -1,985,155.40 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 3% 

  

*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ า 
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ตารางที่ 5.16 :  ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน )ปีที่ 1-5) 

 ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน )เท่า) -7.04 -82.50 106.34 32.23 41.76 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว )เท่า) -7.04 -82.50 106.34 32.23 41.76 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

อัคราการหมุนสินทรัพย์ถาวร )รอบ) 0.19 0.35 0.60 1.50  
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม )รอบ) 0.14 0.20 0.22 0.26 0.25 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้      

อัตราแห่งหนี้(Debt to Equity Ratio) )เท่า) -0.03 -0.00 0.01 0.02 0.02 
การวัดความสามารถในการบริหาร      

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) -0.05 -0.01 0.01 0.05 0.04 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) -0.05 -0.01 0.01 0.05 0.04 
อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 100 100 100 100 100 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) -48.11 -6.26 6.59 24.91 24.53 
อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) -33.67 -4.38 4.61 17.43 17.17 
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ตารางที่ 5.17 :  ตารางแสดงข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 

 

 
 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) -1,985,155.40 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 3% 

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 4.633 
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แบบสอบถาม  
เรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 

 
          แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือใช้ประกอบการ
ค้นคว้าอิสระ ตามหลักสูตรปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มีความจ าเป็นต้องอาศัยความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม
ตามความเป็นจริง เพ่ือน าข้อมูลไปวิเคราะห์ต่อไป ดังนั้นจึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบ
แบบสอบถาม และขอบคุณมา ณ โอกาสนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์ 
 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 

1. เพศ 
o ชาย 
o หญิง 

 
2. อายุ 

o 18-25 ปี 
o 26-35 ปี 
o 36-40 ปี 
o 41-50 ปี 

 
3. สถานภาพ 

o โสด 
o สมรส 
o หย่าร้าง 
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4. รายได้ต่อเดือน 
o ต่ ากว่า 10,000 บาท 
o 10,000-15,000 บาท 
o 15,001-20,000 บาท 
o 20,001-25,000 บาท 
o 25,001-30,000 บาท 
o 30,001-40,000 บาท 
o 40,001-50,000 บาท 
o มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 

 
5. ระดับการศึกษา 

o ต่ ากว่าอนุปริญญา/ปวส. 
o อนุปริญญา/ปวส. 
o ปริญญาตรี 
o สูงกว่าปริญญาตรี 

 
6. อาชีพ 

o นักเรียน/นักศึกษา 
o ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
o พนักงานเอกชน/ลูกจ้างท่ัวไป 
o ธุรกิจส่วนตัว 
o อ่ืนๆ................................. 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์ 
 
ค าชี้แจง   5 หมายถึง ส าคัญมากที่สุด  
                4 หมายถึง ส าคัญมาก  
                3 หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
                2 หมายถึง ส าคัญน้อย  
                1 หมายถึง ส าคัญน้อยท่ีสุด 

1. ลักษณะทั่วไปของอาคารพาณิชย์(Product) 
 

รายละเอียด ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

1.1 ความสวยงามในการออกแบบของตัวอาคารพาณิชย์      

1.2 ขนาดความกว้างและความยาวของภายในตัวอาคารพาณิชย์      

1.3 จ านวนชั้นของอาคารพาณิชย์      

1.4 ภายในตัวอาคารใช้สุขภัณฑ์คุณภาพดี      

 
2. ด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจ(Price) 

 
รายละเอียด ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

2.1 ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับคุณภาพของห้องเช่า      

2.2 ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับขนาดห้องเช่า      

2.3 มีราคาประกันห้องเช่าที่เหมาะสม      

2.4 การเก็บค่าเช่าล่วงหน้าก่อนเข้าพักในราคาที่เหมาะสม      
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3. ด้านท าเลที่ตั้งที่มีผลต่อการตัดสินใจ(Place) 
 

  รายละเอียด ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
3.1 ท าเลที่ตั้งมีคนสัญจรผ่านอย่างพลุกพล่าน      

3.2 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งศูนย์การค้า      

3.3 การเดินทางคมนาคมสะดวก      

3.4 ท าเลที่ตั้งไม่อยู่ในพ้ืนที่เสี่ยงน้ าท่วม      
3.5 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้ร้านสะดวกซ้ือ      

3.6 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้โรงพยาบาล      

 
4. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพโดยทั่วไปที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่า(Physical Evidence) 

 
รายละเอียด ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

4.1 อากาศโปร่ง ถ่ายเทได้ดี      

4.2 มีระบบป้องกันภัย เช่น มีถังดับเพลิง      

4.3 บริเวณรอบๆ มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย      

4.4 มีพ้ืนที่ให้จอดรถ      

4.5 ระบบสาธารณูปโภคท่ีมีคุณภาพ      
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ส่วนที่3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์ 
 
ค าชี้แจง   5 หมายถึง ส าคัญมากที่สุด  
                4 หมายถึง ส าคัญมาก  
                3 หมายถึง ส าคัญปานกลาง 
                2 หมายถึง ส าคัญน้อย  
                1 หมายถึง ส าคัญน้อยท่ีสุด 
 

1. การค้นหาข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์ 
 

รายละเอียด ระดับความส าคัญ 
5 4 3 2 1 

1.1 เลือกตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์จากประสบการณ์ของตัว
ท่านเอง 

     

1.2 ได้รับข้อมูล/ค าแนะน าจากเพ่ือนหรือผู้ร่วมงานของท่าน      

 
 
 

2. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 
 

รายละเอียด ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
2.1 ตัดสินใจด้วยตัวเอง      

2.2 บุคคลในครอบครัวร่วมกันตัดสินใจ      

2.3 ตัดสินใจตามค าแนะน าของเพ่ือน/บุคคลที่รู้จัก      

2.4 ตัดสินใจตามค าแนะน าของเจ้าของโครงการ      
2.5 ตัดสินใจตามความสามารถในการช าระเงิน      
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3. สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 
 

รายละเอียด ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 
3.1 มีระบบ CCTV ส่วนกลาง      

3.2 อยู่ติดกับร้านสะดวกซ้ือ 24 ช.ม      

3.3 มีพ้ืนที่จอดรถส ารอง      

 
4. พฤติกรรมในการเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 

 

รายละเอียด ระดับความส าคัญ 
5 4 3 2 1 

4.1 รูปแบบอาคารตรงตามที่คาดหวัง      

4.2 ความพึงพอใจเมื่อได้เยี่ยมชมห้องตัวอย่าง      

4.3 ตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์โดยได้ศึกษาและส ารวจข้อมูล
จากหลายๆที่แล้วจึงเลือก 

     

การด าเนินการดา้นวิจัย 

        ในการด าเนินการวิจัยครั้งนี้ทางโครงการมีการเข้าไปส ารวจความต้องการเช่าอาคารพาณิชย์

ด้วยตัวเอง และได้ลงไปสอบถามกลุ่มลูกค้าเป้าหมายว่ามี “ปัจจัยใดบ้างที่ต้องการจากอาคาร

พาณิชย์” นอกจากนี้ยังมีการจัดท าแบบสอบถามเกี่ยวกับเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกเช่าอาคาร

พาณิชย์ โดยได้ท าการสุ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นจ านวน 100 คนเพ่ือท าแบบสอบถามโดยสิ่งที่จะได้

จากการสุ่มกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ ข้อมูลทั่วไปเรื่อง เพศ อายุ ระดับการศึกษา รวมถึงรายได้ 

นอกจากนี้ยังจะได้ในเรื่องของพฤติกรรมการเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ของผู้บริโภคซึ่งจะอยู่ในส่วนที่ 2 

ของแบบสอบถาม ซึ่งในส่วนนี้เราจะได้รู้ถึงความต้องการของผู้บริโภคว่าต้องการอาคารรูปแบบไหน

และปัจจัยใดบ้างที่ผู้บริโภคต้องการ   
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  สรุปผลการส ารวจแบบสอบถาม  

 

        จากผู้กรอกแบบสอบถามท้ังหมด 101 คน เป็นเพศชายจ านวน 72 คนและเป็นเพศหญิง

จ านวน 29 คน 
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           จากผู้กรอกแบบสอบถามทั้งหมด 101 คน กลุ่มแรกมีอายุระหว่าง 18-25 ปี มีจ านวน 16 

คนคิดเป็นร้อยละ 15.8 กลุ่มที่สองมีอายุระหว่าง 26-35 ปี มีจ านวน 63 คนคิดเป็นร้อยละ 62.4 กลุ่ม

ที่สามมีอายุระหว่าง 36-40 ปี มีจ านวน 13 คนคิดเป็นร้อยละ 12.9 กลุ่มท่ีสี่มีอายุระหว่าง 41-50 ปี 

มีจ านวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 8.9  

 

 

 

 

         

   จากผู้กรอกแบบสอบถามทั้งหมด 101 คน ผู้กรอบแบบสอบถามมีสถานภาพโสด จ านวน 71 คน 

คิดเป็นร้อยละ 70.3 สถานภาพสมรสมีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 และสถานภาพอย่าร้างมี

จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 
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        จากผู้กรอกแบบสอบถามท้ังหมด 101 คน รายได้ต่อเดือนของผู้กรอกแบบสอบถามสามารถ

ระบุได้ดังนี้ รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท มีจ านวน 3 คนคิดเป็นร้อยละ 3 รายได้ระหว่าง 10,000-

15,000 บาท มีจ านวน 7 คนคิดเป็นร้อยละ 6.9 รายได้ระหว่าง 15,001-20,000 บาท มีจ านวน 17 

คนคิดเป็นร้อยละ 16.8 รายได้ระหว่าง 20,001-25,000 บาท มีจ านวน 17 คนคิดเป็นร้อยละ16.8 

รายได้ระหว่าง 25,001-30,000 บาท มีจ านวน 15 คนคิดเป็นร้อยละ 14.9 รายได้ระหว่าง 30,001-

40,000 บาท มีจ านวน 13 คนคิดเป็นร้อยละ 12.9 รายได้ระหว่าง 40,001-50,000 บาท มีจ านวน 

11 คนคิดเป็นร้อยละ 10.9 รายได้มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป มจี านวน 18 คนคิดเป็นร้อยละ 17.8 
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        จากผู้กรอกแบบสอบถามท้ังหมด 101 คน ระดับการศึกษาต่ ากว่าอนุปริญญา/ปวส. มีจ านวน 

16 คนคิดเป็นร้อยละ 15.8 ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. มีจ านวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 8.9 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวน 44 คนคิดเป็นร้อยละ 43.6 ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มี

จ านวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ 31.7 

 

        จากการวิเคราะห์สามารถระบุอาชีพของผู้กรอกแบบสอบถามได้ดังนี้ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา 

มีจ านวน 17 คนคิดเป็นร้อยละ 17 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 7 คนคิดเป็นร้อย

ละ 7 อาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้างทั่วไป มีจ านวน 30 คนคิดเป็นร้อยละ 30 อาชีพธุรกิจส่วนตัว มี

จ านวน 45 คนคิดเป็นร้อยละ 45 และอาชีพอ่ืนๆประกันชีวิต มีจ านวน 1 คนคิดเป็นร้อยละ 1 
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ตาราง : แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ Mean SD 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 

  

ลักษณะทั่วไปของอาคารพาณิชย์(Product) 
 

  

1.1 ความสวยงามในการออกแบบของตัวอาคารพาณิชย์ 3.85 22.50 

1.2 ขนาดความกว้างและความยาวของภายในตัวอาคารพาณิชย์ 4.11 21.58 

1.3 จ านวนชั้นของอาคารพาณิชย์ 3.53 21.15 

1.4 ภายในตัวอาคารใช้สุขภัณฑ์คุณภาพดี 4.12 20.02 
ด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจ(Price)   

2.1 ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับคุณภาพของห้องเช่า 4.48 26.84 

2.2 ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับขนาดห้องเช่า 4.40 24.91 

2.3 มีราคาประกันห้องเช่าที่เหมาะสม 4.03 19.72 

2.4 การเก็บค่าเช่าล่วงหน้าก่อนเข้าพักในราคาที่เหมาะสม 3.93 18.42 

ด้านท าเลที่ตั้งที่มีผลต่อการตัดสินใจ(Place) 
 

  

3.1 ท าเลที่ตั้งมีคนสัญจรผ่านอย่างพลุกพล่าน 4.16 21.73 

3.2 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งศูนย์การค้า 3.86 17.44 

3.3 การเดินทางคมนาคมสะดวก 4.41 25.40 

3.4 ท าเลที่ตั้งไม่อยู่ในพ้ืนที่เสี่ยงน้ าท่วม 4.20 21.43 

3.5 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้ร้านสะดวกซ้ือ 3.93 19.58 

3.6 ท าเลที่ตั้งอยู่ใกล้โรงพยาบาล 3.56 
 

15.63 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง)ต่อ): แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพโดยทั่วไปที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่า 
(Physical Evidence) 

Mean SD 

4.1 อากาศโปร่ง ถ่ายเทได้ดี 4.22 21.97 

4.2 มีระบบป้องกันภัย เช่น มีถังดับเพลิง 4.24 21.70 

4.3 บริเวณรอบๆ มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 4.27 22.92 

4.4 มีพ้ืนทีใ่ห้จอดรถ 4.53 28.65 

4.5 ระบบสาธารณูปโภคท่ีมีคุณภาพ 4.30 22.65 

 

         จากตารางปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกการตัดสินใจของผู้บริโภค 

และปัจจัยหลักที่ผู้บริโภคให้ความสนใจได้แก่ มีพ้ืนที่ในการให้จอดรถ (4.53) ปัจจัยที่รองลงมาได้แก่ 

ราคามีมาตรฐานเหมาะสมกับคุณภาพของห้องเช่า (4.48) และปัจจัยที่คนให้ความสนใจเป็นอย่าง-

มากอีกด้านได้แก่ มีการเดินทางคมนาคมที่สะดวก (4.41) สว่นปัจจัยข้ออ่ืนๆ ก็จะมีค่าเฉลี่ยที่ไม่

ต่างกันมากนัก สามารถดูได้จากในตาราง 
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ตาราง : แสดงผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจในการเช่าอาคารพาณิชย์ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์ Mean SD 

การค้นหาข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์   

1.1 เลือกตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์จากประสบการณ์ของตัวท่านเอง 4.18 23.42 

1.2 ได้รับข้อมูล/ค าแนะน าจากเพ่ือนหรือผู้ร่วมงานของท่าน 3.84 17.71 
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 

   
2.1 ตัดสินใจด้วยตัวเอง 4.33 23.59 

2.2 บุคคลในครอบครัวร่วมกันตัดสินใจ 4.07 19.84 

2.3 ตัดสินใจตามค าแนะน าของเพ่ือน/บุคคลที่รู้จัก 3.57 16.39 
2.4 ตัดสินใจตามค าแนะน าของเจ้าของโครงการ 3.14 13.24 

2.5 ตัดสินใจตามความสามารถในการช าระเงิน 4.38 24.55 

            สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
เลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 

Mean SD 

3.1 มีระบบ CCTV ส่วนกลาง 4.13 20.00 
3.2 อยู่ติดกับร้านสะดวกซ้ือ 24 ช.ม 3.87 16.83 

3.3 มีพ้ืนที่จอดรถส ารอง 4.26 22.92 

พฤติกรรมในการเลือกเช่าอาคารพาณิชย์ 
   

4.1 รูปแบบอาคารตรงตามที่คาดหวัง 4.14 23.85 
4.2 ความพึงพอใจเมื่อได้เยี่ยมชมห้องตัวอย่าง 4.16 23.42 

4.3 ตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์โดยศึกษาและส ารวจข้อมูลจากหลายๆที่ 4.37 24.22 

  
           จากตารางกระบวนการในการตัดสินใจต่อการเช่าอาคารพาณิชย์ที่มีผลจากการท าการส ารวจ
โดยแบบสอบถาม ผลลัพธ์ที่ได้คือ ตัดสินใจตามความสามารถในการช าระเงิน (4.38) รองลงมาได้แก่ 
ตัดสินใจเช่าอาคารพาณิชย์โดยได้ศึกษาและส ารวจข้อมูลจากหลายๆที่แล้วจึงเลือก (4.37) และ
ตามมาด้วยการตัดสินใจเช่าด้วยตัวเอง (4.33) ส่วนปัจจัยของอ่ืนๆ สามารถดูได้ในตาราง 
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