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บทสรุปผู้บริหาร 

โครงการ THE VILLAGE เป็นโครงการบ้านจัดสรรที่อยู่อาศัยแนวราบ ซึ่งตั้งอยู่บนถนน
เลี่ยงเมือง อุดร-หนองบัวล าภู บนเนื้อท่ีดินโครงการ 17-3-12.25  ไร่ จากการศึกษาถึงตัวกฎหมายผัง
เมืองของจังหวัดพบว่าที่ดินแปลงนี้เป็นที่ดินชนบทและเกษตรกรรมซ่ึงสามารถท าอสังหาริมทรัพย์เพ่ือ
อยู่อาศัย ซึ่งจะต้องไม่เกินร้อยละ 5 ของพ้ืนที่ทั้งหมด และจากการส ารวจสอบถามจากอบต. บ้านจั่น 
พบว่า ที่ดินบริเวณนั้นมีพ้ืนที่ทั้งหมด 11,350 ไร่  ซ่ึง 5% จะเท่ากับ 568 ไร่ และในขณะที่มีโครงการ
บ้านจัดสรรเพื่อที่อยู่อาศัยเพียง 2 โครงการ ใช้พื้นที่ไปทั้งหมด 3 ไร่ ดังนั้นในการพัฒนาที่ดินแปลงนี้
เป็นโครงการบ้านจัดสรรเพื่อการอยู่อาศัยสามารถท าได้ จากการส ารวจข้อมูลการตลาดที่อยู่อาศัย
แนวราบของจังหวัดอุดรธานีพบว่า บ้านเดี่ยวส่วนใหญ่เป็นบ้านหลังใหญ่ราคา 4-5 ล้านซึ่งอัตราการ
ขาย ต่ ามาก ในขณะที่ทาวน์เฮาส์และบ้านแฝดยังมีsupplyน้อยราคาถูกจึงส่งผลให้อัตราการขาย
ดีกว่าบ้านเดี่ยว ด้วยเหตุนี้ทางโครงการจึงพัฒนาที่ดินเป็นโครงการบ้านจัดสรรที่อยู่อาศัยประเภทบ้าน
แฝดและทาวน์เฮาส์ 

โครงการ THE VILLAGE  จะประกอบไปด้วยทาวน์เฮาส์ราคาเริ่มต้นอยู่ที่ 1.97 ล้าน
บาท และบ้านแฝดราคา เริ่มต้นอยู่ท่ี 2.8 ล้านบาท โดยทาวน์เฮาส์จะมีพ้ืนที่ใข้สอย 125 ตร.ม. พ้ืน
ที่ดิน 16-20 ตร.วา และบ้านแฝด พ้ืนที่ใช้สอยอยู่ที่ 150 ตร.ม. บนพื้นที่ดิน 35-45 ตร.วา โดยวาง
กลุ่มเป้าหมาย รายได้ต่อครัวเรือนอยู่ที่ 60,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป  

ในการพัฒนาโครงการ THE VILLAGE สัดส่วนหนี้สินและเงินทุนจะเป็น 40:60 ซึ่งกู้มา

จากสถาบันการเงินที่อัตราดอกเบี้ย ร้อยละ 7.25 โดยต้นทุนที่ดินจะมีมูลค่าเท่ากับ 53,341,875 บาท 



(2) 
 

ต้นทุนค่าพัฒนาที่ดิน 17,349,000 บาท ต้นทุนค่าก่อสร้าง 160,625,000 บาท ค่าใช้จ่ายการขายและ

การตลาด 3,068,000 บาท และ ค่าการตลาด 3,688,000 บาท คิดเป็นต้นทุนรวมทั้งหมด 

238,000,000 บาท โครงการ THE VILLAGE จะท าการแบ่งเฟสการขายออกเป็น 2 เฟส ซึ่งในเฟสแรก

จะเป็นบ้านแฝดและทาวน์โฮม ส่วนในเฟส 2 จะเป็นทาวน์โฮมอย่างเดียว ซึ่งทั้งสองเฟสรายรับโดยรวม

จะอยู่ที่ 307,615,221 ล้านบาท ซึ่งระยะเวลาของโครงการจะมีระยะเวลาทั้งสิ้น 33 เดือน จากผลทาง

การเงินแสดงให้เห็นได้ว่า ความเป็นไปในการพัฒนาโครงการ THE VILLAGE มีความเป็นไปไดสู้ง

เนื่องจากมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 21,619,574 บาทในขณะที่ IRR เท่ากับ 16.66% ยังมีค่ามากกว่า 

WACC ซ่ึงเท่ากับ 14.42% สะท้อนถึงว่าอัตราผลตอบแทนมากกว่าต้นทุนทางการเงิน แต่อย่างไรก็

ตามอาจจะมีเหตุการณ์หรือปัจจัยภายนอกและภายในเกิดขึ้นซึ่งอาจจะส่งผลกระทบต่อตัวโครงการ

โดยตรงหรือทางอ้อม เพราะฉะนั้นการท า sensitivity analysis ถือเป็นสิ่งจ าเป็นเพื่อหาทางป้องกัน

แก้ไขได้ โดยหากเมื่อพิจารณาถึงองค์ประกอบหลักทั้งด้านการราคาค่าก่อสร้างและอัตราดอกเบี้ยที่มี

แนวโน้วจะเพ่ิมสูงขึ้นสะท้อนให้เห็นว่าในช่วงระยะเวลาดังกล่าว การพัฒนาที่ดินเพ่ือที่เป็นทีอยู่อาศัย

อาจจะเป็นช่วงระยะเวลาที่ไม่เหมาะสม ในทางตรงกันข้าม หากอัตราค่าก่อสร้างลดลงและอัตรา

ดอกเบี้ยที่ลดลงจะส่งผลเป็นตัวกระตุ้นให้การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์มีโอกาสเกิดข้ึนและประสบ

ความส าเร็จมากกว่า 

 

ค าส าคัญ: ที่อยู่อาศัยแนวราบ, จังหวัดอุดรธานี 
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EXECUTIVE SUMMARY 

 
THE VILLAGE is residential project which located on the highway 

Nongbualumpu –Udonthani. The area of land is approximate 17-3-12.25 rai. The 
saleable area equals 70% of the total land area. The VILLAGE is targeting the young 
generation who is about 30-45 years old and the household income is about 60,000 
bathpermonth. As being Home Sweet Home, the conceptual project for THE VILLAGE 
is came out with a small town house and the semi-detached house which are the 
area is about 125 sq.m. and 150 sq.m, respectively. The prices start at 1.97 million for 
the townhouse and 2.8 million for the semi-detached house. 

The project investment is about 238,000,0000 baht and the developer 
will invest 40% and loan 60% with the interest 7.25% and for the value of the 
project is about 307,615,221 baht. The project will be planed to operate for 3 years 
and come out the net present value equals 21,619,574 baht and IRR equals 16.66%. 
Furthermore, there are also scenarios base on the interest rate, absorption rate and 
construction cost. In which, it shows that the more construction cost and interest 
rate increase, the higher chance of failure will occur.  
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บทที่ 1 

บทน า 

 
1.1 ที่มา 

 

 จังหวัดอุดรธานีมีการเจริญเติบโตทางด้านการค้า และการคมนาคมขนส่งเป็นอย่างมาก  
ซึ่งจะเห็นได้จาก จ านวนเที่ยวบิน  จ านวนผู้โดยสาร อีกทั้งมีการขยาย เพ่ิมพื้นที่ในส่วนของอาคาร
ผู้โดยสารใหม่ ทีเ่ป็นส่วนขยายต่อเนื่องจากสนามบินเดิม  และในปลายปี พ.ศ. 2558 ซ่ึงเป็นที่ทราบ
กันดเีกี่ยวกับการด าเนินแผน รองรับประชาคมอาเซียน หรือ AEC อย่างเป็นทางการ ท าให้จังหวัด
อุดรธานี จัดเป็นจุดยุทธศาสตร์ที่ส าคัญแห่งหนึ่งของประเทศ และสอดรับกับแผนพัฒนาทางด้านการ
คมนาคมขนส่งโดยทางรถไฟ ก าหนดให้มรีถไฟความเร็วในระดับกลาง เพ่ือรองรับการขนส่งมวลชน
และสินค้าจาก ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ตัวอย่างเช่น ประเทศจีนตอนใต้ ประเทศเวียดนาม 
และประเทศลาว จะส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจของจังหวัดซึ่งอยู่ใกลั้บแนวการค้าชายแดน จะมีการ
เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง และเป็นผลดีต่อสภาพเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศไทย 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 

ศึกษาความเป็นไปได้ใน การพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ บริเวณติดถนนวงแหวน
สายเลี่ยงเมือง จังหวัดอุดรธานี – จังหวัดหนองบัวล าภู และน ามาพิจารณาบริบทต่างๆ ทั้งด้าน
ลักษณะกายภาพของที่ดิน  ท าเลที่ตั้ง  กฎหมาย การตลาด และการเงินเพ่ือพัฒนาเป็นโครงการ
อสังหาริมทรัพย์ที่เหมาะสมที่สุด 
 
1.3 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 

จากการศึกษาความเป็นไปได้การพัฒนาที่ดินในครั้งนี้ ผู้ศึกษาคาดว่าจะได้ศึกษา
แนวทางความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการประเภทต่างๆ โดยจัดล าดับตามประเภทการใช้งานที่
เหมาะสมที่สุดและรองลงมา บนที่ดินดังกล่าว อีกท้ังยังก่อให้เกิดประโยชน์ต่อนักพัฒนาที่ดินที่
ต้องการพัฒนาที่ดินในบริเวณใกล้เคียงกัน 
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1.4 ขั้นตอนการกลั่นกรองแนวคิดในการพัฒนาโครงการ 

 
การพัฒนาโครงการ ผู้ศึกษาได้ค านึงปัจจัยต่างๆในการพิจารณาตามล าดับทางด้านล่าง 

เพ่ือให้ทราบถึงการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ เพ่ือก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดหรือที่เรียกกันว่า 
Highest and Best Use 

 
1. ปัจจัยความเป็นไปได้ทางด้านกฎหมาย  เพื่อศึกษา ข้อจ ากัดในการพัฒนาสามารถ 

ศึกษาจากกฎหมายผังเมืองจังหวัด ซึ่งอ้างอิงจากสีต่างๆที่บอกถึงประเภทของสิ่งที่
สามารถปลูกสร้างหรือพัฒนาโครงการได้ 

2. ปัจจัยความเป็นไปได้ทางกายภาพ  จะเป็นการศึกษาที่อ้างอิงกับบริบทรอบๆ 
บริเวณท่ีดิน ว่าแต่ละบริบท เอ้ือให้กับ site มากแค่ไหน  โดยจะรวมถึงกฎหมาย
การก่อสร้างและควบคุมอาคาร 

3. ปัจจัยท าเลที่ตั้ง   เพ่ือศึกษาถึงสภาพแวดล้อม ชุมชน ที่อยู่ในบริเวณรอบๆ 
ตลอดจนการเข้าถึงของ site ว่ามีอุปสรรคต่อการพัฒนาโครงการนั้นๆ มากน้อย
แค่ไหน 

4. ปัจจัยการตลาด เพ่ือศึกษาถึงความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  ปริมาณของ
อุปทาน คู่แข่ง ทั้งในปัจจุบันและอนาคต ตลอดจนการแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงที่
อาจจะมีผลกระทบต่อปริมาณของอุปสงค์ 

5. ปัจจัยการเงิน เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการลงทุนของโครงการในรูปแบบ
ต่างๆ ประกอบกับผลตอบแทนที่จะได้ในแต่ละโครงการ เพ่ือการพิจารณาในการ
เลือกพัฒนา 
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บทที่ 2 

การวิเคราะห์ที่ดินโครงการ ( Site Analysis ) 

 
ในการพัฒนาโครงการใดๆ ก็ตาม การวิเคราะห์ถึงศักยภาพความเป็นไปได้ของตัว

โครงการบนที่ดิน นั้นถือเป็นเรื่องส าคัญ และนักพัฒนาโครงการจะต้องศึกษาและวิเคราะห์เป็นอย่างดี  
ก่อนลงมือปฏิบัติจริ ง   เ พ่ือให้การวิ เคราะห์ถึงศักยภาพของที่ดินในการพัฒนาโครงการ 
เป็นไปอย่างถูกต้อง  ปัจจัยต่างๆดังต่อไปนี้จะช่วยเป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์  

 ลักษณะทางกายภาพ ( Physical Attribute) 
 ลักษณะทางท าเลที่ตั้ง (Location Attribute) 
 ลักษณะทางกฎหมาย (Law Attribute) 
 ลักษณะทางจิตวิทยา ( Psychological Attribute) 
 ลักษณะทางสิ่งแวดล้อม (Environment Attribute) 

 
2.1 ลักษณะทางกายภาพ 

 

2.1.1 เอกสารสิทธิ์ที่ดิน 

ขนาดที่ดิน 17-3-12.25 ไร่ 

ภาระผูกพันธ์ ไม่มี 

ราคาประเมินจากกรมท่ีดิน ราคาไร่ละ 3,000,000 บาท เมือวันที่ 

15/06/58 

2.1.2 ลักษณะของรูปร่างที่ดิน 
       ที่ดินมีรูปร่างเป็นสี่เหลี่ยมคางหมู ด้านหน้ามีขนาดกว้าง 70 เมตร ซึ่งติดถนนวง

แหวนสายเลี่ยงเมืองจังหวัดอุดรธานี-จังหวัดหนองบัวล าภู และเป็นถนนสายหลัก 4  เลน และ

ด้านหลังมีความกว้าง 110 เมตร ติดถนนสาธารณะ และด้านทางลึกมีขนาดความยาว 280 เมตร โดย

สามารถอ้างอิงได้จากภาพที่ 2.1 แสดงภาพที่ดินทางมุมสูง 
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ภาพที่ 2.1 รูปร่างของที่ดิน 

2.1.3 การใช้ประโยชน์ในปัจจุบัน  
       ที่ดินยังคงเป็นที่ดินว่างเปล่า  ไม่มีการกระท ากิจกรรม ใดๆ แสดงให้เห็นดัง 

ภาพที2่.2 

 
 

ภาพที ่2.2 รูปของที่ดินของโครงการทีจะใช้ศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนา 
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2.1.4 ที่ตั้ง 
     ทิศเหนือ               อยู่ติดกับ       ถนนวงแหวน จังหวัดอุดรธานี 
     ทิศตะวันออก         อยู่ติดกับ        ที่ดินว่างเปล่า 
     ทิศตะวันตก           อยู่ติดกับ        ที่ดินว่างเปล่า 

     ทิศใต้                   อยู่ติดกับ            ถนนสาธารณะ     

                                                           

2.2 ลักษณะทางท าเลที่ตั้ง ( Location  Attribute) 

 

ที่ดินที่ท าการศึกษา ตั้งอยู่บนถนนวงแหวน สายเลี่ยงเมืองอุดรธานี ห่างจากสี่แยก
บายพาสจังหวัดอุดรธานี – จังหวัดขอนแก่น ประมาณ 2.3 กม. และอยู่ห่างจากสามแยกบายพาส  
จังหวัดอุดรธานี – จังหวัดหนองบัวล าภู ประมาณ  10 กม.  

 
ภาพที ่2.3 แสดงถึงต าแหน่งของโครงการ 
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ภาพที ่2.4 แสดงถึงต าแหน่งของโครงการและสถานที่ใกล้เคียง 

สถานที่ส าคัญบริเวณใกล้เคียง 
 

จากการวัดระยะของสถานที่ส าคัญ ได้แก่ สถานที่ศึกษา โรงพยาบาบ ศูนย์การค้า ตลาด 
ส่วนสาธารณะ และระบบขนส่ง โดยได้ท าการวัดจากสถานทีเหล่านั้นไปยังท าเลที่ตั้งของโครงการ
อ้างอิงจาก google map พบว่าสามารถแสดงให้เห็นได้ตามรายละเอียดดังตารางที่ 2.1 
                   ตารางที่ 2.1: แสดงระยะของสถานทีส าคัญใกล้เคียง 

 
ที่มา: Google map 
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การเข้าถึงโครงการ ( Accessibility) 
ทางรถยนต์  สามารถเข้าถึงได้หลายเส้นทาง  ได้แก่  

 เส้นทางจากถนนทหาร ซึ่งผ่านจากตัวเมืองจังหวัดอุดร มุ่งหน้าไปทางขอนแก่น แล้วเลี้ยวขวา 
เข้าถนนวงแหวนเพื่อไปยังโครงการ  

 เส้นทางจากถนนวงแหวนทางทิศตะวันตก มุ่งหน้าไปทาง ทิศตะวันออก ก็ สามารถกลับรถ
แล้วก็เข้าถึงตัวโครงการได้ 

 เส้นทางจากถนนวงแหวนทางทิศตะวันออกมุ่งหน้าสู่ทิศตะวันตกก็สามารถเข้าสู่ตัวโครงการ
ได้โดยไม่ต้องกลับรถ 

 
ภาพที ่2.5 การเข้าถึงของโครงการ 
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2.3 วิเคราะห์ทางด้านกฎหมาย 
 

ในการพัฒนาที่ดินของโครงการ กฎหมายถือเป็นเรื่องที่มีความส าคัญต่อการพัฒนา  
ซึ่งอาจจะต้องใช้กฎหมาย หลายอย่างเข้ามาเกี่ยวข้องในการวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้ของโครงการ 
โดยในการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ จะเริ่มจากการศึกษากฎหมายผังเมืองของจังหวัดนั้นๆ 
เป็นอันดับแรก เพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการ 

 

2.3.1 กฎหมายผังเมือง 

 
ภาพที่ 2.6 ผังเมืองจังหวัดอุดรธานี 

                       กฎหมายผังเมืองจังหวัดอุดรธานี พ.ศ. 2553 ที่ดินตั้งอยู่บริเวณหมายเลข 7.10
เป็นผังสีเขียวเข้ม ซึ่งถูกก าหนดเป็นที่ดินประเภทชนบทและเกษตรกรรม สามารถใช้ประโยชน์ในด้าน
เกษตรกรรมหรือท่ีเกี่ยวข้องกับการเกษตร สถาบันราชการ สาธารณูปโภค และสาธารณูปการ ในส่วน
ชองการท าประโยชน์ภายในพ้ืนที่สามารถจัดท าได้ไม่เกินร้อยละห้าของที่ประเภทนี้ในแต่ละบริเวณซ่ึง
จากการตรวจสอบข้อมูลจาก อบต.บ้านจั่นพบว่าที่ดินบริเวณนั้นมีพ้ืนที่ทั้งหมด 11,350 ไร่  ซ่ึง 5% 
จะเท่ากับ 568 ไร่ และในขณะที่มีโครงการบ้านจัดสรรเพ่ือที่อยู่อาศัยเพียง 2 โครงการ ใช้พ้ืนที่ไป
ทั้งหมด 3 ไร่ ดังนั้นในการพัฒนาที่ดินแปลงนี้เป็นโครงการบ้านจัดสรรเพื่อการอยู่อาศัยสามารถท าได้ 
ซึ่งข้อห้ามในการใช้ประโยชน์ทางกฎหมาย ของที่ดินประเภทนี้สามารถศึกษาต่อได้จากภาคผนวก 
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ภาพที ่2.7 แสดงถึงผังสีของที่ดินที่ใช้ในการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการ 

 
2.3.2 พระราชบัญญัติจัดสรรที่ดิน พ.ศ. 2543 

                        ตามกฎหมายมาตรา 4 ของพระราชบัญญัติได้ให้ค านิยามของการจัดสรรที่ดิน 
หมายถึงการจ าหน่ายที่ดินทีถูกแบ่งออกเป็นแปลงย่อยรวมกันสิบแปลงขึ้นไป โดยไม่ว่าจะเป็นจะแบ่ง
อันเกิดจากแปลงเดียวหรือหลายแปลงที่ติดกัน ซึ่งได้รับผลค่าตอบแทนเป็นทรัพย์สิน อีกทั้งการแบ่ง
แปลงย่อยที่ดินที่ไม่ถึงสิบแปลงซึ่งภายในสามปีได้มีการแบ่งเพ่ิมแล้วเมื่อน ามารวมกันเกินสิบแปลงก็ให้
ถือว่าเป็นการจัดสรรที่ดิน 

2.3.3 ข้อก าหนดเกี่ยวกับการจัดสรรที่ดินจังหวัดอุดรธานี พ.ศ. 2545 
                            ในการพัฒนาทีดินเพ่ือจัดสรรในแต่ละจังหวัดอาจจะมีข้อก าหนดที่แตกต่างกัน
ไป ดังนั้นในการศึกษาเพ่ือพัฒนาโครงการบ้านจัดสรร ข้อก าหนดเกี่ยวกับการจัดสรรที่ดินของจังหวัด
อุดรธานี จึงถือเป็นสิ่งจ าเป็นที่จะต้องทราบและปฏับัติตามอย่างเคร่งเครัด 

หมวด 2 ขนาดและเนื้อท่ีของที่ดินที่ท าการจัดสรร 
(1) ข้อ 7 ขนาดของที่ดินจัดสรร  

ในการพัฒนาโครงการของที่ดินแปลงนี้ มีขนาด 30 ไร่ เป็นขนาดกลาง โดย 
ข้อก าหนดเกี่ยวกับจัดสรรได้ก าหนดไว้ว่า ถ้าจ านวนแปลงย่อยเพื่อจัดจ าหน่าย             
ตั้งแต่ 100-499 แปลง หรือเนื้อท่ีทั้งโครงการ 19-100 ไร่ ให้ถือเป็นขนาดกลาง 

(2) ข้อ 8 การจัดสรรที่ดินเพ่ือที่อยู่อาศัยและพาณิชกรรม  
การแบ่งท่ีดินแปลงย่อยต้องมีขนาดและเนื้อที่ของที่ดินแยกเป็นประเภท
ดังต่อไปนี้ 
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- บ้านเดี่ยว ที่ดินแปลงย่อยต้องมีขนาดความกว้างหรือความยาวไม่ต่ ากว่า 10 
เมตร และมีเนื้อที่ไม่ต่ ากว่า 50 ตร.วา หากความกว้างหรือความยาวไม่ได้
ขนาดดังกล่าว ต้องมีเนื้อที่ไม่ต่ ากว่า 60 เมตร 

- บ้านแฝด ที่ดินแต่ละแปลงต้องมีความกว้างไม่ต่ ากว่า 8 เมตร และ 
มีเนื้อที่ไม่ต่ ากว่า 35 ตร.วา 

- บ้านแถวหรืออาคารพาณิชย์ หน้ากว้างของตัวอาคารในที่ดินแต่ละแปลง
ต้องไม่ต่ ากว่า 4 เมตร และมีเนื้อท่ีไม่ต่ ากว่า 16 ตร.วา 

(3) ข้อ 9 ให้ใช้กฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคาร เป็นตัวก าหนดระยะห่างของตัว
อาคารกับเขตแนวที่ดินตลอดจนการเว้นช่องว่างระหว่างแปลงที่ดิน  

หมวด 5 ข้อก าหนด เพ่ือประโยชน์เกี่ยวกับการคมนาคม การจราจร และความปลอดภัย  
(1) ข้อ 15 ความกว้างของหน้าที่ดินแต่ละแปลงที่ใช้ส าหรับการเข้าออกต้องกว้างไม่    

ต่ ากว่า 4 เมตร 
(2) ข้อ 16 ขนาดความกว้างของเขตทางภายในโครงการจัดสรรเพ่ือที่ใช้เป็น

ทางเข้าออกสู่ของที่ดินแปลงย่อย   ควรมีความกว้างไม่ต่ ากว่า  12 เมตร โดย
ต้องมีความกว้างของผิวจราจรไม่ต่ ากว่า 8 เมตร ส าหรับโครงการจัดสรร ขนาด
เนื้อท่ี 19-50ไร่ หรือ ขนาด 100-299 แปลง 

(3) ข้อ 17 ส าหรับทางเข้าออกของโครงการทีมีถนนบรรจบกับทางหลวงแผ่นดิน
หรือทางหลวงสาธารณประโยชน์ ความกว้างของเขตทางต้องไม่ต่ ากว่าเกณฑ์ข้อ 
16 ก าหนด เว้นแต่ว่ามีเกณฑ์อ่ืนบังคับใช้ 

(4) ข้อ 18 ความยาวของถนนระหว่างแยกสองแยกต้องไม่เกิน 300 เมตร  และ
แนวของเกาะกลางถนนต้องไม่ยาวเกิน 600 เมตร ส าหรับถนนที่มีซอยตัน ต้อง
ก าหนดให้มีพ้ืนที่กลับรถได้ทุกๆ ระยะไม่เกิน 100 เมตร และในส่วนถนนที่
ปลายตัน พ้ืนที่กลับต้องจัดให้เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนดไว้ ซึ่งสามารถดูได้
จากภาคผนวก 

(5) ข้อ 19  ในกรณีท่ีทางเข้าออกของโครงการที่ซ่ึงความยาวทั้ง สองฝั่งยาวข้างละ 
50 เมตร ไปบรรจบกับทางหลวงของแผ่นดิน หรือของท้องถิ่นที่ความกว้างของ
เขตทางมีขนาดตั้งแต่ 30 เมตรขึ้นไป ความกว้างของที่จอดรถระหว่างผิวจราจร
กับทางเท้าไม่น้อยกว่า 2.4 เมตร  

(6)  ข้อ 20 ทางเดินและทางเท้า สามารถอ่านรายละเอียดได้จากผนวก 
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  1. ถนนด้านที่ใช้เป็นทางเข้าออกสู่ที่ดินแปลงย่อยที่ท าการจัดสรรที่ดิน
เพ่ือที่อยู่อาศัยและพาณิชยกรรม ต้องจัดให้มีทางเดินและทางเข้า มีความกว้าง
ทางเดินและทางเท้าสุทธิไม่ต่ ากว่า 60 เซนติเมตร ในกรณีเป็นทางเดินและทาง
เท้ายกระดับ ขอบทางเดินและทางเท้าต้องเป็นคันหินสูงระหว่าง 12-15 
เซนติเมตร และเพ่ือประโยชน์ในการสัญจรหรือเพ่ือความปลอดภัย จุดที่เป็น
ทางเข้าออกสู่ที่ดินแปลงย่อยให้ลดคันหินลงโดยท าเป็นทางลาดให้รถยนต์เข้า
ออกได้ แต่ให้รักษาระดับทางเดินและทางเท้าให้สูงเท่าเดิม  

2. ในบริเวณจดุเช่ือมต่อระหว่างถนนกับทางเดินและทางเท้าหรือทางเข้าออกท่ีดิน
แปลงย่อยกับทางเดินและทางเท้าที่ไม่อาจรักษาระดบัทางเดินและทางเท้าให้สูงเท่ากันได้ 
ให้ลดคันหินลง 

3. การปลูกต้นไม้ หรือตดิตั้งอุปกรณ์ประดับถนนต้องไม่ล้ าลงมาในสว่นท่ีเป็นทางเดิน
และทางเท้า 

(7) ข้อ 24 สะพาน สะพานท่อ และท่อลอด สามารถอ่านรายละเอียดได้จาก
ภาคผนวก 

หมวด 8 ข้อก าหนดเกี่ยวกับการอื่นที่จ าเป็นต่อการรักษาสภาพแวดล้อมการส่งเสริมสภาพ
ความเป็นอยู่และการบริหารชุมชน  สามารถดูรายละเอียดได้จากภาคผนวก 

2.3.4 พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร 
               หมวด 3 การก่อสร้าง ดัดแปลง รื้อถอน เคลื่อนย้าย และใช้เปลี่ยนการใช้อาคาร 

มาตรา 31 ไม่อนุญาตให้ผู้จัดท าการดัดแปลง รื้อถอน เคลื่อนย้ายอาคาร ให้ผิดไปจาก    
ผัง หรือ แปลน ที่ได้รับอนุญาต 

2.3.5 กฎกระทรวง ฉบับที่ 55 
              หมวด 1 ลักษณะอาคาร 

      ข้อ 1-6  สามารถศึกษาได้จากภาคผนวก 
              หมวด 2 ส่วนต่างๆของอาคาร 

       สว่นที่ 1 วัสดุของอาคาร 
       ข้อ 16-18 สามารถศึกษารายละเอียดได้จากภาคผนวก 
       สว่นที่ 2 พ้ืนที่ภายในอาคาร 
        ข้อ 19-22 สามารถศึกษารายละเอียดได้จากภาคผนวก 

              หมวด 3 ที่ว่างภายนอกอาคาร 
        ข้อ 36-37 สามารถศึกษารายละเอียดได้จากภาคผนวก 
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       ข้อ 42  หากมีการก่อสร้างอาคารหรือดัดแปลงอาคารใกล้แหล่งน้ าสาธารณะ     
เช่น แม่น้ า คูคลอง ล ารางหรือล ากระโดง ที่มีขนาดความกว้างตั้งแต่ 10 เมตร ต้อ 
      หมวด 4 แนวอาคารและระยะต่างๆของอาคาร 

ข้อ 40 ห้ามก่อสร้างหรือดัดแปลงอาคารเข้าไปล้ าเขตสาธารณะ เว้นแต่ได้รับ
การอนุญาตจากเจ้าหน้าที่ผู้ซึ่งดูแลที่สาธารณะนั้น 

 
2.4 ลักษณะทางจิตวิทยา ( Psychological  Attribute) 

 
พ้ืนที่โดยรอบส่วนใหญ่ยังคงเป็นพื้นที่เปล่า  มีการอยู่กระจุกตัวของชุมชน อยู่ ในบาง

พ้ืนที่ ไม่มีความหนาแน่นมาก ไม่มีการก่อสร้างตึกสูง ส่งผลให้ไม่ค่อยแออัด การจราจรไม่ติดขัด 
สามารถเข้าในตัวจังหวัดได้หลายเส้นทาง อีกท้ังยังอยู่ใกล้ ตลาด โรงพยาบาล สถานศึกษา และ
สนามบิน ส่งผลให้การเดินทางมีความสะดวกสบายมาก ไม่ก่อให้เกิดผลเสียต่อสุขภาพจิตใจ 
 
2.5 ลักษณะทางสิ่งแวดล้อม ( Environmental  Attribute) 

 
พ้ืนที่รอบข้างเป็นพ้ืนที่ว่างเปล่า อีกท้ังด้านหลังของที่ดินยังใกล้กับอ่างเก็บน้ า ซึ่งท าให้

ได้รับความรู้สึกถึงการสัมผัสธรรมชาติมาก ไม่มีโรงงานอุตสาหกรรมอยู่ใกล้ ส่วนใหญ่เป็นแหล่งชุมชน
ที่อยู่อาศัย  

 

สรุปความเป็นไปได้จากการวิเคราะห์ที่ดินของโครงการ 
จากการวิเคราะห์พบว่า ที่ดินในการพัฒนาอยู่ในพ้ืนที่ที่แหล่งชุมชมที่อยู่อาศัยซึ่งมีไม่

หนาแน่น การจราจรไม่ติดขัด อีกทั้งมีการเดินทางเข้าออกได้หลายเส้นทาง บรรยากาศของที่ดินยังคง
มีสภาพแวดล้อมที่ดี อากาศที่บริสุทธิ์เนื่องจากอยู่ใกล้แหล่งเก็บน้ า อีกท้ังยังไม่มี โรงงานอุตสาหกรรม 
หรือ แหล่งที่สร้างมลภาวะ อยู่ในบริเวณนั้น  นอกจากในบริเวณนี้ที่ส่วนใหญ่เป็นแหล่งชุมชนแล้ว ยังมี
สิ่งอ านวยความสะดวกสบาย ทั้งด้านสาธารณูปโภค  สาธารณูปการ อาทิเช่น  Testco Lotus, Big C 
Extra, โรงพยาบาล และ สนามบิน เป็นต้น  
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์โครงการที่เหมาะสมเบื้องต้น 

 
จากการวิเคราะห์เบื้องต้นในทางกฎหมายและลักษณะทางกายภาพ สรุปความเป็นไปได้

จากการใช้ประโยชน์ของที่ดินมาดังตารางที่ 3.1 
 

3.1 การคัดกรองประเภทอสังหาริมทรัพย์ 
 

จากตารางที่  3.1  พบว่า จากการวิเคราะห์ทางกฎหมาย ที่อยู่อาศัยแนวราบเป็น
อสังหาริมทรัพย์ประเภทเดียวที่สามารถมีความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการ เนี่องจากอยู่พื้นที่สี
เขียวเข้ม ประเภทชนบทและเกษตรกรรม ซึ่งสามารถพัฒนาเป็นโครงการจัดสรรเพื่อการอยู่อาศัยและ
เพ่ือพาณิชยกรรมได้ร้อยละ 5 จากพ้ืนที่ทั้งหมด ดังนั้นในการพัฒนาที่ดินให้เป็นที่อยู่อาศัยในแนวราบ
สามารถพัฒนาได้หลายประเภท ได้แก่ บ้านเดี่ยว 2 ชั้น, บ้านเดี่ยว 1 ชั้น, ทาวน์เฮาส์, และบ้านแฝด  

 

ตารางที่  3.1 ตารางคัดกรองประเภทของอสังหาริมทรัพย์ 

 

ประเภทอสังหาริ มทรั พย์

อาคารชุด

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากอยู่ในเขตสีเขียวไม่

สามารถพฒันาเป็นทีอ่ยู่อาศัยแนวสูงได้ ✖

ทีอ่ยู่อาศัยแนวราบ

ผ่านเกณฑ์ เนื่องจากอยู่ในเขตสีเขียว 

สามารถพฒันาเป็นทีอ่ยู่อาศัยแนวราบได้
✔

เหมาะสม เนื่องจากท าเลทีต้ั่งอยู่ใกล้

โรงเรียน โรงพยาบาล  ศุนย์การค้า 

สภาพการจราจรไมติ่ดขัด ✔

อพาร์ทเมนท์

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากอยู่ในเขตสีเขียวไม่

สามารถพฒันาเป็นทีอ่ยู่อาศัยแนวสูงได้ ✖

เซอร์วสิอพาร์ทเมนท์

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากอยู่ในเขตสีเขียวไม่

สามารถพฒันาเป็นทีอ่ยู่อาศัยแนวสูงได้ ✖

โรงแรม

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากกฎหมายไมอ่นุญาต

ให้สร้างได้ ✖

ศูนย์การค้า

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากกฎหมายไมอ่นุญาต

ให้สร้างได้ ✖

อาคารส านักงาน

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากกฎหมายไมอ่นุญาต

ให้สร้างได้ ✖

นิคมอดุสาหกรรม

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากกฎหมายไมอ่นุญาต

ให้สร้างได้ ✖

คลังสินค้า

ไมผ่่านเกณฑ์ เนื่องจากกฎหมายไมอ่นุญาต

ให้สร้างได้ ✖

-

-

-

-

-

วิเคร าะห์ทางด้านกฎหมาย วิเคร าะห์ทางด้าน กายภาพและท าเลที่ตั้ง

-

-

-
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จากการศึกษาถึงตัวกฎหมายผังสีเพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้แล้ว ในล าดับถัดไป
การศึกษาถึงความไปเป็นได้ในการด้านเงิน ซึ่งจะได้ราคาขายของที่อยู่อาศัยแต่ละประเภท โดยทั้งนี้จะ
ขึ้นอยู่กับปัจจัยเรื่องที่ดิน ค่าก่อสร้างและ ค่าบริหารเป็นหลัก 

 

ตารางที่  3.2 ตาราง Front Door 

 
 
จากการวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้ของโครงการจากตาราง front door analysis 

พบว่า ราคาของทาวเฮ้าส์ และบ้านแฝด จะมีราคาอยู่ที่ 1,970,000 บาท และ 2,935,140 บาท 
ตามล าดับในส่วนของบ้านเดี่ยวราคาจะอยู่ที่ 4,799,600 บาท แสดงให้เห็นว่าราคาบ้านเดี่ยวมีราคาสูง
กว่าทาวเฮาส์เป็น 2 เท่า ในขณะที่บ้านแฝดมีราคาสูงกว่าทาวเฮาส์ประมาณ 9 แสนกว่าบาท จากการ

Unit Townhome Single Detach house Single House

ทีดิ่น ตร.วา. 7,112.25 7,112.25 7,112.25

ราคาทีดิ่นต่อไร่ บาท/ตร.วา 7,500.00 7,500.00 7,500.00

ราคาทีดิ่นทัง้หมด บาท 53,341,875.00 53,341,875.00 53,341,875.00

พืน้ทีใ่ช้สอยทัง้หมดของโครงการ ตร.วา. 4,622.96 4,622.96 4,622.96

พืน้ทีดิ่น ต่อ หลัง ตร.วา. 20.00 35.00 50.00

จ านวนหลัง Units 231.15 222.00 92.46

ราคาทีดิ่นต่อตร.วา 11,538.46 11,538.46 11,538.46

ค่าพัฒนาที่ดินของโคร งการ

ค่าถมที่ บาท/ ลบ.ม. 100.00 100.00 100.00

ค่าถมทีดิ่นทัง้หมด บาท 7,112,250.00 7,112,250.00 7,112,250.00

ค่าพฒันาทีดิ่นของโครงการ บาท/ ตร.วา 3,500.00 3,500.00 3,500.00

ค่าพฒันาทีดิ่นของทัง้โครงการ บาท 7,700,000.00 7,700,000.00 7,700,000.00

สะพาน บาท 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00

ค่าพฒันาทีดิ่นของโครงการต่อตร.วา บาท / ตร.วา 3,852.99 3,852.99 3,852.99

ต้นทุนทีดิ่น บาท/ ตร.วา 15,391.46 15,391.46 15,391.46

ต้นทุนทีดิ่นต่อหลัง บาท 307,829.12 538,700.97 769,572.81

ค่าก่อสร้ าง

ค่ากอ่สร้างต่อหลัง  บาท/ตร.ม. 8,500.00 10,000.00 15,000.00

พืน้ทีก่อ่สร้างต่อหลัง ตร.ม. 125.00 150.00 150.00

ค่ากอ่สร้างต่อหลัง บาท 1,062,500.00 1,500,000.00 2,250,000.00

Total cost บาท 1,370,329.12 2,038,700.97 3,019,572.81

Mark up 1.380 1.38 1.38

Sale Price บาท 1,977,000.00 2,813,407.34 4,167,010.48
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ส ารวจราคาบ้านเดี่ยวของตลาดอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดอุดรธานี พบว่าบ้านเดี่ยว ชั้นเดียว หรือบ้าน
เดี่ยวสองชั้น ส่วนใหญ่ราคาจะเริ่มต้นที่ 3.5 – 5.6 ล้านบาท ในขณะที่บ้านแฝดและทาวเฮาส์ราคาจะ
อยู่ในช่วง 1.7-2.9 ล้านบาท อัตราการขายของบ้านเดี่ยว 2 ชั้น โดยเฉลี่ยจะอยู่ที่ 1.2 หลังต่อเดือน 
บ้านเดี่ยวชั้นเดียวจะอยู่ที่  1.4 หลังต่อเดือน และทาวเฮาส์กับบ้านแฝดจะอยู่ที่ 3.8 หลังต่อเดือน 
และ 1.41 หลังต่อเดือน  ตามล าดับ ดังแสดงให้เห็นในตารางที่ 3.3 

ตารางที3่.3 แสดงราคาบ้านของแต่ละโครงการและอัตราการขายแต่ละประเภทอสังหาริมทรัพย์ 

 
 
จากข้อมูลเบื้องต้นแสดงให้เห็นว่า ความสามารถเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการ บ้าน

เดีย่วมีความเป็นไปได้น้อย เนื่องจากราคาท่ีคิดเบื้องต้น จาก front door analysis เริ่มต้นที่ระดับ
ราคา 4.8 ล้านบาท ซึ่งถือว่าค่อนข้างสูงเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งรายอ่ืน อีกท้ังอัตราการขายของบ้าน
เดี่ยว ณ ตอนนี้ ถือว่าอยู่อัตราที่ต่ า ในขณะที่จ านวนอุปทานมีเพ่ิมสูงขึ้น นอกจากนี้ จากข้อมูลศูนย์
อสังหาริมทรัพย์พบว่าตลาดบ้านเดี่ยวในปี 2558 มีการขออนุญาตลดลงอย่างเห็นได้ชัดเมื่อ
เปรียบเทียบกับ 2557 คิดเป็น 87% ดังแสดงให้เห็นในตารางที่ 3.4 

ตารางที3่.4 แสดงการออกใบอนุญาตก่อสร้างอาคารเพื่ออยู่อาศัยบ้านเดี่ยว 

 
แสดงจ านวนหนว่ย รายไตรมาส 2557-2558 (ศูนย์อสังหาริมทรัพย์) 

 
จากตารางที่ 3.4 แสดงให้เห็นว่าโอกาสในการพัฒนาโครงการเป็นบ้านเดี่ยวมีความ

เป็นไปได้ยาก ในทางตรงกันข้ามทาวเฮาส์และบ้านแฝดที่มี อัตราขายที่สูงกว่า โดยเฉพาะทาวเฮาส์ 
แสดงให้เห็นถึงโอกาสพัฒนาโครงการเป็นบ้านแฝดและทาวเฮาส์ 

 

 

ภาค/จังหวัด


Region/Province Q1/2557 Q2/2557 Q 3/2557 Q 4/2557 Q1/2558 Q2/2558 Q3/2558 Q4/2558 ∆QoQ ∆YoY ∆YTD

อุดรธานี 545 658 851 341 176 88 1203 264 -60% -87% -78%
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สรุปความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการ 
จากการวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้ในการพัฒนาที่ดิน จากข้อมูลทางกฎหมาย กายภาพ  

และ front door แล้ว พบว่า บ้านแฝด และทาวเฮ้าส์มีความเหมาะสมในการพัฒนาที่ดินของ
โครงการเพื่อหาประโยชน์สูงสูด (Highest and the best use) โดยโครงการจะประกอบไปด้วยบ้าน
แฝด และทาวเฮ้าส์ ซึ่งราคาจะเริ่มต้น 2.93 ล้าน และ 1.97 ล้านตามล าดับ โดยขนาดของบ้านแฝดจะ
มีพ้ืนที่ใช้สอยจะเริ่มต้นที่ 122 ตร.ม. ส่วนทาวเฮ้าส์จะเริ่มต้นที่ 114 ตร.ม. ซึ่งจะน าตัวผลิตภัณฑ์ไป
ศึกษาเพ่ิมเติมอย่างละเอียดในภาคการตลาด การเงิน และ ก่อสร้าง ในบทต่อๆไป 
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บทที่ 4 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
4.1 ความหมายของการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
 

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ(Project Feasibility ) คือการศึกษาและ
วิเคราะห์สภาพของโครงการ  เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาประกอบการพิจารณาวิเคราะห์ถึงความเป็นไปของ
โครงการ โดยที่ผลตอบแทนที่ได้จะต้องคุ้มค่ากับเงินที่ลงทุน  เนื่องจาก เทคโนโลยีการเปลี่ยนแปลง
อย่างรวดเร็ว ความต้องการของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพเศรษฐกิจและสังคม ตลอดจนการมี
ทรัพยากรอย่างจ ากัด  ดังนั้นในการศึกษาวิเคราะห์ถึงความเป็นไปของโครงการ ปัจจัยต่างๆล้วนแต่มี
ความส าคัญในการน ามาวิเคราะห์เพื่อให้เกิดประสิทธิภาคสูงสุดแก่ตัวโครงการ อันได้แก่ปัจจัย
ดังต่อไปนี้ 

1) ปัจจัยด้านการตลาด: เพ่ือศึกษาถึงศักยภาพของตลาด ความต้องการของตลาด 
แนวโน้มทิศทางของตลาด ตลอดจนความสามารถในการแข่งขันกับคู่แข่งที่อยู่ใน
ตลาด  

2) ปัจจัยด้านการเงินและเศรษฐศาสตร์: เพ่ือจัดหาแหล่งเงินทุน ประมาณการในส่วน
ของเงินลงทุน  และประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 

3) ปัจจัยเทคนิค: เพ่ือวิเคราะห์ถึงท าเล ความเหมาะสม และศักยภาพของที่ดิน  
4) ปัจจัยการบริหารจัดการ: เพ่ือสามารถควบคุมต้นทุน และบริหารการจัดการได้อย่าง

มีประสิทธิภาค 
5) ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม: เพ่ือศึกษาปัจจัยผลกระทบต่อชุมชน ตลอดจนถึงแนวทาง

ป้องกันและปรับปรุงแก้ไขไม่ให้กระทบต่อชุมชน 
 
จากการทบทวนความหมายของการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ ประเภทและ

ความหมายของอสังหาริมทรัพย์จึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ต้องศึกษาในอันดับต่อไปเพื่อน ามาวิเคราะห์ถึง
โอกาสและศักยภาพของที่ดิน เพื่อให้ความคุ้มค่าในการลงทุนอย่างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยใน
การศึกษาในครั้งนี้ได้อ้างอิง จากทฤษฏีดังกล่าวข้างต้นมาเป็น เกณฑ์การการศึกษาและวิเคราะห์ถึง
ความเป็นไปได้อย่างละเอียด 
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4.2 ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

ผู้บริโภค (consumer) คือ บุคคลที่มีความสามารถในการจับจ่ายซื้อสินค้าโดยใช้เงินเป็น
ตัวกลางในการแลกเปลี่ยน ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีความตั้งใจที่อยากจะซื้อเป็นตัวน าพาไปสู่การ
แลกเปลี่ยนสินค้าท่ีมีเงินเป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนสิ่งของ (กรรณิการ์ ภู่ประเสริฐ, 2534) 

และหากน าเอาลักษณะในการเลือกซ้ือสินค้าร่วมถึงการตอบสนองต่อสินค้าประเภทนั้น 
ซึ่งอาจจะร่วมถึงการประเมินสินค้าหรือการบริการ ซึ่งสิ่งเหล่านี้ถูกเรียกว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 

 
4.2.1 ลักษณะและพฤติกรรมของผู้บริโภค 

        เพ่ือให้ง่ายต่อการเข้าใจการแบ่งพฤติกรรมของผู้บริโภคตาม generation จะช่วย
ให้มองเห็นเป้าหมายของกลุ่มลูกค้าได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น 

Generation B ( Baby Boomer Generation ) เป็นกลุ่มของผู้ที่มีอายุอยู่ในช่วง 51-69 
ปี ซึ่งเป็นกลุ่มทีมีศักยภาพในการบริโภค มีก าลังซื้อ ท างานหนักเพ่ือสร้างเนื้อสร้างตัว  
ซึ่งกลุ่มนี้ถือว่ามีขนาดใหญ่มากเม่ือเทียบกับกลุ่มประชากรทั้งประเทศ 

Generation X (Extraordinary Generation) เป็นกลุ่มของผู้ที่มีอายุอยู่ในช่วง 36-
50 ปี  เป็นกลุ่มที่สามารถสร้างความสมดุลระหว่างการท างานกับครอบครัวได้ มีมุมมองที่กว้างขวาง 
กล้าที่จะจับจ่ายอย่างฟุ่มเฟือย รับฟังค าติเตือนและพร้อมที่จะปรับปรุงตนเอง  ชอบใช้ความคิดในการ
ท างาน ประสบความส าเร็จในการงานส่งผลให้คนส่วนใหญ่ในกลุ่มนี้มีก าลังในการซื้อค่อนข้างสูง 

Generation Y ( Why Generation ) เป็นกลุ่มคนที่อยู่ในช่วงอายุ 35- 25 ปี เป็น
กลุ่มท่ีมีพึงพาการใช้เทคโนโลยีในชีวิตประจ าวันสูง มีความเป็นตัวของตัวเองสูงมาก ไม่ชอบการมี
เงื่อนไขหรืออยู่ในกรอบ คน Gen Y จะแต่งงานช้า ไม่ใส่ใจสุขภาพ เชื่อว่าการท างานหนักจส่งผลให้
ประสบความส าเร็จ  กลุ่มนี้จะมีการจับจ่ายที่ฟุมเฟ่ือย ต้องใช้ของที่อินเทรนด์อยู่ตลอดเวลา จึงเป็น
ที่มาของการมีบัตรเครดิตมากกว่า1 ใบ และมีหนี้สินพอๆกับคน Gen X  

Generation M ( Millennium Generation ) เป็นกลุ่มคนที่อยู่ในช่วงอายุ 18-24  
ปี เป็นกลุ่มที่ถูกตั้งอยู่ในความหวังหลายๆ เรื่อง เช่น การไม่แตะต้องของมืนเมา การไม่มีพฤติกรรม
ก้าวร้าว ตลอดจนการไม่มีลูกก่อนวัยอันควร  ฉะนั้นจึงเน้นด้านสุขภาพ ให้มีสุขภาพที่ดี ท าการตลาด
ด้านสุขภาพ ส่งผลให้สินค้าเป็นสินค้าที่มีคุณภาพสูงเพ่ือให้เข้าถึงกับกลุ่มลูกค้า Gen M 

จากพฤติกรรมของแต่ละ generation ดังกล่าวข้างต้นสามารถน าไปแบ่งกลุ่ม 
segementation เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของที่อยู่อาศัยในแนวราบได้อย่างชัดเจน 
เนื่องจากแต่ละ generation มีรูปแบบการด ารงชีวติที่แตกต่างกัน ดังนั้นการเรียนรู้ถึงพฤติกรรมของ
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แต่ละ generation ของแต่ละ segment จะช่วยส่งผลถึงงานดีไซน์เพ่ือตอบสนองไลฟ์สไตล์ของ
segment นั้นๆ ได้อย่างตรงตามความต้องการซึ่งจะน าพาไปสู่ความส าเร็จในการพัฒนาที่อยู่อาศัย
แนวราบ 

4.2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
             ขั้นที่ แรก  การเล็งเห็นปัญหา(Problem Recognition) หรือ ( Need 
Recognition) เนื่องจากผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึ้น และตระหนักว่าสินค้าประเภทนั้นๆ 
สามารถตอบสนองหรือขจัดปัญหาได้ แต่อย่างไรก็ตามก่อนการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผู้บริโถคส่วนใหญ่จะ
ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อศึกษาความสามารถในการแก้ปัญหาของสินค้าตัวนั้นๆ และจึงน าไปสู่
การตัดสินใจว่าจะซื้อหรือไม่ ซึ่งทั้งนี้อาจจะมีส่วนของความอยากจากตัวของบุคคลร่วมอยู่ด้วย 

 
  
4.3 ทฤษฏีอุปสงค์ (Demand Theory) (John Maynard Keynes: 1883-1946) 

ในทางทฤษฏีเศรษฐศาสตร์นั้น อุปสงค์ของสินค้าจะประกอบไปด้วย ความต้องการ
(Desire) ความเต็มใจที่จะซื้อ (Willingness to pay) และความสามารถในการจ่าย ( Ability to pay) 
ซึ่งถ้าหากขาดองค์ประกอบใดองค์ประกอบหนึ่ง จะถูกเรียกว่า อุปสงค์ที่มีศักยภาพแต่ไม่เกิดการซื้อ 

กฎแห่งอุปสงค์ ( Law of Demand) กล่าวไว้ว่า “เมื่อก าหนดให้สิ่งอ่ืนๆอยู่ที่ (Other 
thing being equal or Ceteris paribus) ปริมาณการซื้อสินค้าและบริการชนิดใดชนิดหนึ่งจะ
เปลี่ยนแปลงผกผันกับระดับราคาสินค้าและบริการชนิดนั้นเสมอ” (กาญจนา โชคถาวร, 2540)  
หมายถึง หากปริมาณสินค้าประเภทใดประเภทหนึ่งมีปริมาณลดลง ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าด้วยจ านวนที่
เพ่ิมมากข้ึน ทั้งนี้เนื่องจากมีปัจจัยต่างๆที่เป็นตัวแปรต่อและตัวก าหนดอุปสงค์ ที่ส่งผลให้ความ
ต้องการมีจ านวนไม่เท่ากัน  (วันรักษ์ มิ่งมณีนาคิน, 2542)  

ตัวก าหนดอุปสงค์และฟังก์ชันอุปสงค์ (Demand Determinants and Demand 
Function) 

1. ปริมาณและราคาจะมีการผกผันกัน กล่าวคือ หากสินค้าประเภทนั้นมีราคาสูง ความ
ต้องการจะมีน้อย แต่ในทางตรงกันข้ามหากสินค้าที่มีราคาต่ าความต้องการในการซื้อ
สินค้าจะมากข้ึน 

2. รายได้ต่อครัวเรือนจะแปรผันตรงกับปริมาณของสินค้า กล่าว่า ประชากรที่รายได้เฉลี่ย
ต่ าจะมีการบริโภคสินค้าในปริมาณที่ต่ าเช่นกัน 
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3. การทดแทนของสินค้าจะเกิดขึ้นเมื่อสินค้าประเภทนั้นมีราคาสูง ผู้บริโภคจะลดปริมาณ
สินค้าประเภทนั้นลดน้อยลงและหาสินค้าทดแทน 

4. การบริโภคสินค้าจะขึ้นอยู่กับรสนิยม อายุ เพศ และอิทธพลของโฆษณา 
5. จ านวนประชากรและปริมาณการบริโภคของสินค้าจะแปรผันตรง กล่าวคือหากจ านวน

ประชากรมาก การบริโภคสินค้าก็จะเพ่ิมมากขึ้นตาม 
6. ปริมาณการซื้อจะขึ้นการความสามารถในการซื้อของประชากร กล่าวคือ หากรัฐบาลมี

โครงสร้างการกระจายรายได้ที่ดี ความสามารถในการซื้อของประชากรจะอยู่ในระดับที่
เท่าๆกัน 

7. ฤดูกาลเป็นปัจจัยหนึ่งที่มีผลต่อปริมาณการซื้อสินค้า 
นอกจากการทบทวนพฤติกรรมของผู้บริโภค ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีอยู่อาศัย

ถือเป็นสิ่งส าคัญในการศึกษา เพ่ือทราบถึงปัจจัยพ้ืนฐานในการพัฒนาโครงการต้องค านึงถึง 
 

4.4 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกที่อยู่อาศัย 
 

1.) ความสะดวกในการเข้าถึง (Accessibility) Barrie ( 1997)  กล่าวว่า ผู้อาศัยมีความ
ต้องการที่พักอาศัยในบริเวณที่มีการกระจายตัวอยู่รอบๆศูนย์กลางการค้าและธุรกิจ 
สถานทีท างาน สถานที่ศึกษา ตลอดจนร้านค้า เพ่ือความสะดวกสบายในการพักอาศัย 

2.) ด้านราคา Alonso (1976) กล่าวว่าการเลือกซื้อที่พักอาศัยจะมีความสัมพันธ์กับรายได้ 
ยกตัวอย่างเช่น ผู้ที่มีรายได้น้อยจะอาศัยอยู่ในเขตนอกเมืองและจะยอมจ่ายค่าเดินที่สูง
กว่าคนที่พักอาศัยในเมือง 

3.) ด้านรูปแบบที่อยู่อาศัย Alonso ( 1976) กล่าวว่าการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยจะต้องขึ้นอยู่
กับขนาดของครอบครัวและสถานภาพของการสมรส 

4.) ด้านสาธารณูปโภคและการสาธารณูปการ Goodall  (1997) เห็นว่าการบริการด้าน
สาธารณูปโภคและสาธารณูปการจะเป็นเครื่องมือชี้วัดในการพัฒนาของแหล่งที่อยู่อาศัย
นั้นๆ อันจะส่งผลให้เป็นแหล่งที่อยู่อาศัยของผู้ที่มีรายได้สูงกว่า ซึ่งเกิดความไม่เท่าเทียบ
ในการบริการด้านสาธารณูปโภคและสาธารณูปการต่อกลุ่มที่มีรายได้น้อยกว่า 

5.) ด้านประชากร จากตัวเลขครัวเรือนที่เพ่ิมข้ึน แต่งงานเพ่ิมมากข้ึน เกิดคู่สมรสใหม่ ที่มี
ความต้องแยกครอบครัวเพื่อไปสร้างครอบครัวของตนเอง เป็นครอบครัวเดี่ยว ส่งผลให้
เกิดความต้องการที่อยู่อาศัยเพ่ิมข้ึน ตามจ านวนการเพ่ิมข้ึนของครัวเรือน 
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4.5 ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วย 4 อย่าง ได้แก่ 

  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจ ไม่ว่าจะเป็นงานบริการ ตราสินค้า คุณภาพ และบรรจุภัณฑ์ ซึ่งในการวางกลยุทธ์
ของตัวผลิตภัณฑ์ ต้องค านึงถึงปัจจัยต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
   1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ และการแข่งขัน 
   1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์  
   1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  
   1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
   1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์และสายของผลิตภัณฑ์ 
  2. ราคา (Price ) คือจ านวนเงินที่สามารถจ่ายเพ่ือสะท้อนถึงความพึงพอใจถึงตัว
สินค้าหรือการบริการ ซึ่งจะถูกแปลงออกมาเป็นมูลค่าและความคุ้มค่าของสินค้าตัวนั้นๆ ซึ่งวัดได้จาก
คุณค่าของการรับรู้จากผู้บริโภค 
  3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือในการช่วยกระตุ้นยอดขาย
หรือสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งอาจจะถูกคิดขึ้นมาในแนวจูงใจ การรับรู้ หรือสร้างความทรงจ า 
เพ่ือน าไปสู่การสร้างทัศนคติท่ีดี 
  4. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือแนวทางในการน าสินค้าไปสู่ผู้บริโภค ซึ่ง
อาจจะเกิดข้ึนได้ในหลากหลายรูปแบบ โดยอาจจะผ่านสื่อตัวกลางที่เรียกว่าตลาด เป็นตัวเชื่อม
ระหว่างกลุ่มเป้าหมายและผลิตภัณฑ์   

จากทฤษฏีข้างต้นในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดถือเป็น
สิ่งจ าเป็นส าหรับกลุ่มพัฒนา และถือเป็นหัวใจในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์
จะต้องยึดจากความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก ซึ่งหากสามารถเข้าถึงและเข้าใจความต้องการของ
ผู้บริโภคแล้ว การตั้งราคา การท าโปรโมชั่นตลอดจนถึงช่องการจัดจ าหน่ายจะสามารถปฏิบัติและ
ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น 
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บทที่ 5 
การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

 
5.1 ทิศทางเศรษฐกิจไทย ปี 2558  
 

ในส่วนมหภาคการขยายตัวของเศรษฐกิจในช่วงครึ่งหลังของ ปี 2558 ได้มีการ
คาดการณ์ไว้ว่าจะมีการขยายของเศรษฐกิจร้อยละ 2.7-3.2 เนื่องจากได้รับปัจจัยสนับสนุนหลายฝ่าย 
ได้แก่  การใช้จ่ายและการลงทุนของภาครัฐอย่างต่อเนื่องจากครึ่งปีแรก, จ านวนนักท่องเที่ยวที่เพิ่ม
มากขึ้น โดยประมาณการอยู่ที่ 30 ล้านคนภายในสิ้นปี, การเพิ่มสภาพคล่องให้กับกลุ่มผู้ส่งออกในรูป
ของเงินบาทจะมีการปรับตัวไปในทิศทางที่ดีขึ้น สืบเนื่องจากค่าเงินบาทที่อ่อน, ภาวะอัตราเงินเฟ้อที่
ยังคงน้อย สาเหตุจากราคาน้ ามันที่ยังอยู่ในระดับต่ า ซึ่งจะช่วยเพิ่มอ านาจในการซื้อและเอ้ืออ านวยต่อ
การนโยบายทางการเงินที่ผ่อนคลายลง แต่อย่างไรก็ตามสถานการณ์ของเศรษฐกิจทั่วยังคงอยู่ภาวะที่
ตกต่ า อีกท้ังผลกระทบจากภัยแล้งของประเทศ เป็นเหตุให้การมูลค่าการส่งออกลดลงร้อยละ 3.5  
การบริโภคครัวเรือและการลงทุนรวมขยายตัวร้อยละ 1.8 และ 6.2 ตามล าดับ อัตราเงินเฟ้อยังคงติด
ลบอยู่ในช่วง 0.2-0.7  ในด้านการใช้จ่ายของภาคครัวเรือนของครึ่งปีแรก 2558 การใช้จ่ายเพิ่มขึ้น
ร้อยละ 2 เมื่อเทียบกับช่วงเดือนเดียวกันของปีก่อนที่ลดลงร้อยละ 1 

ในขณะที่ ด้านการลงทุนทางด้านก่อสร้างเมื่อเทียบกับช่วงเดือนเดียวกันของปีก่อน
เพ่ิมข้ึนร้อยละ 2.3 ภาคทางด้านอสังหาริมทรัพย์หลังจากผ่านครึ่งแรกของปี 2558 อสังหาริมทรัพย์มี
ทิศทางประสบภาวะชะลอตัว ความสามารถในการซื้อที่อยู่อาศัยของผู้บริโภคลดลง สถาบันการเงิน
ระมัดระวังในเรื่องการปล่อยกู้ ท าให้การขอกู้เงินเป็นไปในทิศทางค่อยข้างล าบาก ส่งผลให้รัฐบาลได้
ร่วมมือกับธนาคารสงเคราะห์ออกมาตรการทางการเงิน ได้แก่ มาตรการผ่อนปรนอนุมัติสินเชื่อที่อยู่
อาศัยมาตรการลดค่าธรรมเนียมในการท าธุรกรรมการซื้อที่อยู่อาศัย และมาตรการทางภาษี เพ่ือเพ่ิม
ความสามารถของผู้รายได้น้อยถึงปานกลางสามารถซ้ือที่อยู่อาศัยได้ อีกท้ังยังเป็นการกระตุ้นตลาด
อสังหาริมทรัพย์ที่ก าลังซบเซาให้มีบรรยากาศท่ีดีขึ้น  

ในภาคท้องถิ่น จังหวัดอุดรธานีมีอัตราการเจริญเติบโตที่สูงขึ้นอย่างเห็นชัด จากข้อมูล
ส านักงานคลังจังหวัดอุดรธานีพบว่า ผลิตภัณฑ์มวลรวมของจังหวัด (GPP) ของพ.ศ. 2556  ขยายตัว
ร้อยละ 6.3 คิดเป็น 4.3 % เปรียบเทียบกับปีที่แล้ว ซึ่งคิดเป็นมูลค่า 103,742 ล้านบาท ซึ่งถูกจัดเป็น
อันดับ 1 ของภาคอีสานตอนบน(เลย, หนองบัวล าภู, หนองคาย, อุดรธานี), อันดับที่ 4 ของภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ และอันดับที่  24 ของประเทศ ซึ่งผลิตภัณฑ์หลักของจังหวัดอุดรธานี 5 อันดับ
แรก ได้แก่ 
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ภาพที่ 5.1 แสดงถึงอันดับผลิตภัณฑ์ของจังหวัดอุดรธานี 5 อันดับแรก 

 

 
ที่มา: สภาพัฒน์ฯ ด้วยวิธีค านวณแบบปริมาณลูกโซ่ ( Chain Volume Measures ) 

ภาพที่ 5.2 แสดงถึงสัดส่วนของผลิตภัณฑ์ของจังหวัดอุดรธานี 
 
จากสภาวะการที่ GPP มีการเติบโต การเปิด AEC ปลายปี 2558 และสร้างรางรถไฟ

ความเร็วสูงซึ่งจะมีเส้นทางผ่านจังหวัดอุดรธานี แสดงให้เห็นถึงศักยภาพของจังหวัดที่นักลงทุนเล็งเห็น
โอกาสในการเข้ามาลงทุนและพัฒนาธุรกิจ เพ่ือรองรับการเจริญเติบโตของเมือง ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
ในช่วงระยะ 2-3 ปี หลังในจังหวัดอุดรธานี ถือว่ามีความโดดเด่นมาก ไม่ว่าจะการลงทุนของกลุ่ม
เซ็นทรัลพัฒนา ในการสร้างศูนย์การค้าขนาดใหญ่ การลงทุนของที่อยู่อาศัยแนวราบของบริษัท
มหาชน เช่น แลนแอนด์เฮ้าส์, แสนสิริ และ ศุภาลัย, ตลอดจนที่อยู่อาศัยแนวราบ  เช่น ซี.พี. แลนด์, 
AP, และแสนสิริ ส่งผลให้ราคาที่ดินในตัวเมืองและรอบๆตัวเมืองมีราคาสูงขึ้น หลายเท่าตัว จาก
สภาวะการเติบโตและการขยายของเมืองส่งผลให้เกิดการจ้างงานเพ่ิมมากขึ้น ประชากรมีรายได้เพ่ิม
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สูงขึ้น ส่งผลให้มีความสามารถในใช้จ่ายเพ่ิมขึ้น จึงเป็นสาเหตุที่ท าให้ GPP ของจังหวัดมีการเติบโตที่
สูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัด 

 
5.2 สถานการณ์ตลาดอสังหาริมทรัพย์ในประเภทแนวราบในจังหวัดอุดรธานี 
 
จากการส ารวจข้อมูล ธนาคารสงเคราะห์ได้ท าการส ารวจตลาดที่อยู่อาศัยแนวราบของ

จังหวัดอุดรธานี พบว่าในปี 2558 มีจ านวนโครงการที่อยู่ในระหว่างการขายอยู่ 23 โครงการ มีจ านวน
ยูนิคประมาณ 1,900 ยูนิต คิดเป็นมูลค่ารวม 6,100 ล้านบาท และมีจ านวนเหลือขายอยู่  750 หน่วย 
คิดเป็นมูลค่ารวม 2,300 ล้านบาท ซึ่งในจ านวนโครงการที่เปิดขายในจังหวัดเป็นบริษัทที่จดทะเบียน
ในตลาดหลักทรัพย์คิดเป็นร้อยละ 13 ของจ านวนโครงการทั้งหมดและร้อยละ 21 ของจ านวนยูนิต
ทั้งหมด ซึ่งได้แก่ ศุภาลัย และแลนด์แอนเฮาส์ 

 
รูปภาพที่5.3  ราคาเฉลี่ยของบ้านจัดสรรในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  

อุดรธานี หนองคาย ที่อยู่ในระหว่างการขาย 

 

จากภาพที่ 5.3 แสดงให้เห็นราคาเฉลี่ยของบ้านจัดสรรในจังหวัดอุดรธานี อยู่ที่ประมาณ 
3.35 ล้านบาทต่อยูนิต โครงการบ้านจัดสรรส่วนใหญ่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุดรธานี เป็นโครงการ
บ้านเดี่ยว 1 ชั้น, 2 ชั้น และทาวน์เฮาส์ โดยราคาทาวเฮาส์จะอยู่ที่ระดับราคา 0.99 ล้านบาท ซึ่งจะอยู่
ในบริเวณเขตชานเมือง ในที่บ้านเดี่ยวจะราคาสูง 14.9 ล้านบาทจะอยู่ในใจกลางเมืองอุดร ซึ่งจากการ
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ส ารวจพบว่า โครงการบ้านเดี่ยวมีอัตราการขายต่อเดือนเฉลี่ยอยู่ที่ 1. 2  ทาวเฮาส์มีอัตราการขายต่อ
เดือนเฉลี่ยอยู่ที่ 3.83 และบ้านแฝดมีอัตราการขายเฉลี่ยอยู่ที่ 1.5 ส่งผลให้บ้านเดี่ยวในปี 2558 มี
อุปทานลดลงถึง 87% เมือเทียบกับปี 2557 ในขณะที่ทาวเฮ้าส์และบ้านแฝดถือเป็นdemand ที่
เกิดข้ึนใหม่ในปี 2558  และมีทิศทางการเติบโตที่ค่อนข้างดี จากตัวเลขอัตราการขายเฉลี่ยต่อเดือนใน
แต่ละโครงการ ซึ่งแสดงให้เห็นดังต่อไปนี้ 

 

5.3 อุปสงค์ในตลาด (Demand) 

 
จากข้อมูลสถิติแห่งชาติพบว่าจ านวนประชากรของจังหวัดมีจ านวนลดน้อยลง สืบเนื่อง

จากอัตราการเกิดที่ลดน้อยลง ประชากรนิยมมีบุตร เพียง 1-2 คนซึ่งแตกต่างจากสมัยก่อนที่นิยมมี
บุตรมากต่อหนึ่งครัวเรือน แต่อย่างไรก็ตาม จ านวนครัวเรือนมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนทุกปี  ดังแสดงให้ใน
ตารางที่ 5.1 และ ภาพที่ 5.4 

ตารางที่ 5.1 แสดงถึงจ านวนครัวเรือนและจ านวนประชากรตั้งแต่ปี 2553-2556 

  จ านวนประชากร จ านวนครัวเรือน 

2556 1,590,949 464,984 

2555 1,629,903 462,836 

2554 1,649,132 460,757 

2553 1,575,457 438,882 
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ภาพที่ 5.4 กราฟแสดงจ านวนครัวเรือนกับจ านวนประชากรของปี 2553-2556 

 
ในปัจจุบันจากสภาพสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป มีการอยู่อาศัยเป็นครอบครัวเดี่ยวเพ่ิมมาก

ขึ้น จากที่สมัยก่อนคนไทยอาศัยกันอยู่เป็นจ านวนมากในหนึ่งครัวเรือน แต่มาในสมัยนี้ หลังจากมีการ
แต่งงานก็จะย้ายออกจากบ้านพ่อแม่ และไปสร้างครอบครัวใหม่ ซึ่งบ้านถือปัจจัยสี่ของการด ารงชีวิต 
ซึงหากมีการสร้างครอบครัวใหม่เกิดข้ึน ความต้องการของบ้านจึงมีเพ่ิมมากข้ึน 

 
ภาพที่ 5.5 แสดงถึงการแจกแจงรายได้ของแต่ละสาขาอาชีพของประชากรอุดรธานี ปี  2556 
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จากข้อมูลศูนย์สถิติแห่งชาติพบว่า ในปี 2556 ประชากรที่ประกอบธุรกิจส่วนตัว นัก
บริหาร นักวิชากร และผู้ปฏิบัติงานวิชาชีพ มีรายได้ต่อครัวเรือนมากกว่า 50,000 ประมาณ 3,528 
และ 17,835 ครัวเรือนจากครัวเรือนทั้งหมด 464,984 ซึ่งมี 1,789 ครัวเรือนที่ยังคงอาศัยอยู่ใน
ลักษณะบ้านเช่า  ดังแสดงให้เห็นในรูปภาพข้างล่าง 

 
ภาพที่ 5.6 แสดงถึงสถานภาพการครอบครองที่อยู่อาศัยในแต่ละสาขาอาชีพของประชากร  

             จังหวัดอุดรธานี ปี 2556 
ซึ่งจากข้อมูลทางสถิตพบว่ายังมีกลุ่มครัวเรือนจ านวนหนึ่งที่ยังคงอาศัยอยู่ในบ้านเช่า ซึ่ง

จะเป็นอุปสงค์ของที่อยู่อาศัยในอนาคต อีกทั้งกลุ่มคนเหล่านี้ยังมีความสามารถในการผ่อนบ้าน
เนื่องจากสัดส่วนของค่าใช้จ่ายต่อรายได้ของกลุ่มนักปฏิบัติงานวิชาชีพ นักวิชาการ และนักบริหาร 
และกลุ่มผู้ด าเนินธุรกิจของตนเองที่ไม่ใช่การเกษตร คิดเป็นร้อยละ 73 และ 79 ตามล าดับ ดังแสดงให้
ในภาพที่ 5.7  

 
ภาพที5่.7 แสดงถึงตารางรายได้ของครัวเรือนเทียบกับค่าใช้จ่ายของครัวเรือน 

แต่ละสาขาอาชีพของประชากรในจังหวัดอุดรธานี ปี 2554 
ดังนั้นจากศึกษาวิเคราะห์ข้อมูล รายได้ต่อครัวเรือน รายได้ต่อคน ค่าใช้จ่ายต่อครัวเรือน 

ตลอดจนสถานะการณ์ครอบครองที่อยู่อาศัยจากส านักงานสถิติจังหวัดอุดรธานี พบว่ากลุ่มนักปฏิบัติ
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วิชาชีพ นักวิชากร และนักบริหาร และกลุ่มผู้ด าเนินกิจการที่ไม่ใช่การเกษตร  ถือว่าเป็นกลุ่มที่มี
ศักยภาพในการตลาดอสังหาริมทรัพย ์

นอกจากนี้จากการศึกษาถึงตัวบริบทของท าเลของโครงการพบว่ามีสถานที่ศึกษา 
โรงพยาบาล และบริษัทเอกชน ที่มีบุคลากรและผู้ประกอบวิชาชีพจ านวนหนึ่งที่ปฏิบัติงานอยู่ใน
ละแวกแถวนั้น ซึ่งมีศักยภาพและความต้องการในการซื้อที่อยู่อาศัย เนื่องจากยังคงอาศัยอยู่ในบ้าน
เช่า, บ้านญาติ หรือบ้านพัก ซึ่งจะสามารถแสดงให้เห็นได้ดังต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 5.2 ตารางสถานที่ราชการ/บริษัทโดยรอบของโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 
5.4 การวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาด (Competitor Analysis) 
 

5.4.1 คู่แข่งทางตรง 
              จากการส ารวจวิเคราะห์โครงการบ้านจัดสรรในจังหวัดอุดรธานี พบว่ามี 3 

โครงการที่เป็นคู่แข่งทางตรงดังปรากฎในภาพที่ 5.8 โดยแต่ละโครงการจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

สถานที่ราชการ/บริษัทโดยรอบ จ านวนบุคลากร (คน) 
โรงพยาบาลค่ายประจักษ์ 734 

โรงเรียนอุดรพชิัยรักษ์ 146 

โรงเรียนอุดรพัฒนาการ 84 
ท่าอากาศยานอุดรธานี 70 

การไฟฟ้าส่วนภูมิภาค 247 
เทคโนโลยีอีสานเหนือ 67 
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ภาพที5่.8 แสดงคู่แข่งทางการตลาดของทาวน์เฮาส์ 

 

5.4.1.1 โครงการศุภาลัย วิลล ์ 

ท าเลและที่ตั้ง  : บนถนนมิตรภาพอุดร – ขอนแก่น ทางเข้าวัดป่าบ้านตาด 

เจ้าของโครงการ  : บริษัท ศุภาลัย จ ากัด (มหาชน) 

ประเภทโครงการ  : บ้านเดี่ยว บ้านแฝด และ ทาวเฮาส์ 

จ านวนแปลงทั้งหมด แบ่งเป็น : บ้านเดี่ยว 16 หลัง , บ้านแฝด 39 หลัง และ     

                                      ทาวน์เฮาส์ 74 หลัง 

ช่วงเวลาในการเปิดขาย: ตุลาคม 2557 

ตารางที่ 5.3 รายละเอียดข้อมูลของโครงการศุภาลัย วิลล์ 
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1.) แบบทาวน์โฮม ศภุชีวนั 

หนึง่ในแบบบ้านทาวน์โฮม ของโครงการศภุาลยั โดยมีพืน้ท่ีใช้สอย 113 ตร.ม.  3 ห้องนอน 3 ห้องน า้  

 

รูปภาพท่ี 5.9 แบบทาวน์โฮมของ ศภุาลยั วิลล์ 

 
ภาพที่ 5.10 แบบทาวน์โฮม ศุภชีวัน ชั้นล่างของ ศุภาลัย วิลล์ 
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ภาพที่ 5.11 แบบทาวน์โฮม ศุภชีวิน ชั้นบนของ ศุภาลัย วิลล์ 

 
2.) แบบบ้านแฝด ศภุกลัยา 

บ้านแฝดซึง่อยูภ่ายในโครงการเดยีวกนักบัทาวน์โฮมโดย มีพืน้ท่ีใช้สอยเร่ิมต้นท่ี 122 ตร.ม. ขนาด 3

ห้องนอน 2 ห้องน า้ 

 
ภาพที่ 5.12 แบบบ้านแฝด ศุภกัลยาของ ศุภาลัย วิลล์ 



32 
 

 
ภาพที่ 5.13 แบบบ้านแฝดชั้นล่าง-ศุภกัลยาของ ศุภาลัย วิลล์ 

 
ภาพที่ 5.14 แบบบ้านแฝดชั้นบน-ศุภกัลยาของ ศุภาลัย วิลล์ 

 

5.4.1.2 โครงการชนรดา 

 ท าเลที่ตั้ง : บนถนนมิตรภาพอุดร – ขอนแก่น  

 เจ้าของโครงการ : บริษัท เอสซี ซิตี้ จ ากัด 



33 
 

 ประเภทโครงการ : ทาวน์โฮมส์ 
จ านวนแปลงทั้งหมด : 200 แปลง 

ช่วงเวลาในการเปิดขาย : ตุลาคม 2556 

ตารางที่ 5.4 รายละเอียดข้อมูลของโครงการชนรดา 2 

 

 
ภาพที่ 5.15 แบบทาวน์โฮมของ โครงการชนรดา 2 

2.1) แบบบ้านType A1 

 ในโครงการบ้านชนรดา 2 บ้าน type A1 จะเป็นทาวน์โฮมที่มีพ้ืนที่ใช้สอย  135 ตร.ม. 3 
ห้องนอน  2 ห้องน้ า 
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ภาพที่ 5.16 แบบทาวน์โฮม A1ชั้นล่าง-ชั้นบนของโครงการชนรดา 2 

 

2.2)  แบบบ้านType A2 

 ในส่วนของบ้าน type A2  จะมีพ้ืนที่ใช้สอย จ านวนห้องนอน และห้องน้ าจะเหมือนกับ 
type A1 แต่จะแตกต่างกันในเรื่องการสไตล์การตกแต่งบ้าน 
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ภาพที่ 5.17 แบบทาวน์โฮม A2ชั้นล่าง-ชั้นบนของโครงการชนรดา 2 

2.3) แบบบ้านType B1 

 ในส่วนของบ้านทาวน์โฮม type B1 จะเป็นแปลงหัวมุม ซึ่งจะส่งผลให้มีขนาดใหญ่กว่า type 
A  โดยพื้นทีใช้สอยอยู่ประมาณ 171 ตร.ม. 4 ห้องนอน 3 ห้องน้ า 

 
ภาพที่ 5.18 แบบทาวน์โฮม B1ชั้นล่าง-ชั้นบนของโครงการชนรดา 2 

2.4) แบบบ้านType B2 

ในส่วนของ type B2 จะเหมือนกับ type B1 ทุกประการแต่แตกต่างกันในส่วนของ การตก
ต่างภายในบ้านที่เน้นสไลต์โมเดิร์นมากกว่า B1 
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ภาพที่ 5.19 แบบทาวน์โฮม B2ชั้นล่าง-ชั้นบนของโครงการชนรดา 2 

5.4.1.3 โครงการบ้านรุ่งเรือง 8 บ้านช้าง บ้านแฝด  

 ท าเลที่ตั้ง  : บนถนนรอบเมืองอุดร-เลย (บ้านช้าง)  

 เจ้าของโครงการ  : บริษัท รุ่งเรืองดีเวลลอปเมนท์ จ ากัด 

 ประเภทโครงการ  : บ้านเดี่ยว บ้านแฝด 
จ านวนแปลงทั้งหมด : 98 แปลง 

ช่วงเวลาในการเปิดขาย : สิงหาคม 2555 

ตารางที่ 5.5 รายละเอียดข้อมูลของโครงการรุ่งเรื่อง 8 บ้านช้าง บ้านแฝด 

 
3.1) แบบบ้านแฝด 

ภายในโครงการนี้จะประกอบไปด้วยบ้านแฝดอย่างเดียว ซึ่งขนาดพ้ืนที่ดินจะมี
แตกต่างกันออกไป แต่ขนาดพ้ืนที่ใช้สอยจะอยู่ที่ 145 ตร.ม. 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า 
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ภาพที่ 5.20 แบบบ้านแฝดของโครงการรุ่งเรือง  8 บ้านช้าง บ้านแฝด 

 
ภาพที่ 5.21 แบบบ้านแฝดชั้นล่างของโครงการรุ่งเรือง  8 บ้านช้าง บ้านแฝด 
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ภาพที่ 5.22 แบบบ้านแฝดชั้นบนของโครงการรุ่งเรือง  8 บ้านช้าง บ้านแฝด 
จากการส ารวจและศึกษาข้อมูลของคู่แข่งแต่ละรายสามารถน ามาสรุปเป็นรายละเอียด

ให้เห็นได้อย่างชัดเจน ในตารางที่ 5.6 

ตารางที่ 5.6 ตารางการเปรียบเทียบของคู่แข่งทางตรงในตลาด 
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จากการส ารวจคู่แข่งทางการตลาดพบว่า แต่ละโครงการมีข้อได้เปรียบและเสียเปรียบที่
แตกต่างกันออกไป สามารถแจกแจงได้ตามตารางที่ 5.7 

ตารางที่ 5.7 ตารางเปรียบเทียบข้อดี-ข้อเสียของคู่แข่งของโครงการทาวน์โฮมส์ 

 
ตารางที ่5.8 ตารางเปรียบเทียบข้อดี-ข้อเสียของคู่แข่งของโครงการบ้านแฝด 
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5.4.2 คู่แข่งทางอ้อม 

     1). คอนโดมิเนียม 

         ในปัจจุบันจังหวัดอุดรธานี มีจ านวนคอนโดมิเนียมเกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก ซึ่งมี
อยู่ 5 โครงการซึ่งทุกรายต่างเป็น คอนโดมิเนียมของ นักพัฒนามหาชนที่เข้ามาตลาดจังหวัดอุดรธานี 

ตารางที่ 5.9 ตารางการเปรียบเทียบของคู่แข่งทางอ้อมในตลาดที่เป็นคอนโดมิเนียม 

 
                    2). บ้านเช่า 

 ในปัจจุบันประชากรบางกลุ่มยังคงต้องเช่าบ้านอยู่เนื่องจากอาจจะไม่ใช่คนท้องถิ่น
แต่ต้องเข้ามาท างานที่จังหวัดอุดรธานี หรืออาจจะมีก าลังซื้อไม่เพียงพอ จึงก่อให้เกิด demand บ้าน
เช่า 

ตารางที่ 5.10 ตารางการเปรียบเทียบของคู่แข่งทางอ้อมในตลาดที่เป็นบ้านเช่า 

 
 

ชือ่โครงการ LPN Aspire กลัปพฤกษ์ กลัปพฤกษ์ พารค์The Base

ท าเล UD TOWN Phosri Rd. Phosri Rd. Srichomchuen Wattanuwong Rd.

พท.โครงการ (ไร)่ 17 3  - 5 3

ประเภทโครงการ Condominium Condominium Condominium Condominium Condominium

จ านวนแปลง(units) 1370 413 350 504 408

ระยะเวลาเปิดโครงการ(months) 60 60 15 48 36

จ านวนหน่วยทีข่ายไป 100% 60% 100% 60% 100%

Adsorption Rate (units/month) 22 4.13 43 6.3 11

คา่สว่นกลาง (บาท/ตร.ม.) 25 35 25 25 35

แบบบา้น Studio, 1BD 1BD,2BD 1BD 1BD 1BD,2BD

พ.ท.ใชส้อย(ตร.ม.) 28,37 27,41.7 26-32 26 46,62

ราคา 44,000 63,700 46,200 46,150 65,600

คลับเฮา้ส์ YES YES YES Yes Yes

สระวา่ยน ้า YES YES YES Yes Yes

ฟิตเนส YES YES YES Yes Yes

สนามเด็กเลน่ YES YES YES Yes Yes

สวน YES YES YES Yes Yes

กลอ้งวงจรปิด YES YES YES Yes Yes

ยามประจ าป้อม YES YES YES Yes Yes

ยามรอบโครงการ YES YES YES Yes Yes

Home security No No YES Yes Yes

Key Card Access YES YES YES Yes Yes

แบบบา้น ทีอ่ยู่ พื้นที่ ทีใ่ชส้อย นอน น ้า ราคา

บา้นเดีย่ว 2 ชัน้ บา้นเลือ่ม เมอืง อดุรธานี 50 ตร.ว 100 ตร.ม 3 4 15,000

บา้นเดีย่ว 2 ชัน้ หนองขอนกวา้ง เมอืง อดุรธานี 40 80 3 2 15,000

บา้นเดีย่ว 2 ชัน้ หนองขอนกวา้ง เมอืง อดุรธานี 85 100 4 3 15,000

บา้นเดีย่ว 2 ชัน้ หนองขอนกวา้ง เมอืง อดุรธานี 50 100 3 3 8,000

ทาวนเ์ฮาส ์3ชัน้ บา้นเลือ่ม เมอืง อดุรธานี 50 150 4 3 10,000

ทาวนเ์ฮาส ์3ชัน้ บา้นจ่ัน เมอืง อดุรธานี 22 122 3 2 7,000

บา้นเดีย่ว 2 ชัน้ หนองขอนกวา้ง เมอืง อดุรธานี 40 80 3 2 15,000

ทาวนเ์ฮาส ์2ชัน้ หมากแขง้ เมอืง อดุรธานี 50 100 4 3 9,000

ทาวนเ์ฮาส ์1ชัน้ หมากแขง้ เมอืง อดุรธานี 32 32 2 1 6,000

บา้นเดีย่ว 2 ชัน้ หมากแขง้ เมอืง อดุรธานี 60 120 3 2 8,000
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5.5 การวิเคราะห์ SWOT 
 

จากการส ารวจและวิเคราะห์ข้อมูลของคู่แข่งทั้งข้อได้เปรียบและข้อเสียเปรียบ ส่งผลให้
สามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า
ได้ ซึ่งการวิเคราะห์SWOT ได้แก่ จุดแข็ง (Strength) , จุดออ่อน (Weakness), อุปสรรค (Threats) , 
โอกาส (Opportunity) จะเป็นน าพาไปสู่กลุ่มเป้าหมายที่แท้จริง 

ตารางที ่5.11 วิเคราะห์ SWOT 
Strengths Weakness 

1. คิดกับถนนใหญ่ 1.  ไม่มีแบรนด์ 

2. สามารถเข้าออกโครงการได้สะดวก 2. นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์รายใหม่ 

3. สภาพแวดล้อมไม่แออัด 3.  มีฐานข้อมูลของลูกค้าน้อย 

4. อากาศดี 4. ขาดประสบการณ์ด้านการท าการตลาด 

Opportunity Threats 

1. เปอร์เซ็นต์ของจ านวนครัวเรือนเพิ่มขึ้น 1.  อตัราดอกเบีย้เงินกู้ ท่ีเพิ่มสงูขึน้ 

2. ประชากรมีรายได้เพ่ิมมากข้ึน 2.  นโยบายการพัฒนาหัวเมืองของรัฐส่งผล
ให้ราคาที่ดินสูงขึ้น 

3. สัดส่วนของประชากรที่เช่าบ้านยังมีเยอะ  

4. AEC จะส่งผลต่อการเจริญเติบโตและ

ศักยภาพของจังหวัด 
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5.6  กลยุทธ์ทางการตลาด 
5.6.1 การก าหนดส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) 
        จากการส ารวจเก็บข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ประเภทที่อยู่อาศัยแนวราบในจังหวัด

อุดรธานี พบว่าถูกแบ่งออกในหลากหลาย segments เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าได้เป็นอย่างดี ยกตัวอย่างเช่น บ้านเดี่ยวราคาแพงในระดับ Luxury class จะอยู่ในใจกลางเมือง
ของจังหวัด โดยบ้านเดี่ยวเหล่านี้จะมีราคาสูงมาก ซึ่งจะเหมาะกับผู้ที่ประสบความส าเร็จในด้านธุรกิจ 
หรืออาชีพที่มีความสามารถในการซื้อ ส่วนบ้านที่ราคาปานกลางจะถูกให้อยู่ในบริเวณท่ีอยู่นอกเส้นวง
แหวนของตัวจังหวัด ซึ่งเป็นกลุ่มที่เพ่ิงประกอบอาชีพเพ่ิงสร้างครอบครัว หรือต้องการมีบ้านเป็นของ
ตัวเอง ด้วยเหตุนี้ในการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ จึงได้มีการก าหนดส่วนแบ่งทางการตลาด 
ดังในตารางต่อไปนี้ 

ตารางที ่5.12 วิเคราะห์ Segmentation 

 
ซึ่งจากการศึกษาข้อมูลประชากรศาสตร์ประกอบกับข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ในแนวราบ 

เพ่ือน ามาวิเคราะห์หาอุปสงค์ พบว่ายังมีประชากรบางกลุ่มที่มีความสามารถและความต้องการในการ
ซื้อบ้านเป็นของตนเองเพ่ือใช้ในการอยู่อาศัย โดยประชากรกลุ่มเหล่านี้จะอยู่ในช่วงอายุ 32-40 ซ่ึง
เป็นวัยที่ผ่านประสบการณ์ในการท างานมาเป็นระยะเวลาหนึ่งส่งผลให้มีรายได้มากข้ึน อีกท้ังการ
ขยายครอบครัวและความต้องการเป็นส่วนตัว ก็ถือเป็นปัจจัยท าให้เกิดความต้องการในการเลือกซ้ือที่
อยู่อาศัย  

 

Market Segmentation รายละเอียด

Income รายได้ต่อครัวเรือน 60,000 บาทต่อเดือน

Business Type
เจ้าของธรุกจิขนาดย่อม,นักปฏิบัติการวชิาชีพ,นัก

บริหาร

Social Class ระดับ กลาง

  -  ครอบครัวเด่ียว ทีห่ลังจากแต่งงานแล้วต้องการ

ย้ายออกจากบ้านบิดา-มารดา

  -  กลุ่มทีอ่ยูบ่้านข้าราชการแล้วมคีวามประสงค์

ต้องการบ้านของตัวเองเมือ่มรีายได้เพิม่ขึน้

  -  กลุ่มทีเ่ช่าบ้านอยู ่เมือ่รายได้เพิม่ขึน้ มคีวาม

ต้องการอยากได้บ้านของตนเอง

Objective to buy เพือ่การอยูอ่าศัย

Family life cycle
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5.6.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
        จากการได้เข้าสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย จ านวน 16 คน ซึ่งจะยกตัวอย่างให้เห็น 3 

คน ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 1). คุณเกด  
  - อายุ 34 ปี เป็นคนอุดร 
  - สมรส มีบุตรจ านวน 2 คน 
  - อาชีพ อาจารย์สถาบันเอกชนและอาจารย์พิเศษสถาบันการศึกษาต่างๆ  
  - รายได้ต่อครัวเรือน 80,000 บาทต่อเดือน 
  - ใช้รถส่วนตัว มีรถ 2 คัน 
  - ปัจจุบันอาศัยอยู่บ้านคุณพ่อคุณแม่  
  - มีความประสงค์ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยใหม่ เนื่องจากแต่งงาน 

- ความต้องการของที่อยู่อาศัยใหม่ ต้องการบ้านเดี่ยว 2 ชั้น ราคาไม่เกิน 3 ล้าน 
ขนาดพ้ืนที่ใช้สอยประมาณ 140 ตร.ม. 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า และต้องอยู่บริเวณใกล้ที่
ท างาน และชุมชน เดินทางเข้าออกได้สะดวก มียามรักษาความปลอดภัยที่แน่นหนา  
2). คุณพงษ์  

- อายุ 34 ปี  
- สถานะสมรส มีบุตร 1 คน 
- อาชีพปัจจุบันอาจารย์สอนที่สถาบันเทคโนโลยีภาคอีสาน-เหนือและวิทยากรพิเศษ 
- รายได้ต่อครัวเรือน 100,000บาท ต่อเดือน 
- มีรถยนต์ส่วนตัว 2 คัน 
- ปัจจุบันอยู่อาคารพาณิชย์ในตัวเมือง  
- มีความประสงค์ต้องการซื้อที่อยู่อาศัยใหม่ เนื่องจากต้องการความเป็นส่วนตัวและ
ไม่ต้องการอาศัยอยู่ริมถนนใหญ่ 
- บ้านที่ต้องการจะเป็นบ้านเดี่ยว พื้นที่ใช้สอยอยู่ประมาณ 145 ตร.ม. ราคา 2-3. 
ล้าน มี 3 ห้องน้ า 2-3 ห้องนอน ต้องการอาศัยอยู่ในโครงการบ้านจัดสรรที่มีระบบ
การรักษาความปลอดภัยที่ดีหนาแน่น ในส่วนfacilities สระว่ายน้ าไม่เป็นสิ่งจ าเป็น 
แต่ปรารถนาอยากได้สวนและให้สภาพโครงการดูร่มรื่นและมีความเป็นธรรมชาติ 
3). คุณแอ๋ว 
- อายุ 29 ปี  
- สถานะโสด  



44 
 
- อาชีพ พยาบาลโรงพยาบาลค่ายประจักษ์ศิลปากร 
และเป็นพยาบาลพิเศษที่โรงพยาบาลเอกชน 
- รายได้ต่อครัวเรือน 55,000 บาทต่อเดือน 
- มีรถยนต์ส่วนตัว 2 คัน 
- ปัจจุบันอาศัยอยู่ flat โรงพยาบาล  
- มีความประสงค์ท่ีต้องการซื้อที่อยู่อาศัยใหม่ให้บิดามารดา  
- ต้องการซื้อทาวน์เฮาส์ พ้ืนที่ใช้สอบประมาณ 120 ตร.ม. ขนาด 3 ห้องนอน 2 

ห้องน้ า  
- สามารถจอดรถได้ 1 คัน  

5.6.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
              จากการศึกษาคู่แข่งและความต้องการของอุปสงค์ เพ่ือส ารวจหาปัจจัยส าคัญใน

การเลือกที่อยู่อาศัยของกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งปัจจัยหลักในการเลือกที่อยู่อาศัยคือด้านราคาและท าเล , 
ส่วนfacilities, การจัดโปรโมชั่น, ระบบรักษาความปลอดภัย และวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้าง 

 
ภาพที่ 5.23 การวางต าแหน่งทางการแข่งขันในตลาด 

 
ภาพที่ 5.24 การวางต าแหน่งทางการแข่งขันในตลาด 
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ภาพที่ 5.25 การวางต าแหน่งทางการแข่งขันในตลาด 

 

5.7 ส่วนผสมทางการตลาด (Product Mix) 

 
5.7.1 กลยุทธ์ทางด้านการก าหนดผลิตภัณฑ์ (Product) 

      จากการสัมภาษณ์ถึงความต้องการโดยส่วนใหญ่พบว่า กลุ่มเป้าหมายได้ให้ 
ความส าคัญกับราคาของบ้านมากที่สุด ว่าด้วยเงินจ านวนก้อนหนึ่งความคุ้มค่าของบ้านที่กลุ่มลูกค้าจะ
ได้รับคุ้มค่ามากแค่ไหน และเรื่องรักษาความปลอดภัยจะเป็นเรื่องรองลงมา ดังนั้นจึงสะท้อนให้เห็นถึง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้ตลอดจนถึงการตั้งราคาขาย จึงสะท้อนให้เห็นว่าบ้านควรจะมีลักษณะ 
ที่ความทันสมัย ปลอดโปร่ง ดูแลรักษาง่ายและราคาไม่สูงแต่ยังคงมีความสวยงามของวัสดุอยู่  โดยจะ
ส่งผลให้กลุ่มลูกค้ามีความภาคภูมิใจในการได้ครอบครองบ้านหลังแรกของที่สุด ที่กลุ่มลูกค้าสามารถ
ประกอบกิจกรรมต่างๆ ภายในบ้าน และรอบๆบริเวณโครงการได้อย่างมีความสุขและปลอดภัย ด้วย
เหตุนี้จึงเป็นที่มาของแบบบ้าน style  modern  contemporary ซึ่งจะมีการออกแบบและเลือกใช้
วัสดุ-อุปกรณ์ที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี ภายใต้ชื่อ THE 
VILLAGE  ด้วยสโลแกน Home Sweet Home 

5.7.1.1 การวางผังโครงการ และรายละเอียดของโครงการโดยสรุป 
     รายละเอียดของโครงการ THE VILLAGE 

ที่ตั้งท่ีดิน  : ถนนรอบเมือง  ต.บ้านจั่น อ.เมือง จ.อุดรธานี 
ชื่อโครงการ  : THE VILLAGE 
แนวคดิโครงการ  : HOME SWEET HOME 
รูปแบบโครงการ  : บ้านแฝด และทาวน์เฮาส์สองชั้น 
พ้ืนที่ของโครงการ : 17-3-12.25 ไร่ 
ระดับลูกค้า  : รายได้ต่อครัวเรือน 60,000 บาทต่อเดือน 
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ขนาดพ้ืนที่ดินขาย : 20-35 ตรว. 
รูปแบบบ้าน  : บ้านแฝด 1 แบบ, ทาวน์เฮาส์  1 แบบ 
บ้านแฝด A จ านวน : พ้ืนที่ใช้สอย 150 ตร.ม. พ้ืนที่ดิน 35-45 ตรว.  
ทาวเฮาส์ A จ านวน : พ้ืนที่ใช้สอย 125 ตร.ม. พ้ืนที่ดิน 16-20 ตรว. 
สิ่งอ านวยความสะดวก : คลับเฮาส์ ฟิตเนส สวนสาธารณะ และสนามเด็กเล่น 
ระบบรักษาความปลอดภัย : ยามรักษาความปลอดภัยตลอด 24 ชม. และระบบ CCTV 

             รอบโครงการ, Key Card Access  
ระบบสาธารณูปโภค : ถนนหลัก 12 เมตร ถนนรอง 8 เมตร, ประปา และไฟฟ้า  

 

 
ภาพที่ 5.26 แสดงผังโครงการ THE VILLAGE 

จากรูปผังโครงการสามารถแสดงรายละเอียดสัดส่วนของโครงการทั้งหมด ได้ตามตาราง
ที ่5.13 
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c 

ตารางที่ 5.13: รายละเอียดของโครงการ 

รายการ พ้ืนที่ หน่วย สัดส่วนพื้นที่โครงการ 
พ้ืนที่ดินโครงการ 17-3-12.25 ไร่ 100% 

พ้ืนที่แปลงขายรวม 9-3-95.25 ไร่ 56% 
สวนสาธารณะ 0-2-16.5 ไร่ 3% 

พ้ืนที่ส่วนหย่อม 0-3-12.25 ไร่ 4% 

บ าบัดน้ าเสีย 0-0-37.5 ไร่ 0.52% 
คลับเฮาส์ 0-2-6 ไร่ 2.89% 

ถนน 5-3-99 ไร่ 33.73% 

จากแปลงผังโครงการพบว่า จ านวนยูนิตทั้งหมดมีจ านวน 138 ยูนิต จึงมีแบ่งเฟสออกเป็น 2 เฟส 
ได้แก่ เฟส 1 และ เฟส 2 ดังแสดงให้เห็นดังภาพที่ 5.27 

 
 

 

ภาพที่ 5.27 ผังโครงการแบ่งเฟสการขาย 

 

 

PHASE 2 
PHASE 1 
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5.7.1.2 รายละเอียดแบบบ้านโครงการ THE VILLAGE 
       จากบทสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มเป้าหมาย พบว่า มีความต้องการ 

หลากหลายแตกต่างกันออกไป กลุ่มที่มีความสามารถในการซื้อทาวเฮาส์ ต้องการห้องนอน 2-3 
ห้องนอนโดยมีพ้ืนที่ใช้สอยอยู่ ประมาณ 115-125 ตรม. ซึ่งกลุ่มนี้จะเพ่ิงเริ่มท างาน และสร้างฐานะ มี
สมาชิกในครอบครัวเพียง 1-2 คน ในขณะทีก่ลุ่มบ้านแฝด ซึ่งจะมีราคาสูงกว่าทาวเฮาส์จะท างานมาได้
สักระยะและก าลังจะเริ่มสร้างครอบครัว มีความต้องการห้องนอน 2-4 ห้อง โดยพ้ืนทีมใช้สอยอยู่ที่ 
125-150 ตรม. โดยแบบบ้านในแต่ละประเภทจะมึงเน้นถึงการเลือกใช้วัสดุที่คุ้มค่า ดูดี สไตล์โมเดิร์น 
และมีอายุการใช้งานที่ยาวนาน 
   1). แบบทาวน์เฮาส์   

พ้ืนที่ดิน  20  ตารางวา 
พ้ืนที่ใช้สอย 125  ตารางเมตร 

 

         
แบบบ้านชั้นล่าง                           แบบบ้านชั้นบน 

ภาพที5่.28  ตัวอย่างทาวน์เฮาส์ 

ที่มา: โครงการ “พฤกษาวิลล์ 73 พัฒนาการ” จากhttp://pruksaville.pruksa.com/7251/พฤกษาวิลล์-73-พัฒนาการ/house-type-7259 

รายละเอียดของบ้าน  
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ชั้นล่าง ประกอบด้วย       ชั้นบน ประกอบด้วย 
- ห้องนั่งเล่น    - ห้องนอน 3 ห้อง 
- ห้องครัว    - ห้องน้ า 1 ห้อง 
- ห้องประทานอาหาร 
- ห้องน้ า 1 ห้อง 
- พ้ืนที่ซักล้าง 
- จอดรถได้ 2 คัน 
2.) แบบบ้านแฝด  
พ้ืนที่ดิน  35 ตารารางวา 
พ้ืนที่ใช้สอย 150 ตารางเมตร 

 

 
ภาพที่ 5.29 ตัวอย่างบ้านแฝด 

ที่มา: โครงการ พฤกษาวิลล์ 73 พัฒนาการ จาก http://pruksaville.pruksa.com/7251/พฤกษาวิลล์-73-พัฒนาการ/house-type-7257 

รายละเอียดของบ้าน Type A 

ชั้นล่าง ประกอบด้วย       ชั้นบน ประกอบด้วย 
- ห้องนั่งเล่น    - ห้องนอน 3 ห้อง 
- ห้องครัว    - ห้องน้ า 1 ห้อง 
- ห้องประทานอาหาร 
- ห้องน้ า 1 ห้อง 

http://pruksaville.pruksa.com/7251/พฤกษาวิลล์-73-พัฒนาการ/house-type-7257
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- พ้ืนที่ซักล้าง 
- จอดรถได้ 2 คัน 

5.7.2 กลยุทธ์ทางด้านราคา (Price Strategy) 
     จากการวิเคราะห์และศึกษาสภาพตลาดและการแข่งขันของอุปทานพบว่า ในการ

ตั้งกลยุทธ์ทางด้านราคาถือเป็นเรื่องส าคัญอย่างหนึ่งที่สามารถสร้างจุดขาย หากมีการตั้งราคาต่ ากว่า
ตลาด แต่หากตั้งราคาที่อยู่ระดับตลาดจะส่งผลให้ตัวโครงการต้องสร้างจุดขายเพื่อเอาชนะคู่แข่ง ไม่ว่า
จะเป็นการออกแบบตัวโครงการให้มีถนนที่กว้างกว่า เพ่ิมคลับเฮาส์ให้มีขนาดใหญ่และสามารถสนอง
ต่อลูกบ้านได้เป็นอย่างดี ทางโครงการ THE VILLAGE จึงสร้างจุดขายที่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมายในด้าน
สาธารณูปโภคและสาธารณูปการที่ครบครันและขนาดใหญ่ อีกท้ังท าเลที่ใกล้ตัวเมืองมากกว่า ส่งผลให้
ระยะเวลาในการเดินทางสั้นลงเป็นจุดขายที่สร้างข้อได้เปรียบในการเอาชนะคู่แข่ง โดยก าหนดให้
ระดับราคาขายอยู่เกณฑ์ราคาของตลาด  

5.7.2.1 กลยุทธ์เสนอความรู้สึกคุ้มค่ากับผู้บริโภค (Value for Money) 
      เมื่อเป็นผู้ประกอบการรายใหม่การสร้างความเชื่อถือให้กับกลุ่มเป้าหมาย 

จึงเป็นเรื่องที่ต้องใช้ระยะเวลา ทางโครงการ THE VILLAGE จึงวางแผนที่จะสร้างผลก าไรให้ต่ ากว่าผล
ก าไรโดยเฉลี่ยของการท าอสังหาริมทรัพย์เล็กน้อย เพ่ือมอบความคุ้มค่าและสร้างชื่อเสียงใน
กลุ่มเป้าหมาย  

5.7.2.2 การปรับราคาในช่วงต่างๆ (Price Adjustment) 
    สืบเนื่องจากปัจจัยภายนอกไม่ว่าจะเป็นอัตราค่าแรงงาน วัสดุก่อสร้าง และ 

ราคาที่ดินที่ไม่สามารถควบคุมได้ ส่งผลให้ราคาจะมีการปรับเปลี่ยนตามช่วงเวลานั้น เพ่ือลดความ
เสี่ยงของนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ โครงการ THE VILLAGE จึ่งต้องการได้มีการก าหนดราคาตาม
ช่วงเวลาต่างๆ และเป็นการสร้างสิทธิประโยชน์ต่อกลุ่มลูกค้าที่ได้จองโครงการในช่วงระยะแรก โดย
ทางโครงการจะแสดงให้เห็นถึงสิทธิพิเศษที่ลูกค้ากลุ่มแรกเพ่ิงจะได้รับเหนือกว่ากลุ่มที่มาที่หลัง โดยมี
ช่วงเวลาในการก าหนดราคาแตกต่างกันดังนี้ 

(1) การตั้งราคาช่วงก่อนออกขายอย่างเป็นทางการ(Pre-sale/ Soft Opening Period) 
เป็นช่วงเวลาที่ยังไม่เปิดอย่างเป็นทางการ ลูกค้าท่ีเขามาแวะเยี่ยมชมจะไม่ 
สามารถเห็นบ้านตัวอย่าง ส่งผลให้ในช่วงเวลานี้จะเป็นการวางกลยุทธ์ราคาท่ีต่ ากว่าช่วง
อ่ืนๆ อีกท้ังยังมีการจะท าโปรโมชั่นพิเศษต่างๆ เพื่อกระตุ้นยอดขาย 
(2) การตั้งราคาช่วงเปิดโครงการจนถึงก่อนปิดโครงการ( After Lunched Period) 
ในช่วงเวลาที่บ้านตัวอย่างสามารถเข้าเยี่ยมชม จึงส่งผลให้โครงการสามารถ 
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ปรับราคาได้เพ่ิมมากข้ึน โดยกลยุทธ์ในด้านโปรโมชั่นในช่วงนี้กับช่วงก่อนหน้าจะแตกต่าง
กัน 
(3)  การตั้งราคาช่วงปิดโครงการ ( Closing  Sale Period) 
เพ่ือเป็นการปิดการขายของโครงการ โปรโมชั่นถือเป็นสิ่งจ าเป็นในการกระตุ้น ยอดขาย
และปิดโครงการ แต่อย่างไรก็ตามโปรโมชั่นจะแตกต่างจากช่วงแรก เพื่อไม่สร้างความ
ผิดหวังให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีจองไปก่อนหน้านี้แล้ว ยกตัวอย่างเช่น แถมเฟอร์นิเจอร์ทั้งหลัง 
หรือติดเครื่องปรับอากาศทั้งหลัง เป็นต้น 

5.7.2.3 วิธีการตั้งราคาขาย 
        ในการตั้งราคาขาย ทางโครงการ THE VILLAGE จะใช้วิธี mark up on  

Sale โดยอัตราก าไรขั้นต้นของบริษัทอสังหาริมทรัพย์ทั่วๆไป จะอยู่ 35 % โดยท าการอ้างอิงจากการ
สัมภาษณ์ผู้บริหารของบริษัท อสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์ แต่อย่างไรก็ตามโครงการ THE 
VILLAGE เป็นบริษัทหน้าใหม่ในตลาด จึงควรก าหนดราคาก าไรขั้นต้นลดลง อยู่ที่ 28% ดังแสดงให้
เห็นการค านวณดังต่อไปนี้ 
1 / ( 1 – Percentage (%) of Gross Profit ) = Percentage (%) of Mark up 

(5.1) 
( Land Cost + Development Cost ) x Percentage (%) of Mark up = Sale Price 

(5.2) 
ดังนั้น Percentage (%) of Mark up  ของโครงการ the village จะเท่ากับ  
1 / ( 1 – 28 % ) = 1.38               (5.3) 

จึงสรุปได้ว่าในการพัฒนาโครงการ THE VILLAGE การตั้งราคาขายของบ้านจะมี  
Percentage (%) of Mark up อยู่ที่ 28% หรือ คิดเป็น 1.38หลังจากได้ % mark up จะท าให้ทราบ
ถึงราคาขายที่แท้จริงของโครงการเพ่ือเอาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง และพิจารณาในการตั้งราคาขายของ
บ้านในแต่ละแปลงของโครงการตามความเหมาะสมของที่ดินและท าเลในโครงการ 

5.7.2.4 สรุปราคาขายโครงการ the village 
แบบบ้าน จ านวน ขนาดที่ดิน

(ตร.วา) 
พ้ืนที่ใช้สอย 

(ตร.ม.) 
ราคาขาย
(ล้านบาท) 

บ้านแฝด 32 35 150 2.813 

ทาวน์โฮมส์ 106 20 125 1.977 
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5.7.3 กลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
   ช่องทางการจัดจ าหน่ายถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญในการติดต่อและอ านวยความ 

สะดวกสบายในการเข้าถึงของกลุ่มเป้าหมายมายังตัวโครงการ ซึ่งจะสามารถแบ่งออกได้ดังต่อไปนี้ 
5.7.3.1 ส านักงานขาย 

   ณ โครงการการมีส านักงานขายถือเป็นสิ่งจ าเป็นที่กลุ่มเป้าหมายจะ 
สามารถเข้ามาเยี่ยมชมเพ่ือการตัดสินใจมากที่สุดประเภทหนึ่งในบรรดาช่องทางการจัดจ าหน่าย โดย
กลุ่มเป้าหมายจะสามารถเห็นสถานที่จริง บ้านจริง รวมไปถึงขนาดและเส้นทางการเดินเพ่ือน าไปใช้
ประกอบการตัดสินหรือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
  5.7.3.2 การออกบูท 

 ซึ่งถือเป็นการกระตุ้นยอดขายและอ านวยความสะดวกให้กับกลุ่มเป้าหมาย 
ที่สามารถเข้าถึงตัวโครงการได้ง่ายขึ้น โดยจะแบ่งออกเป็น 3 ช่วง ดังต่อไปนี้ 
ช่วงที่  1 จะเป็นช่วงก่อนการเปิดขายอย่างเป็นทางการ (Pre-sale) โดยจะเป็นการออกบูท
ประชาสัมพันธ์เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายทราบถึงต าแหน่งและตัวผลิตภัณฑ์ โดยได้ก าหนดจะออกในช่วง
เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2559 โดยจะเป็นการจัดบูธตามศุนย์การค้า อาทิเช่น ศูนย์การค้าเซ็นทรัลอุดรธานี 
ยูดีทาวน์ โลตัส และบิ๊กซี-บ้านช้าง เป็นต้น 
ช่วงที่ 2 จะเป็นการเปิดตัวอย่างเป็นทางการ (Grand Opening) โดยจะจัดขึ้นหลังจากงาน pre-sale 
เว้นระยะโดยประมาณ 3-4 เดือน ซึ่งอาจจะเลือกสถานที่เดิม เช่น ศูนย์การค้าเซ็นทรัลอุดรธานี ยูดี
ทาวน์ เป็นต้น 
ช่วงที่ 3 จะเป็นช่วงหลัง Grand Opening ซึ่งจะมีการออกบูทในบ้างครั้งเมือมีการจัดท าโปรโมชั่น
ใหม่ เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์โครงการ ให้เกิด awareness อยู่เสมอ 

5.7.3.3 สื่อออนไลน์ 
   เครื่องมือประเภทนี้ถือเป็นเครื่องมือที่มีความส าคัญมากต่อสังคมไทยใน 

ปัจจุบันเพราะทุกๆคนสามารถเข้าถึงได้ ดัวยเหตุนี้การเลือกใช้สื่อออนไลน์ ยกตัวอย่างเช่น ไลน์ และ
เฟสบุ๊ค  ถือเป็นสิ่งจ าเป็นมาก อีกทั้งสื่อเหล่านี้ยังมีต้นทุนที่ต่ าเมื่อเปรียบเทียบกับการจัดท าอย่างอ่ืน 
ซึ่งในการจัดท าไลน์และเฟสบุ๊คนั้นจะเป็นการน าเสนอไม่เพียงแต่โครงการบ้าน แต่ยังคงให้ความรู้
ทั่วไปเก่ียวกับบ้านหรืออสังหาริมทรัพย์ประเภทอื่นอีกด้วย 

5.7.4 กลยุทธ์ทางด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion Strategy) 
     กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด ถือเป็นปัจจัยส าคัญในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

และสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้  ในฐานะผู้ประกอบการรายใหม่ การจัดท าโปรโมชั่นเพ่ือสามารถ
น าเสนอสินค้าต่อลูกค้า  สร้างความรู้สึกที่น่าเชื่อถือ และเชื่อมั่นในตัวผลิตภัณฑ์ ตลอดจนการสร้าง
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ความพึงพอใจแก่ลูกค้าจากการจัดท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด ซึ่งสามารถจัดกิจกรรมต่างๆ ได้
ดังต่อไปนี้ 

5.7.4.1 การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ 
              (1) ส านักงานขายและบ้านตัวอย่าง 
วัตถุประสงค์ : เพ่ือเป็นช่องทางในการจัดจ าหน่ายและประชาสัมพันธ์โครงการ 
การด าเนินงาน : เนื่องจากส านักงานขายและบ้านตัวจะถูกสร้างอยู่สถานที่โครงการจริงในส่วนบริเวณ
ด้านหน้าของพ้ืนที่โครงการและแบ่งสัดส่วนพ้ืนที่ก่อสร้างและพ้ืนที่อย่างชัดเจน ซึ่งในส่วนของพ้ืนที่
ขายจะถูกแบ่งที่ดินไว้ส าหรับสร้างบ้านตัวอย่างบ้านแฝดและทาวเฮ้าส์  
ระยะเวลาในการด าเนินการ: เป็นระยะเวลา 2 ปี  
ซึ่งเป็นระยะเวลาที่วางแผนปิดโครงการ 
   (2) ป้ายโฆษณาโครงการ 
วัตถุประสงค์ : เพ่ือเครื่องมือสื่อสารระหว่างโครงการและกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้ทราบถึงข่าว โปรโมชั่น 
หรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอื่นๆ 
การด าเนินงาน : ติดป้ายโฆษณาบริเวณสี่แยกบ้านจั่น  
ระยะเวลาในการด าเนินการ : จะติดในช่วง Pre-sale เป็นระยะเวลา 2 เดือน และ grand opening 
เป็นระยะเวลา 2 เดือน 

(3) ป้ายข้างทาง 
วัตถุประสงค์: เพ่ือสามารถช่วยให้กลุ่มเป้าหมายสามารถเข้าถึงโครงการได้อย่างสะดวกสบาย 
การด าเนินงาน: จะท าการติดตั้งป้ายในแนวถนนวงแหวนเลี่ยงเมือง อุดร-หนองบัวล าภู ถนนมิตรภาพ 
และถนน วงแหวนเลี่ยงเมืองอุดร – หนองคาย 
ระยะเวลาในการด าเนินการ: เริ่ม ช่วงเปิดโครงการ ถึงช่วงปิดโครงการ 

  (4) สื่อสังคมออนไลน์ ( Social Media) 
วัตถุประสงค์:  เพ่ือการประชาสัมพันธ์และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและแม่นย ายิ่งขึ้น อีกทั้งยังเป็น
การสร้ากลุ่มเป้าหมายใหม่ 
การด าเนินงาน: จัดท า facebook และ Line  
ระยะเวลาในการด าเนินงาน:  เริ่มช่วงก่อนpre-sale 2เดือนจนถึงปิดโครงการ 

(5) โบรชัวร์โครงการ  
วัตถุประสงค์: เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้ทราบและเข้าใจถึงตัวผลิตภัณฑ์ตลอดจนกิจกรรมโปรโมชั่นต่างๆ
ของโครงการ 

การด าเนินงาน: จัดท าโบรชัวร์เพื่อส าหรับการแจกให้กับลูกที่เข้ามาเยี่ยมตัวโครงการหรือบูธ 
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ระยะเวลาการด าเนินงาน: ช่วง pre-sale จนถึงระยะเวลาปิดโครงการ 
(6) ข้อความและจดหมายอีเล็กทรอนิกส์ (sms และ e-mail) 

วัตถุประสงค์: เพ่ือเป็นการสื่อสารถึงกลุ่มเป้าหมายได้ตรงกลุ่ม โดยจะน าแจ้ง 
ข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆ ตลอดจนการสิทธิพิเศษต่างๆที่ลูกค้าจะได้รับ 
การด าเนินงาน: จะจัดท าart work เพ่ือemail ไปยังกลุ่มเป้าหมาย และจัดท าข้อความเพ่ือแจ้งไปยัง
กลุ่มเป้าหมายเช่นเดียวกัน 
ระยะเวลาการด าเนินงาน:  ก่อน pre-sale เดือน จนถึงระยะเวลาโครงการปิด 

5.7.4.2 แผนกิจกรรมการตลาดแบบช่วง เพื่อกระตุ้นยอดขาย 
              (1) เปิดโครงการต่อสาธารณะอย่างเป็นทางการ (Grand Opening)
วัตถุประสงค์: เพ่ือเพ่ิมและกระตุ้นยอดขายให้กับโครงการ 
การด าเนินงาน: มีการจัด event  ณ ตัวโครงการ โดยจัดmini concert มีการเชิญดารา นักร้อง 
มาร่วมให้ความสุข ต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อีกท้ังยังมีส่วนลดและโปรโมทชั่นที่เป็นตัวดึงดูดและตัดสิน
ซื้อง่ายขึ้น 
ระยะเวลาการด าเนินการ: หลังpre-sale 2 เดือน 
   (2) บูทศูนย์การค้า 
วัตถุประสงค์: เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ สื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายและเพ่ิมจ านวนกลุ่มเป้าหมายให้
มากขึ้น 
การด าเนินงาน: จะมีการจัด events บูธที่ศูนย์การค้าเซ็นทรัลอุดร และ UD TOWN โดยจะออกบูท 2 
ช่วง คือ ช่วงก่อน pre-sale ประมาณ 2 เดือน และจะจัดขึ้นหลังจาก grand opening ประมาณ 6 
เดือน ซึ่งจะเป็นการออกบูททั้งหมด 4 ครั้ง 
ระยะเวลาในการด าเนินการ: ก่อน pre-sale 2 เดือน และก่อนปิดโครงการ 2 เดือน 

5.7.4.3 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของโครงการการเพิ่มเร่งการตัดสินใจ 
   ในตลาดทั่วไปของจังหวัดพบว่า แต่ละโครงการก็มีการแข่งขันกันในเรื่อง 

โปรโมชั่นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็น การอยู่ ฟรี1 ปี ฟรีโอน หรือฟรีท าสัญญา เป็นต้น การจัดท าโปรโมชั่น
เพ่ือกระตันยอดขายถือเป็นสิ่งที่ควรจะใสใจเพ่ือสร้างโปรโมชั่นที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมายได้ ซึ่งทางโครงการ the village มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

(1) โปรโมชั่นส าหรับ pre-sale 
1.  ส่วนลดเงินสด 30,000 
2. ฟรีเงินท าสัญญา 20,000 บาท 
3. ฟรีโอน 
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4. แถมเครื่องปรับอากาศทุกห้องนอน 
5. แถมบิวอินครัว 
6. แถมเครื่องซักผ้าและเครื่องท าน้ าอุ่น 

(2) โปรโมชั่นส าหรับ Grand opening  
1. ฟรีท าสัญญา 20,000 บาท 
2. แถมบิวอินครัว 
3. แถมเครื่องปรับอากาศทุกห้องนอน 

(3) โปรโมชั่น after grand opening 
1. ฟรีท าสัญญา 20,000 บาท 
2. แถมเครื่องปรับอากาศทุกห้องนอน 
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บทที่  6 
การบริหารงานก่อสร้าง 

 
6.1 รายละเอียดงานโครงการTHE VILLAGE 
 

THE VILLAGE เป็นโครงการบ้านจัดสรร บนเนื้อที่ 17-3-12.25 ไร่ ซึ่งแบ่งก่อสร้าง
ส าหรับขาย  56% หรือคิดเป็น  3,982.86 ตร.วา. ส่วนที่เหลือจะเป็นพ้ืนที่สวนและสาธารณูปโภค  

  
6.2 ประมาณการระยะเวลาโครงการและแผนการด าเนนิงานของโครงการ 
 

โครงการ THE VILLAGE ได้ก าหนดระยะเวลาในสร้าง เริ่มต้นจาก สิงหาของปี 2559 
สิ้นสุด เดือน พฤษภาคมของปี 2562 ซึ่งเป็นระยะ 33 เดือน ซึ่งสามารถแจกแจงออกให้เห็นได้
ดังต่อไปนี้  

- เฟส แรกซึ่งประกอบด้วยบ้านแฝดและทาวเฮาส์  โดยบ้านแฝดจะเริ่มก่อสร้าง
ตั้งแต่เดือน พ.ค.60 –  มิ.ย.61 ในขณะที่ทาวเฮาส์จะเริ่มก่อสร้าง  พ.ค.60 – 
ก.พ. 61 

- เฟส สอง จะเป็นทาวเฮาส์ทั้งหมดซึ่งเริ่มตั้งแต่ ต.ค. 60 – พ.ค. 62 
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ภาพที่ 6.1 แผนงานการก่อสร้าง 

 
รูปภาพที่ 6.2 แผนงานการก่อสร้าง 
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ภาพที่ 6.3 แผนงานการก่อสร้าง 

 
ภาพที่ 6.4 แผนงานการก่อสร้าง 
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ภาพที่ 6.5 แผนงานการก่อสร้าง 

 

ภาพที่ 6.6 แผนงานการก่อสร้าง 
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ภาพที่ 6.7 แผนงานการก่อสร้าง 
   

6.3 รายละเอียดของงานโครงสร้างและสถาปัตยกรรม 

 

 งานโครงสร้าง 

ฐานราก 
เสาเข็มคอนกรีต , ปูนผสม , 

เหล็กข้ออ้อย , ตะแกรง 

โครงสร้าง เสาและคอนกรีตเสริมเหล็กหล่อกับที่และส าเร็จรูป 

พ้ืน พ้ืนส าเร็จรูปคอนกรีตอัดแรง 

ผนัง ผนังอิฐมอญ ฉาบเรียบ สองด้าน 

โครงสร้างหลังคา โครงหลังคาส าเร็จรูป 
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 งานสถาปัตยกรรม 
 

งานพ้ืน 
ชั้นบนเป็นลามิเนต 

ชั้นล่างเป็นแกรนิตโต้ 

ฝ้าเพดาน ยิปซั่มบอร์ดฉาบเรียบทาสี 

สุขภัณฑ์   Mogen  

สีทาบ้าน ภายนอก และ ภายใน TOA 

ประตูบ้าน ประตูไม้วีเนียร์ 

ประตูห้องน้ า ประตู PVC อย่างดี 

หน้าต่าง บานกระจกอะลูมิเนียม 
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บทที่ 7 

การศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงิน 

 

7.1 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ 

 

โครงการ THE VILLAGE จะเป็นการศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ที่จะมีความเสี่ยงต่อการพัฒนา
โครงการ ด้วยตัวเลขทางบัญชีที่สะท้อนจากกระแสเงินสดรายรับรายจ่าย โดยอาศัยเครื่องมือเป็น
ตัวชี้วัดความเสี่ยง อันได้แก่ การวิเคราะห์หามูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value) 
อัตราผลตอบแทนของการลงทุน (Internal rate of return) และระยะเวลาในการคืนทุน ( Pay 
back Period) ซึ่งจะวิเคราะห์ตามสมมุติฐานทางด้านการเงินดังตอ่ไปนี้  
 สมมติฐานด้านรายจ่ายของโครงการ 

สมมติฐานการวิเคราะห์ด้านการเงิน 
สมมติฐานด้านรายรับของโครงการ 

 สมมติฐานด้านการขายและระยะเวลาในการด าเนินของโครงการ 
 สมมติฐานด้านการก าหนดอัตราคิดลดของโครงการ 
 สมมติฐานการวิเคราะห์ด้านการเงิน 
 สมมติฐาน sensitivity analysis  
 
7.2 สมมติฐานทางการเงินของโครงการ THE VILLAGE 

 
7.2.1 สมมติฐานด้านการลงทุนส าหรับพัฒนาโครงการ 

               สมมติฐานนี้จะเป็นการแสดงถึงการวางแผนถึงการลงทุนในการพัฒนาโครงการที่
แสดงถึงต้นทุนทั้งหมดที่ใช้ในการพัฒนาโครงการ THE VILLAGE เพ่ือสร้างผลิตภัณฑ์และท าให้เกิด
รายรับ โดยเงินทุนหมุนเวียนถูกร่วมอยู่ด้วย ซึ่งสามารถแสดงต้นทุนทั้งหมดของโครงการตามตารางที่ 
7.1 
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ตารางที ่7.1 ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาโครงการ THE VILLAGE 

 
ซึ่งจากตารางแสดงให้เห็นว่าต้นทุนพัฒนาถูกแบ่งแยกให้ถูกจัดอยู่ในหมวดหมู่ 4 ประเภท

ดังต่อไปนี้ 
7.2.1.1 ต้นทุนที่ดิน 

             ด้วยที่ดินโครงการ 17-3-12.25 ไร่ ราคาตารางวาละ 7,500 บาท คิดเป็น 
มูลค่ารวม 53,341,875 บาท ซึ่งจะพร้อมจ่าย ณ วันที่โอนกรรมสิทธิ์ด้วยเงินจ านวนเต็มก็ก่อนที่
โครงการจะเริ่ม 1 เดือน 

7.2.1.2 ต้นทุนในการพัฒนาโครงการ 
  (1) ค่าท าระบบสาธารณูปโภคและถนนส่วนกลาง 

- ถนนโครงการ ซึ่งมีขนาดความกว้าง 8 เมตร และ12 เมตร และ ระบบประปา ระบบไฟฟ้า ราคา
ตารางเมตรละ 800 บาท คิดเป็นเงิน 7,625,000 บาท 
- สะพานเข้าโครงการ จะเป็นงานเหมาซึ่งเท่ากับ 3,000,000 บาท   
- งานรั้วจะถูกคิดเป็นเมตร ซึ่งรั้วรอบโครงการจะมีความสูงเท่ากับ 2.5 เมตร ความยาวเท่ากับ 730 
เมตร ซึ่งเมตรละ 1500 บาท คิดเป็น 1,095,000 บาท   

  (2) ค่าก่อสร้าง club house  

ตน้ทนุทีด่นิ

  - ตน้ทนุคา่ทีด่นิ                                          7,500 บาทตอ่ตร.วา 7,112 53,341,875

  - ถมดนิ 100 บาทตอ่ลบ.ม. 77,000 7,700,000

รวมตน้ทนุคา่ทีด่นิ 61,041,875

ตน้ทนุในการพัฒนาโครงการ

คา่เตรยีมพืน้ทีก่อ่สรา้ง/สาธารณูปโภคพืน้ฐาน

  - คา่ท าระบบสาธารณูปโภค ถนนสว่นกลาง 800  บาทตอ่ตร.ม. 9,532 7,625,600

  - สะพาน (เหมา) 1 2,500,000

  - คา่รัว้รอบโครงการ                                            1,500 บาทตอ่เมตร 730 1,095,000

คา่พัฒนาคลับเฮา้สแ์ละพืน้ทีส่ ิง่อ านวยความสะดวก

  - คา่กอ่สรา้งคลับเฮา้ส์ 6,500 บาทตอ่ตร.ม. 824 5,356,000

  - คา่ประตทูางเขา้โครงการ                                  350,000

  - คา่จัดสวน 200 บาทตอ่ตร.ม. 2,112 422,400

คา่กอ่สรา้ง

  - บา้นแฝด 10,000 บาทตอ่ตร.ม. 4,800 48,000,000

  - ทาวน์เฮา้ส์ 8,500 บาทตอ่ตร.ม. 13,250 112,625,000

รวมทนุในการพัฒนา 177,974,000

คา่ใชจ้า่ยในการพัฒนาอืน่ๆ

   - คา่ยืน่ขออนุญาต                                         0.25% ของตน้ทนุการพัฒนารวม 444,935

รวมคา่ใชจ้า่ยในการพัฒนาอืน่ๆ 444,935

178,418,935

239,460,810

มูลคา่รวม

เหมา

เหมา

รายละเอยีด ราคา หน่วย จ านวน

รวม
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- การก่อสร้าง club house และคลับเฮาส์ ขนาด 824 ตร.ม. ราคาต่อตร.ม.เท่ากับ 6,500 บาทต่อ
ตารางเมตร ราคาเท่ากับ 5,356,000 บาท 

 (3) ค่าก่อสร้างพ้ืนที่อ านวยความสะดวก 
- ซุ้มประตูทางเข้าโครงการ จะเป็นงานเหมา ซึ่งจากการสอบถามราคาจากผู้รับเหมา โดยอ้างอิงจาก
แบบจะมีราคา เท่ากับ 350,000 ซึ่งประตูจะมีขนาดกว้าง 20 เมตร 
- สวนหย่อมและงาน landscape ซึ่งมีพ้ืนที่คลอบคุม 528 ตร.วา. หรือเท่ากับ 2,112 ตร.ม. ซึ่งในการ
จัดสรรและออกlandscape ราคาตารางเมตรละ 200 บาท ซึ่งคิดเป็น 423,400 บาท 

7.2.1.3 ค่าก่อสร้าง 
            จากแบบผังของโครงการค่าก่อสร้างของส่วนพื้นที่ขายจะถูกแบ่งออกเป็น  

2 เฟส มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
- Phase 1 ประกอบด้วยบ้านแฝดและทาวน์โฮม โดยบ้านแฝด จ านวน 32 หลัง จะ
มีพ้ืนที่ก่อสร้างทั้งหมด 4,800 ตร.ม.  ซึ่งราคาต่อตารางเมตร จะอยู่ที่ 10,000 บาท 
เท่ากับ 48,000,000 บาท  ในขณะที่ทาวน์โฮมจ านวน 33หลัง มีพ้ืนที่ก่อสร้าง
ทั้งหมด 4,125 ตร.ม. ซึ่งราคาต่อตารางเมตรเท่ากับ 8,500 บาท เท่ากับ 
35,062,500 
- Phase 2 จะมีเฉพาะทาวน์โฮมซึ่งมีจ านวน 73 หลังและมีพ้ืนที่ก่อสร้างทั้งหมด 
9,125 ตร.ม. ซึ่งราคาต่อตารางเมตรเท่ากับ 8,500 บาท เท่ากับ 77,562,500 บาท 
7.2.1.4 ค่าใช้จ่ายในการพัฒนาอ่ืนๆ  

ซึ่งจะเป็นค่าใช้จ่ายในเรื่องการขออนุญาต จะเท่ากับ 0.05% ของต้นทุนการพัฒนาโครงการ ในส่วนค่า
ออกแบบและค่าบริหารงานก่อสร้างจะไม่น ามาคิดเนื่องจากเจ้าของโครงการสามารถดูแลเองได้ 

7.2.2 โครงสร้างการเงินด้านการลงทุนของโครงการ THE VILLAGE 
                         นโยบายด้านการลงทุนของโครงการTHE VILLAGE จะประกอบด้วยหนี้สินต่อ
ทุน เท่ากับ ร้อยละ 40% ซึ่งจากกการศึกษาและสอบทราบจากสถาบันทางการเงินได้ให้ข้อมูลว่า ทาง
สถาบันจะแบ่งเงินกู้ออกเป็น 2 ส่วนส าหรับผู้ประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ในการซื้อที่ดินทาง
สถาบันการเงินจะให้เงินกู้ร้อยละ 50 ของมูลค่าท่ีดิน และในส่วนของการก่อสร้าง ทางสถาบันการเงิน
จะสามารถปล่อยกู้ร้อยละ 60-70 ของมูลค่าก่อสร้าง อย่างไรก็ตามร้อยละอาจะมีการเปลี่ยนแปลง
ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับความน่าเชื่อถือและสถานะทางการเงินของบริษัท ดังนั้นจากนโยบายด้านการลงทุนของ
โครงการ เงินที่กู้ยืมจากสถาบันทางการเงิน จะเท่ากับ 95,784,324 บาท และทุนจดทะเบียนจะ
เท่ากับ 143,676,846 บาท  
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ซึ่งอัตราดอกเบี้ยโดยเฉลี่ยซึ่งอ้างอิงจาก 5 สถาบันการเงิน พบว่าจะอยู่ที่  MLR 6.95%  ณ 
วันที่ 8 กุมภาพันธ์  พ.ศ. 2559  แต่เนื่องหากเป็นนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์หน้าใหม่ อัตราความเสี่ยง
จึงมีสูงขึ้นซึงจะอยู่ที่ประมาณ MLR 7.25 -7.5 % ดังนั้นจ านวนที่เกิดจากการกู้ยืมทั้งหมดจะอยู่ที่ 
95,784,324 บาท  และจะช าระดอกเบี้ยแล้วซึ่งรวมภาษีแล้ว 6,944,364 คิดเป็นจ านวนเงิน บาท 

7.2.3 สมมุติฐานทางด้านรายรับของโครงการ 
                โครงการ THE VILLAGE เป็นโครงการที่ประกอบด้วยบ้านแฝดและทาวน์โฮม 
ซึ่งราคาบ้านแฝดโดยเฉลี่ยจะอยู่ที่ 2.95 ล้านบาท โดยมีเงือนไขในการขายคือ ในการจอง ท าสัญญา 
และเงินดาวน์จะถูกแบ่งเป็น 5% ชองราคาชาย ซึ่งเท่ากับ 295,000 และจะจ่ายยอดที่เหลือ คือ 
2,655,000 ณ วันโอน ในส่วนของราคาทาวน์โฮมที่ราคาเฉลี่ยอยู่ท่ี 1.95 ล้านบาท โดยเงื่อนไขในการ
ขายคือ 5%จะถูกแบ่งออกเป็นส าหรับการจอง ท าสัญญา และเงินดาวน์ และในยอดที่เหลือ 
1,825,500 บาท ซึ่งจะถูกข าระในวันโอน หากเป็นกรณีสร้างเสร็จแล้วให้โอนในเดือนถัดไปหลังจาก
การจองและท าสัญญาแล้ว 

ตารางที่  7.2 แสดงสมมุติฐานด้านรายรับของโครงการ 
รายละเอียด จ านวนแปลง ราคาเฉลี่ย รวมรายได้ 

   Phase1: บ้านแฝด 32 2,885,875 92,348,000 
Phase1: ทาวน์โฮม  33 1,986,906 65,577,000 

Phase2: ทาวน์โฮม 73        1,986,906 145,035,000 

 ซึ่งในอัตราการขายจะใช้แผนการตลาดเป็นตัวอ้างอิง กล่าวคือ จ านวนยูนิตการขายในช่วง
โปรโมชั่นจะถูกขายได้เยอะกว่า ในช่วงที่ไม่ได้จัดโปรโมชั่น หรือevents  ซึ่งจะแสดงดังตามตาราง
ด้านล่างนี้ 
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ตารางที่ 7.3 สมมุติฐานจ านวนการขายในแต่ละเดือน 

 
7.2.4 สมมุติฐานด้านรายจ่ายในการด าเนินงานของโครงการ 

              ในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ในการศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงิน
การตั้งสมมุติฐานด้านรายจ่ายเป็นสิ่งส าคัญมากเนื่องจากจะส่งผลถึงก าไรสุทธิ โดยหากมีการตั้ง
สมมุติฐานที่แม่นย าจะส่งผลให้ก าไรสุทธิไม่คลาดเคลื่อนจากตัวเลขท่ีต้องการ แต่หากการตั้งสมมุติฐาน
ด้านรายจ่ายผิดพลาดในตอนแรกจะส่งผลให้ก าไรสุทธิเปลี่ยนไปโดยเห็นได้ชัด 
ตารางที่ 7.4 แสดงสมมุติฐานรายจ่ายในการด าเนินงานของโครงการ  

 
 

 

 

 

 

 

เดอืนที่ บา้นแฝด ทาวน์โฮม เดอืนที่ บา้นแฝด ทาวน์โฮม

1 4 7 13 0 6

2 4 7 14 0 4

3 2 4 15 0 5

4 3 5 16 0 4

5 2 4 17 0 2

6 2 4 18 0 2

7 2 9 19 0 3

8 4 6 20 0 5

9 4 6 21 0 6

10 2 3 22 0 3

11 3 3 23 0 3

12 1 5 24 0 0

รวมยนูติทัง้หมด 33 63 43

Zone A Zone B

รายจา่ยจากการด าเนนิงาน เงือ่นไข จ านวนเงนิ สัดสว่นยอดขาย

คา่จา้งและเงนิเดอืน 2,574,000.00     0.40%

คา่ใชจ้า่ยการขายและตลาด 1% ของรายรับ 3,068,000.00     1%

คา่ commission 0.3% ของยอดบาย 92284.5663 0.30%

คา่ธรรมเนียมการโอน 1% ของราคาขาย 3,089,207.17     1%

ภาษีธุรกจิเฉพาะ 10,194,383.66   3.30%

19,017,875.40   รวม
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ตารางที่ 7.5 แสดงสมมติฐานค่าจ้างและเงินเดือนของพนักงานของโครงการ 

ต าแหน่ง เงินเดือน(บาท) จ านวน(คน) จ านวนเงิน(บาท) 

ผู้จัดการโครงการ 30,000 1 30,000 

เจ้าหน้าที่การตลาด 9000 1 9000 

เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน 15,000 1 15,000 
พนักงานขาย 9,000 1 9000 

แม่บ้าน 9,000 1 9,000 

เจ้าหน้าที ่ซ่อมบ ารุง 9,000 1 9,000 
รปภ. 9,000 2 18,000 

รวมค่าจ้างและเงินเดือน 99,000 

จากตารางที ่7.4   และ ตารางที่ 7.5 สามารถแจกแจงรายละเอียดได้ดังต่อไปนี้ 

(1) ค่าจ้างและเงินเดือน  
จากการอ้างอิงเกณฑ์ของอัตราจ้างงาน ซึ่งจะมีการปรับขึ้นเงินเดือนทุกๆปี  
ร้อยละ 3.6  ตามอัตราเงินเฟ้อค่าเฉลี่ยของธนาคารแห่งประเทศไทย 

(2) ค่าใช้จ่ายทางการตลาดและงานขาย 
เป็นค่าใช้จ่ายที่ถูกจัดให้มีข้ึนเพ่ือส่งเสริมยอดขาย โดยค่าใช้ทางการตลาดจะถูก
น าไปในการในการจัดกรรมกิจ เช่น ออกบูธ หรือจัดงาน events เพ่ือสร้างกระแส
และดึงดูดจ านวนลูกค้าท่ีเข้ามาเยี่ยมชมโครงการ 

(3) ค่าคอมมิสชั่น (Commission)  
จากยอดขายของพนักงานขายในแต่ละเดือนจะนับมาคิดค่าคอมมิชชั่น 0.03% แล้ว
น าไปบวกกับเงินเดือนของพนักงาน 

(4) ค่าธรรมเนียมในการโอน  
ตามกฎหมายว่าเรื่องการโอนที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้างจะต้องช าระค่าธรรมเนียมการ
โอน 2% ของราคาขาย ซึ่งทางโครงการจึงก าหนดให้ช าระฝ่ายละครึ่งกับผู้ซื้อบ้าน  

(5) ค่าภาษีธุรกิจเฉพาะ 
ตามกฎหมายผู้ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์จะต้องช าระภาษี 
ธุรกิจเฉพาะร้อยละ 3.3 
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7.2.5 สมมุติฐานด้านต้นทุนของเงินลงทุนของโครงการ 
               จากนโยบายทางของการบริหารต้นทุนทางการเงินของโครงการ THE VILLAGE 
จะก าหนดสัดส่วน หนี้สินต่อทุน 40:60ด้วยอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7.25 
 
 7.3 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน 
 

เพ่ือศึกษาความเป็นของตัวโครงการ THE VILLAGE จะใช้การวิเคราะห์จากกระแสเงิน
สดรับและกระแสเงินสดจ่าย โดยอ้างอิงจากข้อมูลที่บันทึกไว้ในทั้งรายรับและค่าใช้จ่ายการด าเนินงาน
ของโครงการทั้งหมด ซึ่งรายละเอียดทั้งหมดจะอยู่ในภาคผนวก ค.  ซึ่งจากการวิเคราะห์ถึงความ
เป็นไปได้สามารถแสดงผลให้ลัพธ์ในเชิงการเงินได้ดังต่อไปนี้ 
ตารางที่ 7.6 แสดงถึงผลประกอบการจากการวิเคราะห์ทางการเงินของโครงการ 

NPV 21,619,574 

IRR 16.66% 
Breakeven 76.84%=102หลัง 

 
(1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 
จากทฤษฎีในการค านวณหา มูลค่าปัจจุบันสุทธิ ได้ก าหนดว่า ในการประกอบกิจการ มูลค่า

ปัจจุบันสุทธิควรจะมีมูลค่าที่มากกว่าศูนย ์ซึ่งหมายความว่า อัตราผลตอบแทนได้มากกว่าที่โครงการ
ต้องการ หากเท่ากับศูนย์จะหมายถึงว่าอัตราผลตอบแทนที่ได้เท่ากับท่ีต้องการ แต่ถ้าแสดงถึงอัตรา
ผลตอบแทนที่ได้น้อยกว่าที่โครงการต้องการ จากตารางพบว่าNPV เท่ากับ 21,619,574ซึ่งมากกว่า
เป็นบวกแสดงให้เห็นอัตราผลตอบแทนที่ได้มีค่ามากกว่าที่โครงการต้องการ ในขณะที่ WACC  เท่ากับ 
14.32% 

(2) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return) 
จากตารางพบว่า อัตราผลตอบแทนที่โครงการได้หลังจากหักภาษีแล้ว เท่ากับ 16.66% ซึ่ง 

มากกว่าต้นทุนทางการเงินของโครงการ WACC ซึ่งเท่ากับ 14.32%  
(3) ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) 

           ระยะเวลาในการคืนทุนจะเป็นตัวแสดงถึงจ านวนยูนิตที่ขายทีจ่ะทางโครงการจะมีเริ่มก าไร 
ซึ่งส าหรับโครงการ THE VILLAGE จะเท่ากับ 102 ยูนิต 
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7.4 การวิเคราะห์ความอ่อนไหวทางการเงิน (Sensitivity Analysis) 
 

โครงการ THE VILLAGE ได้ก าหนดกรณีต่างๆ เพื่อวิเคราะห์ถึงความอ่อนไหวทาง
การเงินสืบเนื่องจากปัจจัยภายนอก ในการพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ ในขั้นตอนของการ
วิเคราะห์และตั้งสมมติฐานการเงินการศึกษาผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้นต่อการเงิน เป็นสิ่งจ าเป็นถูก
ควรวางแผนและศึกษาความเป็นไปได้ เพ่ือหาแนวทางแก้ไขได้ทันเวลาในช่วงเวลาวิกฤติ 
ซึ่งจะมี 3 กรณีดังต่อไปนี้ 
 1). Base Case  
 ซึ่งอยู่ในสภาวะปกติไม่มีเหตุการณ์อันใดมากระทบต่อการพัฒนา 

NPV 21,619,574 

IRR 16.66% 

Breakeven 102 units 
2). Best Case 

 ราคาขายเพ่ิมขึ้น 5 % 
 ค่าก่อสร้างลดลง 5% 
 อัตราดอกเบี้ย 6%  
 สัดส่วนเงินกู้ 50:50 

NPV 34,084,373.41 
IRR 25.54% 

Breakeven 95 units 

3). Worst Case 
ราคาขายลดลง 5 % 

 ค่าก่อสร้างเพ่ิมข้ึน 5% 
 สัดส่วนเงินกู้ D/E: 30:70, ดอกเบี้ย เท่ากับ 8.25% 
 

NPV -32,305,142.48 

IRR -16.77% 
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สรุปวิเคราะห์ทางการเงิน 
จากการวิเคราะห์ถึงงบกระแสเงินสดและก าไรขาดทุนในการพัฒนาโครงการของ THE 

VILLAGE โดยอ้างอิงจากสมมติฐานที่ถูกตั้งขึ้น พบว่าในกรณี base case มูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตรา
ผลตอบแทน และระยะเวลาคืนทุนของโครงการ แสดงผลออกได้อย่างน่าพอใจโดย NPV อยู่ที ่
21,619,574 บาท ในขณะที่ อัตราผลตอบแทน อยู่ที่ 16.66%ซึ่งถือว่าอยู่ในเกณฑ์ปกติของธุรกิจขาย
ขาด ในขณะที ่Break even อยู่ที่ 102 ยูนิต และจากการวิเคราะห์ถึงกรณีต่างๆพบว่า ส าหรับ Best 
case จะมี NPV สูงถึง 34,084,373.41 บาท ในขณะที่ IRR จะเท่ากับ 25.54% แต่ในทางตรงข้าม ใน
กรณี Worst case NPV ติดลบแสดงถึงความเสี่ยงที่สูงมากในการลงทุน  

 
 
 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 



71 
 

รายการอ้างอิง 
วิสุทธิ์ กัลยาศิริ. (2545) . ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย: กรณีศึกษา เขตบางเขต 
กรุงเทพมหานคร.  (วิทยาศาสตร์บัณฑิต). มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ กรุงเทพฯ. 
ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์. (2558). สรุปสถานการณ์อสังหาริมทรัพย์ครึ่งปี 2558 และแนวโน้ม
อนาคต. From 
http://www.reic.or.th/login_page.aspx?refp=/FilePortal.aspx?sector%3dsyn%26id%3d1
57 
ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์. (2558). สรุปสถานการณ์อสังหาริมทรัพย์ครึ่งปี 2558 และแนวโน้ม
อนาคต. From 
http://www.reic.or.th/InfoService/InfoLink.aspx?id=1&link=Housing%20Statistics 
ส านักงานสถิติแห่งชาติ. (2556). ข้อมูลรายได้ต่อครัวเรือนของประชากร. From 
http://udon.old.nso.go.th/nso/project/search_option/index.jsp?province_id=79&depc
ode=01&gcode=01&ccode=01 
ส านักงานโยธาธิการจังหวัดอุดรธานี http://www.dpt.go.th/udonthani/main/ 
เสาวคนธ์ วิทวัสโอฬาร. (2550). Gen Y: จับให้มั่นคั้นให้เวิร์ค ( พิมพ์ครั้งแรก). กรุงเทพฯ: กรุงเทพ
ธุรกิจบิซบุ๊ค 
ณัฐพร ศิริสานต์  (2555). ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านจัดสรร. 
กระทรวงมหาดไทย, กรมการปกครอง. (2555). ประชากรจากการทะเบียน จ าแนกตามกลุ่มอายุ และ
เพศ จังหวัดเชียงใหม่ พ.ศ. 2546-2555 
สมาคมผู้ประเมินค่าทรัพย์สินแห่งประเทศไทย. (2556). ราคาประเมินค่าก่อสร้างอาคาร พ.ศ. 2556 
from http://www.thaiappraisal.org/thai/value/value.php 
ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2558).  แถลงข่าวเศรษฐกิจและการเงิน เดือนตุลาคม 2558 
 

http://www.reic.or.th/login_page.aspx?refp=/FilePortal.aspx?sector%3dsyn%26id%3d157
http://www.reic.or.th/login_page.aspx?refp=/FilePortal.aspx?sector%3dsyn%26id%3d157
http://www.reic.or.th/InfoService/InfoLink.aspx?id=1&link=Housing%20Statistics
http://udon.old.nso.go.th/nso/project/search_option/index.jsp?province_id=79&depcode=01&gcode=01&ccode=01
http://udon.old.nso.go.th/nso/project/search_option/index.jsp?province_id=79&depcode=01&gcode=01&ccode=01
http://www.dpt.go.th/udonthani/main/
http://www.thaiappraisal.org/thai/value/value.php


 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 



 
 

ภาคผนวก ก 
กฏหมาย 

กฎกระทรวง 
ให้ใช้บังคับผังเมืองรวมเมืองอุดรธานี 

พ.ศ. 2553 
ข้อ 14 ที่ดินประเภทชนบทและเกษตรกรรม ให้ใช้ประโยชน์ที่ดินเพื่อเกษตรกรรม 

หรือเก่ียวข้องกับเกษตรกรรม สถาบันราชการ การสาธารณูปโภคและสาธารณูปการเป็นส่วนใหญ่ 
ส าหรับการใช้ประโยชน์ที่ดินเพ่ือกิจการอ่ืน ให้ใช้ได้ไม่เกินร้อยละ 5 ของที่ดินประเภทนี้ในแต่ละ
บริเวณ 

ที่ดินประเภทนี้ ห้ามใช้ประโยชน์ที่ดินเพื่อกิจการตามที่ก าหนด ดังต่อไปนี้ 
(1) โรงงานทุกจ าพวกตามกฎหมายว่าด้วยโรงงาน เว้นแต่โรงงานตามประเภท ชนิด และ 

จ าพวกที่ก าหนดให้ด าเนินการได้ตามบัญชีท้ายกฎกระทรวงนี้ และโรงงานบ าบัดน้ าเสียรวมของชุมชน 
(2) คลังน้ ามันเชื้อเพลิงและสถานที่ที่ใช้ในการเก็บรักษาน้ ามันเชื้อเพลิง ที่ไม่ใช่ก๊าซ 

ปิโตรเลียมเหลวและก๊าซธรรมชาติ เพื่อจ าหน่ายที่ต้องขออนุญาตตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุม 
น้ ามันเชื้อเพลิง เว้นแต่เป็นสถานีบริการน้ ามันเชื้อเพลิง 

(3) สถานที่บรรจุก๊าซ สถานที่เก็บก๊าซ และห้องบรรจุก๊าซ ส าหรับก๊าซปิโตรเลียมเหลว 
ตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมน ้ามันเชื้อเพลิง แต่ไม่หมายความรวมถึงสถานีบริการ ร้านจ าหน่าย
ก๊าซ 
สถานที่ใช้ก๊าซ และสถานที่จ าหน่ายอาหารที่ใช้ก๊าซ 

(4) โรงแรมตามกฎหมายว่าด้วยโรงแรม 
(5 (จัดสรรที่ดินเพื่อประกอบอุตสาหกรรม 
(6) จัดสรรที่ดินเพื่อประกอบพาณิชยกรรม เว้นแต่เป็นส่วนหนึ่งของการจัดสรรที่ดิน 

เพ่ือการอยู่อาศัย และมีพ้ืนที่ไม่เกินร้อยละห้าของพ้ืนที่โครงการทั้งหมด 
(7) การอยู่อาศัยหรือประกอบพาณิชยกรรมประเภทอาคารขนาดใหญ่ 
(8) การอยู่อาศัยหรือประกอบพาณิชยกรรมประเภทห้องแถวหรือตึกแถว เว้นแต่เป็นการ 

ด าเนินการในโครงการจัดสรรที่ดินเพื่อการอยู่อาศัย และมีพ้ืนที่ไม่เกินร้อยละห้าของพ้ืนที่โครงการ 
ทั้งหมด 

(9) การอยู่อาศัยประเภทห้องชุด อาคารชุด หรือหอพัก 
ในกรณีที่มีการใช้ประโยชน์ที่ดินเพื่อการจัดสรรที่ดินเพื่อประกอบพาณิชยกรรมตาม (6( 
และเพ่ือการอยู่อาศัยหรือประกอบพาณิชยกรรมประเภทห้องแถวหรือตึกแถวตาม (8) ด าเนินการ 



 
 

ในโครงการจัดสรรที่ดินเดียวกัน ให้ใช้ประโยชน์ที่ดินเพื่อกิจการดังกล่าวรวมกันไม่เกินร้อยละห้า 
ของพ้ืนที่โครงการทั้งหมด 

ข้อก าหนดห้ามการใช้ประโยชน์ที่ดินตาม (7) และ (9) มิให้ใช้บังคับในกรณีการด าเนินการ 
ของการเคหะแห่งชาติที่ได้รับเงินอุดหนุนจากรัฐเพ่ือรองรับโครงการโยกย้ายชุมชนแออัด 

การใช้ประโยชน์ที่ดินริมฝั่งล าห้วยหรือแหล่งน้ าสาธารณะ ให้มีที่ว่างตามแนวขนานริมฝั่ง 
ตามสภาพธรรมชาติของล าห้วยหรือแหล่งน้ าสาธารณะไม่น้อยกว่า 6 เมตร เว้นแต่เป็นการก่อสร้าง 
เพ่ือการคมนาคมทางน้ าหรือการสาธารณูปโภค 

ข้อก าหนดเกี่ยวกับการจัดสรรท่ีดินจังหวัดอุดรธานี ปี พ.ศ.2545 
 ข้อ 18 ถนนแต่ละสายให้มีความยาวจากทางแยกหนึ่งถึงอีกทางแยกหนึ่ง ไม่เกิน 300 เมตร 
และไม่ควรให้เป็นแนวตรงยาวเกินกว่า 600 เมตร ถนนที่เป็นถนนปลายตัน ต้องจัดให้มีที่กลับรถทุก
ระยะไม่เกิน 100 เมตร และท่ีปลายตันที่กลับรถต้องจัดให้เป็นไปตามมาตรฐาน ดังนี้ 
  18.1 กรณีที่เป็นวงเวียน ต้องมีรัศมีความโค้งวัดถึงกึ่งกลาง ถนนไม่ต่ ากว่า 6.00 
เมตร และผิวจราจรกว้างไม่ต่ ากว่า 4.00 เมตร 
  18.2 กรณีท่ีเป็นรูปตัว (T) ต้องมีความยาวสุทธิของไหล่ตัวทีด้านละไม่ต่ ากว่า 5.00 
เมตร ทั้งสองด้าน และผิวจราจรกว้างไม่ต่ ากว่า 4.00 เมตร  
  18.3 กรณีท้ีเป็นรูปตัวแอล (L) ต้องมีความยาวสุทธิของขาแต่ละด้านไม่ต่ ากว่า 5.00 
เมตร และผิวจราจรกว้างไม่ต่ ากว่า 4.00 เมตร 
  18.4 กรณีเป็นรูปตัววาย (Y) ต้องมี่ความยาวสุทธิ ของแขนตัววาย ด้านละไม่ต่ าว่า 
5.00 เมตร ผิวจราจรกว้างไม่ต่ ากว่า 4.00 เมตร มุมตัววายต้องไม่เล็กกว่า 120 องศา 
 ข้อ 24 สะพาน สะพานท่อ และท่อลอด 
  24.1 ถนนที่ตัดผ่านล ารางสาธารณประโยชน์ ซึ่งกว้างไม่เกิน 2.00 เมตร จะต้องท า
เป็นท่อลอด ตามแบบการก่อสร้างที่ได้รับอนุญาตจากองค์กรส่วนท้องถิ่น 
  24.2 ถนนที่ตัดผ่านล ารางสาธารณประโยชน์ ซึ่งกว้างตั้งแต่ 2.00 เมตร แต่ไม่เกิน 
5.00 เมตร จะต้องท าเป็นสะพานท่อตามแบบการก่อสร้างที่ได้รับอนุญาตจากองค์กรส่วนท้องถิ่น 
  24.3 ถนนที่ตัดผ่านคลองสาธารณประโยชนที่มีความกว้างตั้งแต่ 5.00 เมตร แต่ไม่
เกิน 10.00 เมตร จะต้องท าเป็นสะพานช่วงเดียว ตามแบบการก่อสร้างที่ได้รับอนุญาตจากองค์กรส่วน
ท้องถิ่น 
  24.4 ถนนที่ตัดผ่านคลองสาธารณประโยชนที่มีความกว้างตั้งแต่ 10.00 เมตรขึ้นไป 
จะต้องท าเป็นสะพานตามแบบการก่อสร้างที่ได้รับอนุญาตจากองค์กรส่วนท้องถิ่น    

 



 
 

หมวด 8 
ข้อก าหนดเกี่ยวกับการอื่นท่ีจ าเป็นต่อการรักษาสภาพแวดล้อม 

การส่งเสริมความเป็นอยู่และการบริหารชุมชน 
 ข้อ 32 สวน สนามเด็กเล่น สนามกีฬา 
  ให้กั้นพ้ืนที่ไว้เพ่ือจัดท าสวน สนามเด็กเล่น และหรือสนามกีฬา โดยค านวณจาก
พ้ืนที่จัดจ าหน่ายไม่น้อกว่าร้อยละ 5 ทั้งนี้ ไม่ให้แบ่งออกเป็นแปลงย่อยหลายแห่ง เว้นแต่เป็นการกั้น
พ้ืนที่แต่ละแห่งไว้ ไม่ต่ ากว่า 1 ไร่ โดยจะต้องมีขนาดและรูปแปลงที่เหมาะสม สะดวกแก่การใช้สอย 
 ข้อ 35 ในการประชุมจัดตั้งนิติบุคคลหมู่บ้านจัดสรร หรือนิติบุคคลตามกฎหมายอ่ืน ให้ผู้
จัดสรรที่ดินอ านวยความสะดวกในด้านเอกสาร บัญชีรายชื่อผู้ซื้อที่ดินจัดสรร และสถานที่ประชุมตาม
สมควร  
 
 
 

 

กฎกระทรวง 

ฉบับที่55 (พ.ศ. 2543) 
ออกตามความในพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร 

พ.ศ. 2522 
ข้อ 1 ในกฎกระทรวงนี้ 
 “อาคารอยู่อาศัย” หมายความว่า อาคารโดยปกติบุคคลใช้อยู่อาศัยได้ทั้งกลางวันและ
กลางคืน ไม่ว่าจะเป็นการอยู่อาศัยอย่างถาวรหรือชั่วคราว 

 “ห้องแถว” หมายความว่า อาคารที่ก่อสร้างต่อเนื่องกันเป็นแนวยาวตั้งแต่สองคูหาขึ้นไป มี
ผนังแบ่งอาคารเป็นคูหาและประกอบด้วยวัสดุไม่ทนไฟเป็นส่วนใหญ่ 

“ตึกแถว” หมายความว่า อาคารที่ก่อสร้างต่อเนื่องกันเป็นแถวยาวตั้งแต่สองคูหาขึ้นไป มีผนัง
แบ่งอาคาร 

เป็นคูหาและประกอบด้วยวัสดุทนไฟเป็นส่วนใหญ่ 
“บ้านแถว” หมายความว่า ห้องแถวหรือตึกแถวที่ใช้เป็นที่อยู่อาศัย ซึ่งมีที่ว่างด้านหน้าและ

ด้านหลังระหว่างรั้วหรือแนวเขตที่ดินกับตัวอาคารแต่ละคูหา และมีความสูงไม่เกินสามชั้น 



 
 

“บ้านแฝด” หมายความว่า อาคารที่ใช้เป็นที่อยู่อาศัยก่อสร้างติดต่อกันสองบ้าน มีผนังแบ่ง
อาคารเป็นบ้าน 

มีที่ว่างระหว่างรั้วหรือแนวเขตที่ดินกับตัวอาคารด้านหน้า ด้านหลัง และด้านข้างของแต่ละบ้าน และมี
ทางเข้าออกของแต่ละบ้านแยกจากกันเป็นสัดส่วน 

“อาคารพาณิชย์” หมายความว่า อาคารที่ใช้เพ่ือประโยชน์ในการพาณิชยกรรม หรือบริการ
ธุรกิจ หรือ 

อุตสาหกรรมที่ใช้เครื่องจักรที่มีก าลังการผลิตเทียบได้น้อยกว่า 5 แรงม้า และให้หมายความรวมถึง
อาคารอ่ืนใดที่ก่อสร้างห่างจากถนนหรือทางสาธารณะไม่เกิน 20 เมตร ซึ่งอาจใช้เป็นอาคารเพ่ือ
ประโยชน์ในการพาณิชยกรรมได้ 

หมวด 1 
ลักษณะของอาคาร 

ข้อ 2 ห้องแถวหรือตึกแถวแต่ละคูหา ต้องมีความกว้างโดยวัดระยะตั้งฉากจากแนวศูนย์กลาง
ของเสาด้านหนึ่งไปยังแนวศูนย์กลางของเสาอีกด้านหนึ่งไม่น้อยกว่า 4 เมตร มีความลึกของอาคารโดย
วัดระยะตั้งฉากกับแนวผนังด้านหน้าชั้นล่างไม่น้อยกว่า 4 เมตร และไม่เกิน 24 เมตร มีพ้ืนที่ชั้นล่างแต่
ละคูหาไม่น้อยกว่า 30 ตารางเมตร และต้องมีประตูให้คนเข้าออกได้ทั้งด้านหน้าและด้านหลัง 

ในกรณีที่ความลึกของอาคารเกิน 16 เมตร ต้องจัดให้มีที่ว่ างอันปราศจากสิ่งปกคลุมขึ้น
บริเวณหนึ่งที่ระยะระหว่าง 12 เมตรถึง 16 เมตร โดยให้มีเนื้อที่ไม่น้อยกว่า 10 ใน 100 ของพ้ืนที่ชั้น
ล่างของอาคารนั้น 

ห้องแถวหรือตึกแถวที่สร้างอยู่ริมถนนสาธารณะต้องให้ระดับพ้ืนชั้นล่างของห้องแถวหรือ
ตึกแถวมีความสูง 10 เซนติเมตรจากระดับทางเท้าหน้าอาคาร หรือมีความสูง 25 เซนติเมตรจาก
ระดับก่ึงกลางถนนสาธารณะหน้าอาคาร แล้วแต่กรณี 

ข้อ 3 บ้านแถวแต่ละคูหาต้องมีความกว้างโดยวัดระยะตั้งฉากจากแนวศูนย์กลางของเสาด้าน
หนึ่งไปยังแนวศูนย์กลางของเสาอีกด้านหนึ่งไม่น้อยกว่า 4 เมตร มีความลึกของอาคารโดยวัดระยะต้ัง
ฉากกับแนวผนังด้านหน้าชั้นล่างไม่น้อยกว่า 4 เมตร และไม่เกิน 24 เมตร และมีพ้ืนที่ชั้นล่างแต่ละ
คูหาไม่น้อยกว่า 24 ตารางเมตร 

ในกรณีที่ความลึกของอาคารเกิน 16 เมตร ต้องจัดให้มีที่ว่างอันปราศจากสิ่งปกคลุมขึ้น
บริเวณหนึ่งที่ระยะระหว่าง12 เมตรถึง 16 เมตร โดยให้มี เนื้อที่ไม่น้อยกว่า 20 ใน 100 ของพ้ืนที่ชั้น
ล่างของอาคารนั้น 



 
 

ข้อ 4 ห้องแถว ตึกแถว หรือบ้านแถวจะสร้างต่อเนื่องกันได้ไม่เกินสิบคูหา และมีความยาว
ของอาคารแถวหนึ่ง ๆรวมกันไม่เกิน 40 เมตร โดยวัดระหว่างจุดศูนย์กลางของเสาแรกถึงจุดศูนย์กลาง
ของเสาสุดท้าย ไม่ว่าจะเป็นเจ้าของเดียวกันและใช้โครงสร้างเดียวกันหรือแยกกันก็ตาม 

ข้อ 5 รั้วหรือก าแพงกั้นเขตที่อยู่มุมถนนสาธารณะที่มีความกว้างตั้งแต่ 3 เมตรขึ้นไป และมี
มุมหักน้อยกว่า 135 องศา ต้องปาดมุมรั้วหรือก าแพงกั้นเขตนั้น โดยให้ส่วนที่ปาดมุมมีระยะไม่น้อย
กว่า 4 เมตร และท ามุมกับแนวถนนสาธารณะเป็นมุมเท่า ๆ กัน 

ข้อ 6 สะพานส่วนบุคคลส าหรับรถยนต์ ต้องมีทางเดินรถกว้างไม่น้อยกว่า 3.50 เมตร และมี
ส่วนลาดชันไม่เกิน 10 ใน 100สะพานที่ใช้เป็นทางสาธารณะส าหรับรถยนต์ ต้องมีทางเดินรถกว้างไม่
น้อยกว่า 6 เมตร มีส่วนลาดชันไม่เกิน 8 ใน 100 มีทางเท้าสองข้างกว้างข้างละไม่น้อยกว่า 1.50 เมตร 
เว้นแต่สะพานที่สร้างส าหรับรถยนต์โดยเฉพาะจะไม่มีทางเท้าก็ได้และมีราวสะพานที่มั่นคงแข็งแรง
ยาวตลอดตัวสะพานสองข้างด้วย 

 

หมวด 2 
ส่วนต่าง ๆ ของอาคาร 

ส่วนท่ี 1 
วัสดุของอาคาร 

ข้อ 14 สิ่งที่สร้างขึ้นส าหรับติดหรือตั้งป้ายที่ติดตั้งบนพ้ืนดินโดยตรงให้ท าด้วยวัสดุทนไฟ
ทั้งหมด 

ข้อ 15 เสา คาน พ้ืน บันได และผนังของอาคารที่สูงตั้งแต่สามชั้นขึ้นไป โรงมหรสพ 
หอประชุม โรงงาน โรงแรมโรงพยาบาล หอสมุด ห้างสรรพสินค้า อาคารขนาดใหญ่ สถานบริการตาม
กฎหมายว่าด้วยสถานบริการ ท่าอากาศยาน หรืออุโมงค์ ต้องท าด้วยวัสดุถาวรที่เป็นวัสดุทนไฟด้วย 

ข้อ 16 ผนังของตึกแถวหรือบ้านแถว ต้องท าด้วยวัสดุถาวรที่เป็นวัสดุทนไฟด้วย แต่ถ้าก่อด้วย
อิฐธรรมดาหรือคอนกรีตไม่เสริมเหล็ก ผนังนี้ต้องหนาไม่น้อยกว่า 8 เซนติเมตร 

ข้อ 17 ห้องแถว ตึกแถว หรือบ้านแถวที่สร้างติดต่อกัน ให้มีผนังกันไฟทุกระยะไม่เกินห้าคูหา 
ผนังกันไฟต้องสร้างต่อเนื่องจากพ้ืนดินจนถึงระดับดาดฟ้าที่สร้างด้วยวัสดุถาวรที่เป็นวัสดุทนไฟ กรณีท่ี
เป็นหลังคาสร้างด้วยวัสดุไม่ทนไฟให้มีผนังกันไฟสูงเหนือหลังคาไม่น้อยกว่า 30 เซนติเมตร ตามความ
ลาดของหลังคา 

ข้อ 18 ครัวในอาคารต้องมีพ้ืนและผนังที่ท าด้วยวัสดุถาวรที่เป็นวัสดุทนไฟ ส่วนฝาและเพดาน
นั้น หากไม่ได้ท าด้วยวัสดุถาวรที่เป็นวัสดุทนไฟ ก็ให้บุด้วยวัสดุทนไฟ 

หมวด 3 



 
 

ท่ีว่างภายนอกอาคาร 

ข้อ 36 บ้านแถวต้องมีท่ีว่างด้านหน้าระหว่างรั้วหรือแนวเขตที่ดินกับแนวผนังอาคารกว้างไม่
น้อยกว่า 3 เมตร และต้องมีท่ีว่างด้านหลังอาคารระหว่างรั้วหรือแนวเขตที่ดินกับแนวผนังอาคารกว้าง
ไม่น้อยกว่า 2 เมตร 

ระหว่างแถวด้านข้างของบ้านแถวที่สร้างถึงสิบคูหา หรือมีความยาวรวมกันถึง 40 เมตร ต้อง
มีที่ว่างระหว่างแถวด้านข้างของบ้านแถวนั้นกว้างไม่น้อยกว่า 4 เมตร เป็นช่องตลอดความลึกของบ้าน
แถว 

บ้านแถวที่สร้างติดต่อกันไม่ถึงสิบคูหา หรือมีความยาวรวมกันไม่ถึง 40 เมตร แต่มีท่ีว่าง
ระหว่างแถวด้านข้างของบ้านแถวนั้นกว้างน้อยกว่า 4 เมตร ไม่ให้ถือว่าเป็นที่ว่างระหว่างแถวด้านข้าง
ของบ้านแถว แต่ให้ถือว่าบ้านแถวนั้นสร้างต่อเนื่องเป็นแถวเดียวกัน 

ข้อ 37 บ้านแฝดต้องมีท่ีว่างด้านหน้าและด้านหลังระหว่างรั้วหรือแนวเขตที่ดินกับแนวผนัง
อาคารกว้างไม่น้อยกว่า 3 เมตรและ 2 เมตรตามล าดับ และมีที่ว่างด้านข้างกว้างไม่น้อยกว่า 2 เมตร 

 
 



 
 

ภาคผนวก ข 
บทสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มเป้าหมายในการซื้อโครงการ THE VILLAGE  

 
1. คุณสม้ 

อายุ 30 ปี อาศัยอยู่บ้านเช่าในตัวจงัหวัดอุดรธานี เป็นนักกายภาพบ าบัดที่โรงพยาบาล 
อุดร รับราชการ ต้องการซื้อบ้านเป็นของตัวเองและเป็นของขวัญใหก้ับมารดาเนื่องจากอยู่บ้าน
เช่ามานานเป็นเวลา 20 ปี ไมเ่คยมบี้านเป็นตัวเอง ดังนั้นการได้ซื้อบ้านเป็นของตัวเองจึงถือเป็น
สิ่งที่บรรลุเป้าหมาย และท าความฝันให้เป็นจริง ซึ่งบ้านท่ีคณุนรรีัตน์มองหาจะอยู่บรเิวณใดใน
จังหวัดก็ได้แต่ขอไมไ่กลเกินเส้นรอบเมือง ราคาที่ก าลังมองหาอยู่ท่ีไมเ่กินสองล้าน เนื่องจากกลัว
ผ่อนไมไ่หว ซึ่งปัจจุบันคณุนรรีัตนม์ีรายได้อยู่ที่ 45,000บาท  
2. คุณแต้ว 

อายุ 35 ปี รับราชการเป็นพยาบาลที่โรงพยาบาลค่ายประจักษ์ศลิปาคม ก าลังมองหา 

บ้านเป็นของตัวเองเนื่องจากเป็นอยู่ต่างอ าเภอ ปัจจุบันอาศยัอยู่แฟลตพยาบาลในโรงเรยีนแต่
ด้วยความสามารถในการผ่อนท าให้คุณอภญิญาอยากมีความเป็นส่วนตัวและอยากให้บดิามารดา
เข้ามาอาศัยอยู่กับตนเองเนื่องจากทั้งคู่ได้เกษียณแล้วซึ่งบ้านที่คณุอภิญญาต้องการจะอยู่ที่งบไม่
เกิน 2.5 ล้านบาท อยากได้เป็นทาวน์โฮมสไตลโ์มเดิร์น ขนาด พื้นที่ใช้สอยไมต่่ ากว่า 100 ตร.ม. มี 
3ห้องนอน 2 ห้องน้ า สามารถจอดรถได้ 1 คัน 

3. คุณเป้ง 

       ปัจจุบันเป็นอาจารย์สอนอยูท่ี่โรงเรียนเทคโนโลยีอีสานเหนือ เพิ่งสมรสและก าลังจะบตุร 

1 คน ในตอนนี้อาศัยอยู่บ้านบิดามารดาของแฟน แต่ต้องการย้ายออกมาเนื่องจากบ้านอยู่ในตัว
จังหวัดซึงไกลจากท่ีท างานมาก จึงก าลังมองหาที่อยู่อาศัยใหม่ทีใกล้กบัทีท างานซึ่งคุณเฉลมิพล 
และภรรยาไดเ้ข้าไปดูทั้งโครงการชนรดาและศุภาลัย วิลล์ ซึ่งทัง้คู่ช้ีแจงว่าไม่ค่อยประทับใจในตัว
โครงการชนรดาเนื่องจากความไมร่่มรื่น ดโูครงการไม่นา่อยู่ ในส่วนของศุภาลัย วิลล์ ดูสภาพ
โครงการอึดอดั ถนนด้านหน้าทางเข้าแคบ การจราจร ตดิขัดเนื่องจากเป็นเส้นทางไปยังวัดป่า
บ้านตาด จึ่งท าให้คุณเฉลมืพลยังคงมองหาที่อยู่อาศัยในท าเลบรเิวณแถว ท่ีมีราคาอยู่ประมาณ 
2-3 ล้านบาท ต้องการพื้นท่ีใช้สอย ไม่ต่ ากว่า 140 ตร.ม. และต้องจอดรถได้ 2 คัน 

 
 
 
 
 

4. คุณภา 

อายุ 30 ปี เป็นนักเทคนิคการแพทย์ประจ าทีโ่รงพยาบาลค่ายประจักษ์ เป็นคนต่างอ าเภอ 
แต่เข้ามารับราชการที่ในตัวจังหวัดอุดรธานี จึงตดัสินใจจะซื้อบ้านเป็นของตัวเอง เพื่อ
ต้องการอ านวยความสะดวกสบายให้กับบิดามารดา ในเวลาทีเ่ข้ามาเยี่ยมตน ซึ่งคณุวรรณ



 
 

ภาต้องการที่อยู่ไม่ไกลจากท่ีท างานมากนัก ในระยะไมเ่กิน 10 กม. เพราะเป็นคนไม่ชอบขับ
รถไกลอีกท้ังยังเป็นมือใหม่ คณุวรรณภาตั้งงบในการซื้อท่ีอยู่อาศัยอยู่ที่ไม่เกิน 2 ล้านบาท 
โดยไม่เกี่ยงว่าจะเป็นบ้านแฝดหรอืทาวน์โฮมของให้ดีไซน์ของบ้านอยู่ทันสมัย ไม่โบราณ สี
ไม่ฉูดฉาด ดูคลาสิค ส าหรับในสวนของ facilities สระว่ายอาจจะไม่จ าเป็น แต่ต้องที่ว่ิงออก
ก าลังกาย สวน ความร่มรื่นให้กับตัวโครงการมากกว่า 

5. คุณณ ี

เป็นพนักงานประจ าท่าอาศยานสนามบินนานาชาติจังหวัดอดุรธานี สมรสแล้ว อายุ 32 ปี 
ต้องการย้ายออกจากบ้านพ่อตาแม่ยายเพื่อไปอยู่เป็นครอบครัวเดี่ยวต้องการความส่วนตัว 
จึงสนใจอยากไดบ้้านเดีย่ว พ้ืนท่ีดินไม่ต้องเยอะมากถึง 50 ตร.วา ต้องการพื้นท่ีใช้สอย 150 – 

160 ตร.ม. ขนาด 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า ต้องการ โครงการที่มีfacilities ที่ครบครันไม่ว่าจะเป็น
สระว่ายน้ าหรือ fitness  อีกทั้งต้องการระบบรักษาความปลอดภัยที่เข้มงวด โดยคณุศศิร์ชา
ตั้งงบในการซื้อบ้านไว้ไม่เกิน 3.5 ลา้นบาท 

6. คุณอ๊อฟ 

ปัจจุบันรับราชการเป็นเจ้าหน้าที่ท่ีส านักงานส่งเสริมอตุสาหกรรม ปัจจุบันอายุ 30 ปี 
ปัจจุบันอยู่บ้านท่ีบิดาและมารดาซือ้ไว้ เนื่องจากเป็นคนต่างอ าเภอแต่เข้ามาศึกษาในตัว
จังหวัด แต่บ้านท่ีอยู่ปัจจุบัน เก่ามาก อีกทั้งตัวโครงการที่อยู่ก็ทรุดโทรมและน่ากลัว  และ
ระยะทางกไ็กลจากที่ท างานมาก คุณศศิธรจึงต้องการมองหาบ้านท่ีอยู่ในบริเวณเส้นรอบ
เมืองเฉพาะบรเิวณสี่แยกอุดร-ขอนแก่น เนื่องจากใกล้ตัวเมืองและไม่ไกลจากท่ีท างานมาก
นัก คุณศศิธรในช่วงวันหยุดจะเข้ามาในตัวจังหวัดเป็นประจ า พบปะเพื่อน กินข้าว ดูหนัง
กับเหล่าเพื่อนๆ ซึ่งมองหากในท าเลดังกล่าวจะช่วยให้การเดินทางสะดวกมากยิ่งข้ึน ซึ่งทาง
คุณศศิธรไดต้ั้งราคางบไว้ท่ีไม่เกิน 3 ล้านบาท อยากได้บ้านเดี่ยวหรือบ้านแฝด ขนาด 3
ห้องนอน 2-3 ห้องน้ า สามารถจอดรถได้ 2 คัน ต้องการfacilities ที่ครบครัน  

7. คุณณา 

ปัจจุบันอายุ 35 ปี สมรสแล้ว มีบุตร 2 คน ประกอบอาชีเป็นอาจารยโ์รงเรียนพาณิชย์บ้าน
จั่น ซึ่งเป็นท่ีกับภรรยา ต้องการซือ้ท่ีอยู่อาศัยใกล้บ้าน เนื่องจากท่ีอยู่อาศัยปัจจุบันไม่ช่าย
บ้านของตนเอง อีกท้ังในตอนนี้ความสามารถในการกูม้ีเพิ่มมากขึ้นจากรายได้ จึงมีความ
ต้องการซื้อที่อยู่ที่เป็นของตนเอง โดยต้องการบ้านเดี่ยว 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า ราคาไมเ่กิน 3 

ล้าน มีระบบรักษาความปลอดภัยเข้มงวด ซึ่งในตอนนี้ได้ไปเยี่ยมชมหลายโครงการ แตย่ังไม่
พอใจท้ังตัวโครงการและโปรโมช่ัน ซึ่งหากสามารถให้คุณสวรรณา สามารถกู้ได้ 100 % จะให้
ความสนใจเป็นพเิศษ 

8. คุณต้อย 

เป็นเจ้าหน้าท่ีการไฟฟ้าเขต 5  อายุ 35 ปี เพ่ิงสมรสจึงอยากได้บา้นเป็นตัวเองเพื่อสร้าง
ครอบครัวใหม่ จึงก าลังมองหาบ้านทาวน์โฮม ราคาไม่สูง ไม่เกิน 2.3 ล้านบาท มีพ้ืนท่ีใช้สอย
ไม่ต่ ากว่า 110 ตร.ม. และต้องใกลท้ี่ท างานเนื่องจาก คุณทักษิณาไมช่อบการเดินทางไกลๆ 
โดยปัจจยัส าคญัในการเลือกซื้อนอกจากท าเลและราคา โปรโมช่ันการกู้ก็ถือเป็นสิ่งส าคัญ 



 
 

หากโครงการใดสามารถให้กู้ได้ร้อยเปอร์เซ็นต์ จะได้รบัความสนใจเป็นพิเศษ  ในส่วนของ
facilities คุณทักษิณาต้องการแค่ความร่มรื่นของโครงการมีสวนท่ีเขียวขจีท้ังตลอดแนว
โครงการอีกท้ังมีถนนท่ีไมค่ับแคบ 

9. คุณขจร 

 เป็นคนกรุงเทพแต่ต้องมาท าธรุกิจที่ประเทศลาว จึงต้องการซื้อที่อยู่อาศัยเพื่อความ
สะดวกสบายในการเดินทางมา ซึ่งปกติจะมาอยู่ท่ีอดุร 10  วัน อยู่ท่ีลาว 10 วัน และอยู่
ที่กทม 10 วัน คุณธันวรัชญ์ไดเ้ดินทางไปเยี่ยมชมมาหลายโครงการ ทั้งแลนด์แอนเฮาส์ ศุภา
ลัยและอื่นๆ แตต่ิดราคาที่แพงเกินไป คุณธันย์วรัชญ์ได้วางงบในการซื้อบ้านเดี่ยวไม่เกิน 3.3 

ล้านบาท ซึ่งปัจจัยส าคัญในเลือกซือ้คือ ท าเลและระบบรักษาความปลอดภัยทีเ่ข้มงวด ใน
สวนของบ้านคุณธันย์วรัชญต์้องการให้บ้านมีพื้นที่ไม่ใหญ่และไม่เล็กมาก โดยอยูร่ะหว่าง 
140-150 ตร.ม. และfacilities ส าหรบัคุณธันวรัชญ์ถือว่าไม่ส าคัญ แตม่ีกด็ีเผื่อไว้ 

10. คุณสา  
ปัจจุบันอายุ 34 ปี สมรสแล้ว ก าลงัศึกษาปริญญาเอกอยู่ที่สถาบันราชฎัฏจังหวัดอุดรธานี 
และเป็นอาจารยส์อนอยู่ท่ีโรงเรียนเทคโนโลยีภาคอสีานเหนือ ต้องการย้ายบ้านและมองหา
บ้านใหม่ เนื่องจากบ้านหลังเดิมเปน็บ้านของมารดาและอยู่ในตัวเมือง ซึ่งค่อนข้างไกลจากที่
ท างานและที่เรยีน จึงต้องการหาซือ้ท่ีอยู่อาศัยที่ใกล้ท างานและที่เรียน มีการคมนาคมเข้า
ออกง่าย คุณปิยะนุชและสามีสนใจทาวน์โฮม 2 ช้ัน ขนาด 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า มีfacilities ที่
ครบครันจะดีมาก เนื่องจากส่วนตวัไม่ชอบออกไปไหน หากมี facilities คงจะช่วยผ่อนคลาย
ในช่วงเวลาว่าง ซึ่งนอกจากตัวfacilities แล้ว คุณปิยะนุชยังต้องการความร่มรื่นจากต้นไม้
น้อยใหญ่รอบๆโครงการ  
 

11.  คุณพัช 

ปัจจุบันเป็นครสูอนอยู่ท่ีโรงเรียนอดุรพัฒนาการ อาศัยอยู่บ้านพักครขูองโรงเรียน แต่เริ่ม
สนใจและต้องการซื้อที่อยู่อาศัยของตัว เนื่องจากท่ีอยู่ปัจจุบันเล็กไมส่ามารถใข้เป็นที่สอน
พิเศษส าหรบัเด็กนักเรียนได้ คณุสริพัชร์จึงสนใจซื้อทาวน์โฮมราคาไม่เกิน 2ล้านบาท และ
อยู่ไม่เกินจากโรงเรียน ซึงปัจจัยส าคัญที่คุณสิรพัชร์ให้ความส าคัญรองลงมาจากท าเล จะ
เป็นเรื่องความสามารถในการกู้ ซึง่หากกู้ได้ 100 % จะให้ความสนใจเป็นพิเศษ 
 

 
 
 



 
 

ภาคผนวก ค 
การเงิน 

 
ประมาณการต้นทุนในการพัฒนาที่ดิน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ไร่ ตร.วา.

พืน้ทีด่นิโครงการ 17-3-12.25 7,112.25

พืน้ทีแ่ปลงขายรวม 9-3-95.25 3,995.25

พืน้ทีส่าธารณูปโภคสว่นกลาง 5-3-83 2383

พืน้ที ่clubhouse 0-2-6 206

พืน้ทีส่วน 1-1-28 528

รวมพืน้ที่ 7,112.25



 
 

 
 

 

รวมทั้งหมด 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 27 28

พ.ย.-59 ธ.ค.-59 ม.ค.-60 ก.พ.-60 มี.ค.-60 เม.ย.-60 พ.ค.-60 มิ.ย.-60 ก.ค.-60 #### #### ต.ค.-60 พ.ย.-60 ธ.ค.-60 ม.ค.-61 ก.พ.-61 มี.ค.-61 เม.ย.-61 พ.ค.-61 มิ.ย.-61 ก.ค.-61 ส.ค.-61 ก.ย.-61 ต.ค.-61 พ.ย.-61 ธ.ค.-61 ม.ค.-62

ร้อยละสะสม 7.97 6.52 5.07 5.07 5.07 3.62 3.62 4.35 4.35 4.35 4.35 2.90 3.62 4.35 4.35 4.35 2.90 2.17 2.17 2.17 2.17 2.17 3.62 3.62 3.62 3.62

ค่ าใช้ จ่ายด้านการตลาด

ค่ าใช้ จ่ายโฆ ษณา

ปา้ย Billboard หน้าโครงการ ขนาด 6 x 3 เมตร270000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000

ปา้ยกองโจร (Cut out) ขนาด 1.20 x 2.40 เมตร488000 40000 40000 40000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000 16000

ค่าเชา่ปา้ยโฆษณา ส่ีแยก อดุร-ขอนแกน่ 780000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000

แผ่นพับ (Brouchure) 55000 10000 15000 15000 15000

Sky shoot 10,000 10,000

แผนกิจกรรมการตลาดแบบช่ วง

            Presale Event 25000 25000

Grand Opening 40000 40000

         Boost สูนยก์ารค้า 100000 50000 50000

การส่งเสริ มการข าย

Promotion Presale 300000 300000

Promotion Grand Opening 450000 450000

Promotion After Grand Opening 550000 100000 150000 150000 150000

3,068,000

ยอดในแต่ละเดือน 3068000 20000 920000 95000 145000 56000 56000 56000 56000 206000 56000 56000 56000 56000 56000 56000 206000 206000 206000 56000 56000 56000 56000 56000 56000 56000 56000 56000

Marketing Action Plan



 
 

 
 

ตน้ทนุทีด่นิ

  - ตน้ทนุคา่ทีด่นิ                                          7,500 บาทตอ่ตร.วา 7,112 53,341,875

  - ถมดนิ 100 บาทตอ่ลบ.ม. 77,000 7,700,000

รวมตน้ทนุคา่ทีด่นิ 61,041,875

ตน้ทนุในการพัฒนาโครงการ

คา่เตรยีมพืน้ทีก่อ่สรา้ง/สาธารณูปโภคพืน้ฐาน

  - คา่ท าระบบสาธารณูปโภค ถนนสว่นกลาง 800  บาทตอ่ตร.ม. 9,532 7,625,600

  - สะพาน (เหมา) 1 2,500,000

  - คา่รัว้รอบโครงการ                                            1,500 บาทตอ่เมตร 730 1,095,000

คา่พัฒนาคลับเฮา้สแ์ละพืน้ทีส่ ิง่อ านวยความสะดวก

  - คา่กอ่สรา้งคลับเฮา้ส์ 6,500 บาทตอ่ตร.ม. 824 5,356,000

  - คา่ประตทูางเขา้โครงการ                                  350,000

  - คา่จัดสวน 200 บาทตอ่ตร.ม. 2,112 422,400

คา่กอ่สรา้ง

  - บา้นแฝด 10,000 บาทตอ่ตร.ม. 4,800 48,000,000

  - ทาวน์เฮา้ส์ 8,500 บาทตอ่ตร.ม. 13,250 112,625,000

รวมทนุในการพัฒนา 177,974,000

คา่ใชจ้า่ยในการพัฒนาอืน่ๆ

   - คา่ยืน่ขออนุญาต                                         0.25% ของตน้ทนุการพัฒนารวม 444,935

รวมคา่ใชจ้า่ยในการพัฒนาอืน่ๆ 444,935

178,418,935

239,460,810

มูลคา่รวม

เหมา

เหมา

รายละเอยีด ราคา หน่วย จ านวน

รวม

ต้นทุนค่าใช้จ่ายก่อสร้าง 



 
 

 

 

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

พ.ย.-59 ธ.ค.-59 ม.ค.-60 ก.พ.-60 ม.ีค.-60 เม.ย.-60 พ.ค.-60 ม.ิย.-60 ก.ค.-60 ส.ค.-60 ก.ย.-60

รายการ Value Month0 Month1 Month2 Month3 Month4 Month5 Month6 Month7 Month8 Month9 Month10

Cash Inflow
Cash Inflow on Real Estate

Phase 1

จ านวนยนิูตบา้นแฝดขายได้ 4 4 3 3 3 2 2 3 3 3

จ านวนยนิูตทาวน์เฮ้าสข์ายได้ 7 5 4 4 4 3 3 3

Phase 2 3 3

จ านวนยนิูตทาวน์เฮ้าสข์ายได้

เงนิจอง+เงนิท ำสญัญำ+เงนิดำวน์ 14,140,448.00              520,000.00              565,422.00                558,385.00               630,291.00                      658,197.00                    641,103.00                     691,952.00                  677,379.00                    658,587.00                649,852.00                

โอนกรรมสทิธิ ์(จ ำนวนเงนิ) 293,474,773.00             -                         -                           -                          -                                 -                               -                                -                             24,179,255.00                20,404,133.00            15,774,990.00            

รวมเงินสดรบั (Total Cash Inflow) 307,615,221.00             520,000.00    565,422.00     558,385.00    630,291.00         658,197.00        641,103.00        691,952.00      24,856,634.00    21,062,720.00 16,424,842.00 

Cash Outflow -                              

Cash Outflow on Project Cost -                              

Land Cost 53,341,875.00              53,341,875.00                   

ค่าถมดิน 7,700,000.00                7,700,000.00                     

สาธารณูปโภค 7,625,600.00                7,625,600.00                     

ค่าย่ืนขออนุญาติต่างๆ 444,935.00                   444,935.00                       

สะพำนโครงกำร 2,500,000.00                2,500,000                         

รัว้โครงกำร 1,095,000.00                1,095,000.00                     

Landscape 422,400.00                   422,400.00                       

สโมสร สระว่ำยน ้ำ 5,356,000.00                5,356,000.00                     

ซุม้โครงกำร 350,000.00                   350,000.00                       

Construction Cost -                              

ค่ำก่อสรำ้งบ้ำน -บ้ำนแฝด 48,000,004.00              3,692,308.00                  3,692,308.00               3,692,308.00                  3,692,308.00              3,692,308.00              

ค่ำก่อสรำ้งบ้ำน-ทำวน์เฮำ้ส์ 112,625,010.00             3,754,167.00                    3,754,167.00                 3,754,167.00                  3,754,167.00               3,754,167.00                  3,754,167.00              3,754,167.00              

SG & A

  - ค่ำใชจ่้ำยในกำรบรหิำร 2,574,000.00                99,000.00                         99,000.00                99,000.00                  99,000.00                99,000.00                        99,000.00                      99,000.00                       99,000.00                   99,000.00                      99,000.00                  99,000.00                  

  - ค่ำใชจ่้ำยกำรตลำด 3,068,000.00                20,000.00                         920,000.00              95,000.00                  145,000.00               56,000.00                        56,000.00                      56,000.00                       56,000.00                   206,000.00                    56,000.00                  56,000.00                  

  - ค่ำธรรมเนยีมกำรโอน 1% ของรำคำขำย 3,089,207.17                254,518.40                    214,780.28                166,052.48                

  - ค่ำภำษธุีรกจิเฉพำะ 3.3% ของรำคำขำย 10,194,383.66              839,910.71                    708,774.93                547,973.17                

รวมเงินสดจา่ย (Total Cash Out Flow) 258,386,414.83 78,954,810.00      1,019,000.00 194,000.00     244,000.00    3,909,167.00       3,909,167.00     7,601,475.00      7,601,475.00    8,845,904.10      8,525,030.22   8,315,500.65   

เงินสดสทุธิ(Net  Operating Cash flow) 49,228,806.17   (78,954,810.00)     (499,000.00)   371,422.00     314,385.00    (3,278,876.00)      (3,250,970.00)    (6,960,372.00)     (6,909,523.00)   16,010,729.90    12,537,689.78 8,109,341.35   
เงินทนุส่วนของผู้ถอืหุ้น (Equity) 143,676,486.00                 47,372,886.00                   611,400.00              116,400.00                146,400.00               2,345,500.20                    2,345,500.20                 4,560,885.00                  4,560,885.00               

เงินกู้เบิกใช้ (Loan Draw Down) 95,784,324.00                   31,534,324.00                   -                         -                           -                          1,501,666.80                    1,501,666.80                 2,978,590.00                  2,978,590.00               

จ่ายช าระคืนเงินกู้ (Loan Repayment) 95,784,324.00                   -                                  312,000.00              339,253.20                335,031.00               378,174.60                      394,918.20                    384,661.80                     415,171.20                  14,913,980.40                12,637,632.00            9,854,905.20              

รวมเงินกู้คงค้าง (Out Standing Loan) 31,534,324.00                   31,222,324.00          30,883,070.80            30,548,039.80          31,671,532.00                  32,778,280.60                35,372,208.80                 37,935,627.60             23,021,647.20                10,384,015.20            529,110.00                

เงนิสดตน้งวด 238,119.87-              626,354.75-                664,371.17-               723,178.24-                      724,410.68-                    721,167.33-                     740,433.22-                  754,846.84-                    202,813.54                40,134.56                  

ดอกเบี้ยจ่ำย 7.25% 6944364 190,519.87                       188,634.87              186,585.22                184,561.07               191,348.84                      198,035.45                    213,707.09                     229,194.42                  139,089.12                    62,736.76                  3,196.71                    

เงนิสดปลำยงวด 238,119.87-                       626,354.75-              664,371.17-                723,178.24-               724,410.68-                      721,167.33-                    740,433.22-                     754,846.84-                  202,813.54                    40,134.56                  1,708,625.99-              

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ (BASE CASE) 



 
 

 

 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ ต่อ(BASE CASE) 



 
 

 

 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ ต่อ(BASE CASE) 



 
 

 

 
 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ (BEST CASE) 



 
 

 

 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ ต่อ (BEST CASE) 



 
 

 

 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ ต่อ (BEST CASE) 

 



 
 

 

 
 
 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ ต่อ (BEST CASE) 

 



 
 

 

 

 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ(WORST CASE) 



 
 

 

 
 

ประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ ต่อ(WORST 
CASE) 
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