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หัวข้อการค้นคว้าอิสระ การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการคอนโดมิเนียม                    
พ้ืนที่เทศบาลเมืองกระบี่ อ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ 
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ชื่อปริญญา     วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต (ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์) 
สาขาวิชา/คณะ/มหาวิทยาลัย   คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
อาจารย์ที่ปรึกษาค้นคว้าอิสระ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิติ รตันปรีชาเวช 
ปีการศึกษา     2558 
 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

ชื่อโครงการ  :  The SYN in town Condominium 
ประเภทโครงการ  : คอนโดมิเนียม 
ที่ตั้งโครงการ : ตั้งอยู่บนถนนอุตรกิจ เยื้องโรงพยาบาลกระบี่ เทศบาลเมือง         

กระบี่ ต าบลปากน้ า อ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ 
ขนาดพ้ืนที่โครงการ : 3,136 ตารางเมตรหรือ 784 ตารางวา 
ลักษณะแปลงที่ดิน : คล้ายสี่เหลี่ยมผืนผ้า 
ลักษณะโครงการ : คอนโดมิเนียมสูง 8 ชั้น (รวมลานจอดรถ 1 ชั้น) 
   พ้ืนที่อาคารรวม 8,832 ตารางเมตร 
   พ้ืนที่ขายรวม 6,006 ตารางเมตร 
   จ านวนหน่วยขาย 161 หน่วย 
   ที่จอดรถสามารถรองรับได้ 65 คัน 
การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ์  : ห้องชุดแบบ 1 ห้องนอน ขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 33-36 ตารางเมตร 
    ห้องชุดแบบ 2 ห้องนอน ขนาดพ้ืนที่ใช้สอย 42-46.8 ตารางเมตร 
ราคา   : ห้องชุดแบบ 1 ห้องนอน ราคาเริ่มต้น 1,798,500 บาท 
    ห้องชุดแบบ 2 ห้องนอน ราคาเริ่มต้น 2,289,000 บาท 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย : ส านักงานขายและพนักงานขาย 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย : บุคคลทั่วไปที่มีรายได้ตั้งแต่ 29,200 บาทต่อเดือนขึ้นไปและ

บุคลากรที่ท างานในโรงพยาบาลกระบี่ 
เงินลงทุน  :  234,597,622 บาท 
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มูลค่าโครงการ  : 353,932,800 บาท 
ผลตอบแทนของโครงการ กรณี base case 
NPV to Equity   : 24,935,447.39 บาท 
IRR to Equity   : 23% 
 การศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุนโครงการคอนโดมิเนียมบริเวณถนนอุตรกิจ 
อ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของการพัฒนา
โครงการตามหลักวิชาการ เช่น การวิเคราะห์ข้อก าหนดและข้อกฎหมาย การวิเคราะห์สภาพ
เศรษฐกิจของประเทศและภาคธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ การวิเคราะห์สภาพตลาดโดยรวม โดยเฉพาะ
ตลาดอาคารชุดพักอาศัยในบริเวณเขตเทศบาลเมืองกระบี่ จังหวัดกระบี่ และการวิเคราะห์ทางด้าน
การเงิน เป็นต้น ทั้งนี้ เพ่ือน ามาใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจถึงความเหมาะสมและความคุ้มค่าในการ
ลงทุนของโครงการ 
 รายงานฉบับนี้เป็นการวิเคราะห์ทางด้านการเงิน ซึ่งผลการวิเคราะห์พบว่า ผลตอบแทน
ของโครงการและกระแสเงินสดสุทธิในกรณี Best case ได้ค่า NPV เท่ากับ 32,651,033.62 บาท 
และค่า IRR เท่ากับ 28% ส่วนในกรณี Base case ได้ค่า NPV เป็นบวกเท่ากับ 24,935,447.39  บาท 
และค่า IRR เท่ากับ 23% ซึ่งทั้งสองกรณีนี้ได้ค่า NPV เป็นบวกและค่า IRR มากกว่าต้นทุนเฉลี่ยของ
เงินทุน WACC และผลตอบแทนในส่วนของเจ้าของมากพอสมควร ดั้งนั้น ถ้าสถานการณ์เป็นไปตาม
กรณี Base case และ Best case จะท าให้โครงการ The SYN in town Condominium เป็น
โครงการที่น่าลงทุน ส่วนผลตอบแทนในกรณี Worst case ได้ค่า NPV เท่ากับ 12,627,224.96 บาท 
และค่า IRR เท่ากับ 17% ซึ่งค่า NPV เป็นบวกและค่า IRR มากกว่าต้นทุนเฉลี่ยของเงินทุน WACC 
และผลตอบแทนในส่วนของเจ้าของ ดังนั้น โครงการนี้ยังสามารถรับความเสี่ยงกรณีเกิดเหตุการณ์
แบบ Worst case ได้ 
 

ค าส าคัญ : คอนโดมิเนียม, การศึกษาความเป็นไปได้ 
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Executive Summary 
 

Project name   :  The SYN in town Condominium 
Project type   : Condominium 
Address   : Uttarakit Road, Paknam district, Krabi Province 
Land size   : 3,136 square meters 
Characteristic of land   : Similar to rectangle 
Characteristics of project : Condominium 8 floors (included parking) 
     Total building area is 8,832 square meters 
     Total sellable area is 6,006 square meters 
    Total unit is 161 units 
    Parking area can be supported to 65 cars 
Product : 1 bedroom with usable areas 33-36 square 

meters 
2 bedrooms with usable areas 42-46.8 square 

meters 
Price : 1 bedroom at starting price of 1,798,500 

baht/unit 
2 bedrooms at starting price of 2,289,000 

baht/unit 
Place    : Sale Office and Personal selling 
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Target Market  : Prospective customers would be the segment 
of those who have a monthly income over 29,200 baht and 
the person who works at Krabi Hospital. 

Total Investment  :  234,597,622 Baht 
Project value   : 353,932,800 Baht 
NPV to Equity   : 24,935,447.39 Baht 
IRR to Equity   : 23% 
 Feasibility study of the investment in condominium is on Uttarakit Road, 
Krabi province. This study has purposed to study and analyze feasibility of project 
development such as law analysis, Thailand economic and Real estate sector, market 
analysis especially condominium in Krabi market included analyze about financing for 
using information to make a decision in project investment. 
 The results from financial analysis shows that the net present value in 
best case is equal to 32,651,033.62 baht and the internal rate of return is equal to 
28%. In base case, net present value in best case is equal to 24,935,447.39 baht and 
the internal rate of return is equal to 23%. So that best case and base case have 
positive net present value, and internal rate of return is more than WACC and 
required rate of return. So, if situation is based on best case and base case, it will 
make this project is considered. In the part of worst case, net present value is equal 
to 12,627,224.96 baht and the internal rate of return is equal to 17% which still has 
positive net present value and internal rate of return is more than WACC and 
required rate of return. So, this project has ability to accept the risk in worst case. 
 
Keywords : Condominium, Feasibility study 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาความเป็นไปได้ในโครงการคอนโดมิเนียม บริเวณเขตเทศบาลเมืองกระบี่ 
จังหวัดกระบี่ด าเนินการส าเร็จลุล่วงได้เนื่องจากได้รับความอนุเคราะห์จากท่านผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร.นิติ รัตนปรีชาเวช ที่ได้กรุณารับเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาและอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม รองศาสตราจารย์
พัชรา พัชราวนิช ที่ได้สละเวลาเอาใจใส่ดูแลและให้ค าปรึกษา ตลอดจนข้อเสนอแนะต่างๆ ที่เป็น
ประโยชน์ต่อการปรับปรุงแก้ไขจนการศึกษานี้ส าเร็จไปได้ด้วยดี 
 ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ส านักงานโยธาธิการและผังเมืองจังหวัดกระบี่ ที่ให้ความรู้ในเรื่อง
ของผังเมืองและกฎหมาย  
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ อาจารย์พิเศษทุกท่านในโครงการปริญญาโทสาขาการ
บริหารธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ที่เคารพ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้และประสบการณ์ต่างๆ ที่เป็น
ประโยชน์ออย่างยิ่งต่อการน าไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อบุคคลและส่วยนวม ตลอดจน
เจ้าหน้าที่โครงการทุกท่านที่กรุณาให้โอกาสในการได้รับสิ่งที่มีคุณค่ายิ่งและน้ าใจไมตรีที่มีให้เสมอ 
 ขอขอบพระคุณเจ้าของบทความ เจ้าของแนวความคิด เจ้าของงานวิจัยและต าราต่างๆ 
ทุกท่าน อันเป็นแหล่งอ้างอิงที่ใช้ในการจัดท าการศึกษาฉบับนี้ 
 
 

นางสาวณัฐกฤตา ไพศาลสถาน 
  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
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บทที่ 1  

บทน า 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของการศึกษา 
 

จังหวัดกระบี่ นับเป็นเมืองส าคัญทางการท่องเที่ยวอันดับต้นๆของประเทศไทย และมี
ชื่อเสียงทางด้านการท่องเที่ยวไปทั่วโลก ส่งผลให้จังหวัดกระบี่มีความเจริญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจที่
รวดเร็วในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา ซึ่งเห็นได้จากการเติบโตของจ านวนนักท่องเที่ยวอย่างมาก ส่งผลให้
ภาครัฐมีการขยายสนามบินนานาชาติกระบี่ เพ่ือให้สามารถรองรับความต้องการของนักท่องเที่ยวทั้ง
ชาวไทยและชาวต่างชาติได้มากขึ้น อีกท้ังภาครัฐยังมีการเพิ่มเที่ยวบินตรงจากยุโรปและจีนมาสู่จังหวัด
กระบี่มากขึ้นอีกด้วย ในส่วนของภาคการศึกษานั้น ภาครัฐและภาคเอกชนก็ได้ร่วมกันผลักดันให้
จังหวัดกระบี่มีมหาวิทยาลัยเป็นแห่งแรกของจังหวัดในอีกไม่กี่ปีข้างหน้า  ในส่วนของภาคธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์นั้น ถึงแม้ว่าจะยังไม่มีบริษัทมหาชนเข้ามาประกอบธุรกิจในพ้ืนที่นี้ แต่ผู้ประกอบการ
ท้องถิ่นได้มีการเพิ่มจ านวนมากขึ้น และมีการตื่นตัวต่อการแข่งขันทางธุรกิจกันมากขึ้น อีกทั้งยังทยอย
พัฒนาอสังหาริมทรัพย์ออกมาแข่งขันกันในตลาดมากขึ้น โดยเฉพาะคอนโดมิเนียมที่ผู้ประกอบการได้
เริ่มการพัฒนาในช่วงปีที่ผ่านมา ซึ่งการเกิดขึ้นของคอนโดมิเนียมนั้นสะท้อนให้เห็นถึงความต้องการที่
อยู่อาศัยที่มีมากข้ึนและสังคมเมืองที่มีการขยายตัวมากข้ึนอย่างเห็นได้ชัด 

จากการเติบโตทางเศรษฐกิจและการขยายตัวของเมืองที่เพ่ิมมากขึ้น ส่งผลให้ผู้จัดท า
เล็งเห็นถึงความน่าสนใจและโอกาสในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เพ่ือตอบรับต่อการขยายตัวของ
สังคมเมือง ประกอบกับผู้จัดท ามีที่ดินอยู่ใจกลางเมืองกระบี่ ซึ่งเป็นย่านการค้า การศึกษา การ
ท่องเที่ยวและสถานที่ส าคัญอีกมากมาย ปัจจัยเหล่านี้ล้วนเป็นสิ่งผลักดันให้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ใน
พ้ืนที่นี้มีความน่าสนใจเป็นอย่างมาก    

 
1.2 วัตถุประสงค์ในการศึกษา 

เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการอสังหาริมทรัพย์บนที่ดินในอ าเภอเมือง จังหวัด
กระบี่ โดยที่ดินที่ใช้ในการศึกษาเป็นที่ดินที่อยู่ติดถนนสาธารณะ มีขนาด 784 ตารางวา  
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1.3 ขอบเขตในการศึกษา 
1.3.1    วิเคราะห์ที่ดินในด้านกายภาพและท าเลที่ตั้ง รวมถึงข้อจ ากัดทางด้านกฎหมาย

ที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ เพ่ือน าข้อมูลมาใช้ในการก าหนดรูปแบบและ
ประเภทของอาคารที่เหมาะสมกับลักษณะที่ดิน 

1.3.2    วิเคราะห์และท าการศึกษาทางด้านการตลาด ด้านการก่อสร้างและด้านการเงิน
ของโครงการ 

1.3.3 ระยะเวลาการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการนั้น อยู่ในช่วงเดือนตุลาคม 
2558-เดือนเมษายน 2559 

 
1.4ขั้นตอนและวิธีการด าเนินการศึกษา 

1.4.1 ขั้นตอนการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น 
1.4.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) 

 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ในพื้นที่ทั้งท่ีอยู่อาศัย
แนวราบและแนวสูง รวมไปถึงผู้ประกอบการโรงแรมในจังหวัดกระบี่  

 ข้อมูลจากการลงพ้ืนที่ส ารวจของผู้จัดท า โดยเลือกจากย่านที่มีความหนาแน่นของ
ชุมชน โดยแบ่งเป็นพ้ืนที่ในเขตเทศบาลเมือง พ้ืนที่ต าบลไสไทยและพ้ืนที่ต าบลอ่าว
นาง โดยมีรัศมีประมาณ 20 กิโลเมตร 
1.4.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 

 ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จากห้องสมุดคณะพาณิชยศาสตร์
และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

 ศึกษาข้อมูลจากคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงโครงการ 

 ศึกษาข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆ ที่เก่ียวข้อง 
 

1.4.2 วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากข้อมูลขั้นต้นมาท าการศึกษาต่อไป ดังนี้ 

 ศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านกายภาพและท าเลที่ตั้งของโครงการ 

 ศึกษาข้อจ ากัดทางด้านกฎหมาย เช่น กฎหมายผังเมืองและกฎหมายควบคุมอาคาร 

 ความเป็นไปได้ทางการตลาด โดยพิจารณาถึงอุปสงค์และอุปทานปัจจุบันในตลาด
อสังหาริมทรัพย์จังหวัดกระบี่ รวมไปถึงราคาขายที่มีอยู่ในตลาดทั้งคู่แข่งทางตรง
และคู่แข่งทางอ้อม  
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 ความเป็นไปได้ในการก่อสร้าง โดยพิจารณาจากวิธีการก่อสร้างและเทคโนโลยีการ
ก่อสร้างที่เป็นได้มากที่สุด รวมไปถึงระยะเวลาในการก่อสร้าง ตลอดจนข้อจ ากัดใน
การก่อสร้าง 

 ความเป็นได้ทางด้านการเงิน โดยพิจารณาถึงมูลค่าโครงการ ต้นทุนการก่อสร้าง 
ค่าใช้จ่ายในการบริหารงานและอัตราผลตอบแทนของโครงการ 

 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 เพ่ือให้ที่ดินรกร้างว่างเปล่าได้รับการพัฒนาให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

 เพ่ือให้โครงการสร้างประโยชน์สูงสุดให้แก่ผู้บริโภคและผู้ประกอบการ 
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บทที่ 2 

ทบทวนวรรณกรรม 
 

จากแนวคิดที่จะท าการศึกษาความเป็นไปได้โครงการคอนโดมิเนียม พ้ืนที่เทศบาลเมือง
กระบี่ อ าเภอเมือง จังหวัดกระบี่ ผู้จัดท าจึงได้มีการศึกษาค้นคว้าถึงงานวิจัยที่ผ่านมา เพ่ือที่จะน ามา
ประยุกต์ใช้กับโครงการให้เกิดประโยชน์สูงสุด ดังนั้น ผู้จัดท าจึงได้ท าการทบทวนวรรณกรรม
ดังต่อไปนี้ 

 
2.1 ปัจจัยในการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัย 
 จากการทบทวนวรรณกรรมในเรื่องของปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยนั้น 
Barrie (1977) , William (1964), และวิทวัส รุ่งเรืองผล (2549)  สามารถคัดกรองและสรุปได้ว่า
ปัจจัยดังต่อไปนี้ล้วนมีผลต่อการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยของผู้บริโภค 

(1) ผู้คนจะเลือกที่อยู่อาศัยที่มีสภาพแวดล้อมที่ดี 
(2)ผู้คนจะเลือกท่ีอยู่อาศัยที่มีความสะดวกในการเดินทางจากท่ีพักอาศัยไปยัง

ที่ท างาน 
(3)ผู้คนจะเลือกท่ีอยู่อาศัยที่มีการบริการทางสาธารณะที่ดีอยู่แล้ว 

โดย Barrie (1977) อธิบายถึงเหตุผลในการเลือกซ้ือที่อยู่อาศัยว่า คนต้องการความ
สะดวกสบายในการเดินทางเมื่ออกจากท่ีพักไปยังที่ท างาน ดังนั้นจึงเป็นเหตุผลที่ว่าท าไมผู้คนถึงเลือก
ที่อยู่อาศัยที่ใกล้กับการคมนาคมขนส่งสาธารณะและใกล้กับศูนย์กลางย่านธุรกิจ 

นอกจากนั้น วิทวัส รุ่งเรืองผล (2549) ยังอธิบายเพ่ิมเติมอีกด้วยว่า นอกเหนือจากปัจจัย
ดังกล่าวข้างต้นแล้วนั้น ยังมีปัจจัยอ่ืนที่ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมอีกนั่นก็คือ 

รายได้ของผู้บริโภค ผู้บริโภคที่มีระดับรายได้ต่างกันย่อมส่งผลต่อการเลือกที่อยู่อาศัยที่
ต่างกัน กล่าวคือ ผู้ที่มีรายได้สูงย่อมตัดสินใจเลือกที่อยู่อาศัยจากความชอบ เช่น สภาพแวดล้อม 
เป็นต้น แต่ผู้ที่มีรายได้ต่ าย่อมเลือกที่อยู่อาศัยที่ใกล้กับขนส่งสาธารณะ เนื่องจากต้องการลด
ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 

วงจรชีวิตครอบครัว คนที่ก าลังเรียนหรือเพ่ิงเริ่มต้นท างานนั้น ย่อมเลือกท่ีอยู่อาศัยที่
ใกล้กับมหาวิทยาลัยหรือที่ท างาน, คนที่เพ่ิงแต่งงานมีครอบครัว มักเลือกที่อยู่อาศัยที่ใกล้ที่ท างานของ
คู่ครอง, ผู้ที่มีลูกนั้น ย่อมเลือกท่ีอยู่อาศัยที่ต้องการพ้ืนที่ใช้สอยมาก เช่น บ้านเดี่ยว เป็นต้น 

วิถีชีวิต ผู้บริโภคที่มีวิถีชีวิตที่ต่างกัน ย่อมส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกที่อยู่อาศัย โดยผู้ที่
เป็นโสดหรือเพ่ิงแต่งงานใหม่ ย่อมมีแนวโน้มที่จะซื้อคอนโดมิเนียม เนื่องจากพวกเขาเหล่านี้ต้องการ
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ความสะดวกสบายและอยู่ใกล้เมือง ใกล้แหล่งธุรกิจ อีกทั้งพวกเขาเหล่านี้ไม่มีเวลาดูแลบ้าน ทางออก
ที่ดีที่สุดของพวกเขาจึงเป็นคอนโดมิเนียม 

 
2.2 ปัจจัยในการเลือกซื้อที่อยู่อาศัยประเภทคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด 

จากการทบทวนวรรณกรรมในเรื่องของปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมนั้น 
สามารถคัดกรองและสรุปได้ว่าปัจจัยดังต่อไปนี้ล้วนมีผลต่อการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมทั้งสิ้น  
ปัจจัยท่ี 1 ปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งโครงการ ปัจจัยนี้ ณัฐพัทธ์ ยิ้มเจริญ (2556), ฉวีวรรณ เด่นไพบูลย์ 
(2536), เตชะ บุญยะชัย (2530), ธนชัย นราภิรักษ์และคณะ (2548), และ มานพ พงศทัต (2538-
2539) เห็นว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญมากที่สุด เขากล่าวว่า คอนโดมิเนียมในเมืองหลวงหรือต่างจังหวัด 
เรื่อง “ท าเล” ต้องมาก่อนปัจจัยอ่ืนๆเสมอไม่ว่าจะซื้อเพ่ืออยู่เองแบบประจ าหรืออยู่เฉพาะช่วงฤดูกาล
ท่องเที่ยว กระทั่งซื้อเพ่ือปล่อยเช่า โดยปัจจัยในการเลือกท าเลในจังหวัดท่องเที่ยวจะแตกต่างกับการ
เลือกคอนโดในเมืองหลวง ซึ่งเน้นท าเลที่มีการคมนาคมขนส่งสะดวก อยู่ไม่ห่างจากตัวเมืองและแหล่ง
งาน แต่ปัจจัยในการเลือกท าเลในจังหวัดท่องเที่ยวนั้น จะข้ึนอยู่กับความใกล้กับสถานที่ท่องเที่ยวหรือ
ใกล้ใจกลางศูนย์กลางเศรษฐกิจของเมืองเป็นส าคัญ โดยที่การคมนาคมยังสามารถเดินทางเข้าเมืองได้
สะดวก แต่ Sirirat Sanichwannakul (2009) กล่าวว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญเช่นกันแต่ก็ได้กลายเป็น
ปัจจัยพื้นฐานไปแล้ว โดยผู้บริโภคได้ให้ความส าคัญกับการขนส่งสาธารณะ, โครงการติดกับถนนหลัก, 
และโครงการอยู่ใกล้กับศูนย์การค้าและโรงพยาบาล ตามล าดับ  
ปัจจัยท่ี 2 ปัจจัยด้านขนาดห้องและพ้ืนที่ใช้สอย ณัฐพัทธ์ ยิ้มเจริญ (2556) กล่าวว่า การออกแบบ
ขนาดของห้องชุดและพ้ืนที่ใช้สอยของห้องชุดนั้นจะต้องมีฟังก์ชั่นครบถ้วนตรงตามความต้องการขั้น
พ้ืนฐานและพิจารณาให้สอดคล้องกับขนาดพ้ืนที่ที่มีอยู่จริง จึงต้องมีการศึกษา พฤติกรรมการอยู่อาศัย
ของผู้บริโภคเพ่ือก าหนดฟังก์ชั่น และการเชื่อมต่อของพ้ืนที่ใช้สอยแต่ละส่วนให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมการอยู่อาศัยนั้นๆ โดยต้องค านึงถึงความสอดคล้องกับสภาพโดยรอบ รวมทั้งทิศทาง
ต าแหน่งของฟังก์ชั่นแต่ละฟังก์ชั่น การพิจารณาเพศและวัยของผู้อยู่อาศัยนั้นเป็นตัวก าหนดจ านวน
และขนาดของพื้นที่ใช้สอยแต่ละฟังก์ชั่น เช่น จ านวนผู้อยู่อาศัย จะเป็นปัจจัยในการก าหนดจ านวน
ห้องภายในห้องชุด ไม่ว่าจะเป็นขนาดห้องทานอาหารที่สามารถรองรับจ านวนสมาชิกในครอบครัวได้ 
รวมถึงจ านวนที่จอดรถ และการจัดเตรียมห้องนอนชั้นล่างส าหรับผู้สูงอายุ ดังนั้นการพิจารณาให้
รอบคอบด้านปัจจัยจึงมีความส าคัญต่องานออกแบบที่เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการพ้ืนที่
ใช้สอยของสมาชิกในครอบครัวขึ้นอยู่กับความจ าเป็นของพ้ืนที่ ความต้องการของลูกค้าที่ต่างกัน และ
งบประมาณ ซึ่งความต้องการฟังก์ชั่นที่ต่างกันอาจมาจากพฤติกรรมการใช้อาคารที่ต่างกัน ของแต่ละ
บุคคลในแต่ละครอบครัว 
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ปัจจัยท่ี 3 ปัจจัยด้านวิวและทัศนียภาพ ณัฐพัทธ์ ยิ้มเจริญ (2556) กล่าวว่า การเลือกซ้ือคอนโดใน
จังหวัดท่องเที่ยวแล้วแน่นอนว่าย่อมมีจุดขาย อาทิเช่น ถ้าเป็นท าเลที่มีทะเล จุดขายก็อยู่อยู่ที่วิวทะเล 
ถ้าเป็นคอนโดฯ ที่อยู่บนภูเขา ท าเลก็คือทิวทัศน์ป่าไม้ธรรมชาติที่สวยงาม ถ้าเรื่องของงบประมาณไม่
ใช้ข้อจ ากัด การเลือกห้องที่มีวิวดี ทิวทัศน์สวยงามก็ถือว่าได้ซื้อ Signature ของคอนโดฯ นั้นแล้ว ยิ่ง
ถ้าเป็นห้องมุมก็จะได้เห็นวิวอย่างน้อยสองด้าน แต่ถึงแม้จะไม่ใช่ห้องมุม อย่างน้อยก็ควรเลือกห้องที่
วิวไม่ถูกตึกสูงอ่ืนๆบังเพราะจะเสียบรรยากาศไปทุกครั้งที่ออกมายืนที่หน้าต่างและต าแหน่งที่ตั้งทิศ
ของห้องชุดก็เป็นอีกหนึ่งเรื่องที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ 

โดยธรรมชาติแล้วการหันหน้าหรือด้านข้างไปทางทิศตะวันตกนั้นจะท าให้ผู้อยู่อาศัย
เผชิญกับแดดในยามบ่ายไปจนถึงตอนเย็นซึ่งท าให้ห้องมีอากาศร้อนไปจนถึงตอนเย็นดังนั้นถ้าเลือกได้
ก็แนะน าให้เลือกห้องที่ด้านหน้าหรือด้านข้างหันไปทางทิศตะวันออก เพราะตื่นมาตอนเช้าแสงแดดจะ
ช่วยปลุก และฝนช่วงบ่ายห้องจะได้มีเวลาในการระบายความร้อนออกก่อนที่เจ้าของห้องจะกลับมาใน
ตอนเย็น  
ปัจจัยท่ี 4 ปัจจัยด้านความคุ้มค่า Sirirat Sanichwannakul (2009) และ ณัฐพัทธ์ ยิ้มเจริญ (2556) 
กล่าวว่า ปัจจัยนี้เราต้องค านึงว่าความตั้งใจที่จะซื้อคอนโดมิเนียมเพ่ือวัตถุประสงค์อะไร เพราะถ้าซื้อ
เพ่ือลงทุนก็ต้องพิจารณาดูว่ากลุ่มลูกค้าในท าเลนั้นคนกลุ่มไหนจะมาเช่า ถ้าเป็นท าเลเมืองท่องเที่ยว 
กลุ่มลูกค้าเป็นนักท่องเที่ยวที่ต้องการเช่าในระยะสั้น และเราต้องการชูจุดขาย การเลือกคอนโดมิเนียม
ระดบัสูงในย่านนั้นก็จะท าให้สร้างความแตกต่างให้กับผู้เช่าได้เป็นอย่างดี นอกจากนี้เรื่องของ 
“ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง” ก็ควรค านึงถึงด้วย เพราะถ้านานๆ มาอยู่ที นอกจากจะต้องจ่ายค่าผ่อน
คอนโดมิเนียมแล้วการจ่ายค่าส่วนกลางโดยที่แทบจะไม่ได้อยู่เลย หรือไม่มีใครมาเช่าเลย ก็คงจะเป็น
การลงทุนที่ไม่ค่อยเข้าท่านัก 
ปัจจัยท่ี 5 ปัจจัยด้านชื่อเสียงผู้ประกอบการ ณัฐพัทธ์ ยิ้มเจริญ (2556) กล่าวว่า ชื่อเสียงของบริษัทก็
เหมือนชื่อเสียงของคน สิ่งที่เคยท ามาในอดีตจะแสดงถึงภาพลักษณ์ในปัจจุบัน ผู้ประกอบการ
อสังหาริมทรัพย์รายใหญ่ที่อยู่ในตลาดหลักทรัพย์ก็อาจจะได้เปรียบในเรื่องของตราสินค้าหรือแบรนด์
เพราะโครงการเก่าๆในอดีตก็มีให้เห็นอยู่ แต่นั่นก็ไม่ได้หมายความว่าบริษัทอสังหาริมทรัพย์เจ้าใหม่จะ
มีผลงานที่ด้อยกว่าแต่อย่างใด โดยในส่วนของ Sirirat Sanichwannakul (2009) กลับพบว่าปัจจัยนี้
เป็นปัจจัยที่มีความส าคัญมากกว่าปัจจัยอื่นด้วยซ้ า โดยที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องของการท า
สัญญาระหว่างลูกบ้านและผู้ประกอบการและประวัติบริษัท ตามล าดับ 
ปัจจัยท่ี 6 สิ่งอ านวยความสะดวก Sirirat Sanichwannakul (2009) กล่าวเพ่ิมเติมว่า สิ่งอ านวย
ความสะดวกมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็นอันดับที่สอง โดยพวกเขาให้ความส าคัญมากที่สุดใน
เรื่องระบบรักษาความปลอดภัยที่ต้องมี 24 ชั่วโมง, กล้องวงจรปิด, ลานจอดรถ, และสัญญาณ
อินเตอร์เน็ต ตามล าดับ 
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ปัจจัยท่ี 7 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด Sirirat Sanichwannakul (2009) ได้ค้นพบว่าปัจจัย
นี้มีความส าคัญน้อยที่สุดต่อการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผู้บริโภค โดยที่ เลิศพงศ์ ปานรัตน์และคณะ 
(2556) ได้ท าการศึกษาในส่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท าให้พบว่า ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดมีความส าคัญมากที่สุด กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับบริการก่อนและหลัง
การขายที่ดี โดยผู้ที่ให้ความส าคัญกับปัจจัยนี้มากเป็นพิเศษจะให้ความส าคัญในเรื่องของส่วนลดเงิน
สดและการฟรีค่าธรรมเนียมการโอน ตามมาด้วยปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดล้อมซ่ึง
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี ในส่วนของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่ม
ตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับวัสดุอุปกรณ์ที่มีคุณภาพและการรับประกันหลังการขาย ปัจจัยด้านราคา 
พวกเขาให้ความส าคัญกับระยะเวลาและรูปแบบการช าระเงินที่มีความหลากหลายให้เลือก ปัจจัยด้าน
บุคลากรนั้น พนักงานที่มีความรู้และสามารถให้ข้อมูลที่เข้าใจง่ายแก่ผู้บริโภคมีความส าคัญต่อผู้บริโภค 
ล าดับถัดไปจะเป็นปัจจัยด้านกระบวนการ โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับระเบียบและเงื่อนไขใน
การเข้าพักอาศัยเป็นส าคัญ และล าดับสุกท้าย ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับช่องทางการเสนอขายทางสื่ออินเตอร์เน็ต 
 
2.3 สรุปจากการทบทวนวรรณกรรม 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผ่านมา สามารถสรุปได้ว่าผู้บริโภคในพื้นที่ต่างจังหวัดนั้น 
จะเลือกซื้อคอนโดมิเนียมจากท าเลที่ตั้งเป็นปัจจัยหลัก และในส่วนของกิจกรรมทางการตลาดที่สามาร
กระตุ้นยอดขายได้มากท่ีสุดนั้นคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) นั่นเอง  
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางกฎหมายและทางกายภาพของที่ดิน 
 

3.1 ลักษณะทางกายภาพ, สังคม, สิ่งแวดล้อมของบริเวณที่ดิน 
บริเวณที่ดินอยู่ในเขตเทศบาลเมืองกระบี่ ซึ่งอยู่ในเขตอ าเภอเมืองกระบี่ โดยในเขต

อ าเภอเมืองกระบี่นั้น มีพื้นที่ท่ีเป็นชุมชนหนาแน่นอยู่ 3 ต าบลด้วยกัน คือ เขตต าบลปากน้ าซึ่งเป็นเขต
บริเวณที่ดินหรือเรียกได้ว่าเป็นเขตใจกลางเมือง ถัดไปคือเขตต าบลไสไทย จะอยู่ติดกับเขตใจกลาง
เมือง มีชุมชนอาศัยอยู่หนาแน่นแต่มีความหนาแน่นและความเจริญน้อยกว่าตัวเมือง และเขตต าบล
อ่าวนางนั้นเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญของจังหวัดกระบี่  จะอยู่ห่างจากใจกลางเมืองประมาณ 20 
กิโลเมตร ซึ่งเป็นเขตทีม่ีความคึกคักทางการท่องเที่ยวและมีชาวต่างชาติจ านวนมาก 

เขตเทศบาลเมืองกระบี่นั้น เป็นศูนย์กลางทางการค้าและเศรษฐกิจที่ส าคัญของจังหวัด 
เนื่องจากในพ้ืนที่นี้มีการค้าขายอย่างคึกคัก มีชุมชนอาศัยอยู่หนาแน่น  มีห้างสรรพสินค้า สถานที่
ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม เช่น ถนนคนเดิน หรือจะเป็นโรงเรียน โรงพยาบาล ร้านอาหารชื่อดัง
ตลอดจนสถานที่ส าคัญทางราชการก็รวมอยู่ในเขตตัวเมืองทั้งสิ้น 

 
3.2 การวิเคราะห์ที่ดิน 

3.2.1 เอกสารสิทธิ์ของที่ดิน 
ที่ดินที่ท าการศึกษาคือ ที่ดินบริเวณถนนอุตรกิจ ต าบลปากน้ า อ าเภอเมืองกระบี่ 

จังหวัดกระบี่ เนื้อท่ีรวม 784 ตารางวา หรือ 1-3-84 ไร่ โดยมีเนื้อที่ติดต่อกันเป็นผืนเดียวกันและไม่มี
ภาระผูกพันใดๆ 

3.2.2 ราคาที่ดิน 
จากการศึกษาราคาประเมินทุนทรัพย์ที่ดินทางหลวงแผ่นดินหมายเลข 411 (ถนนอุตร

กิจ) ในส่วนของราคาตลาดของที่ดินแปลงนี้ ณ ปัจจุบันมีการซื้อขายอยู่ที่ 30,000 บาทต่อตารางวา 
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ภาพที่ 3.1 แสดงภาพถ่ายทางอากาศของที่ดิน 
ที่มา : Google Earth 

 

3.2.3 อาณาเขตที่ติดกับที่ดิน 
ด้านเหนือ : จดถนนสาย ข 1 ฟากใต้ 
ด้านตะวันออก : จดเส้นขนานระยะ 200 เมตร กับศูนย์กลางถนนสาย ง5 เส้นขนาน

ระยะ 200 เมตร กับศูนย์กลางถนนอุตรกิจ แนวเขตป่าสงวนแห่งชาติ ป่าคลองกระบี่ใหญ่และป่า
คลองเหนือคลอง และแนวเขตป่าไม้ถาวร 

ด้านตะวันตก : จดถนนอุตรกิจฟากตะวันออก บริษัท กสท. โทรคมนาคม จ ากัด
(มหาชน) ส านักงานบริการลูกค้า กสท. กระบี่ ถนนสาย ง5 ฟากตะวันออก และโรงฆ่าสัตว์ เทศบาล
เมืองกระบี ่

ด้านใต้ : จดแนวเขตป่าสงวนแห่งชาติ ป่าคลองกระบี่ใหญ่และป่าคลองเหนือคลอง และ
เส้นขนานระยะ 6 เมตร กับริมฝั่งแม่น้ ากระบี่ฝั่งตะวันตก 
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ภาพที่ 3.2 แสดงภาพถ่ายของที่ดิน 
 

ที่มา : ผู้จัดท า 
 

 

ภาพที่ 3.3 แสดงถนนสาธารณะหน้าโครงการ 
 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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ภาพที่ 3.4 แสดงทางเข้าโครงการ 
ที่มา : ผู้จัดท า 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.5 แสดงทางเข้าโครงการ 
ที่มา : ผู้จัดท า 
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3.3 การวิเคราะห์ท าเลที่ตั้งของโครงการ 
 ที่ดินตั้งอยู่เยื้องโรงพยาบาลกระบี่ ถนนอุตรกิจ ต าบลปากน้ า อ าเภอเมือง จังหวัด

กระบี่ ซ่ึงอยู่ใจกลางเมืองกระบี่ มีความอุดมสมบูรณ์ทั้งในด้านของสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ 
กล่าวคือ บริเวณด้านหลังของโครงการอยู่ใกล้กับเขาขนาบน้ า ซึ่งเป็นแม่น้ าส าคัญของจังหวั ดกระบี่
และยังเป็นศูนย์กลางของเศรษฐกิจอีกด้วย นอกจากนั้น บริเวณโดยรอบโครงการในรัศมี 500 เมตร 
ยังมโีรงพยาบาลกระบี่ซึ่งเป็นโรงพยาบาลประจ าจังหวัด, ร้านอาหารชื่อดังของจังหวัด เช่น ร้านเรือน
ทิพย์ และร้านติ่มซ ากระบี่ อีกทั้งบริเวณหน้าโครงการยังมีอาคารพณิชย์จ านวน 15 คูหาด้วยกัน ซึ่ง
เป็นคลินิกถึง 6 คูหา ได้แก่ศัลยกรรมและท่อทางเดินปัสสาวะและรักษาโรคทั่วไป, คลินิกกระดูกและ
ข้อ, คลินิกรักษาโรคทั่วไป, คลินิกทันตกรรมอีก 2 คูหา, และคลินิกกายภาพบ าบัด คูหาอ่ืนๆ ได้แก่ 
ร้านกาแฟและเค้ก, เมืองไทยประกันชีวิต, ร้านชุดวิวาห์, และศูนย์รวมกล้องวงจรปิด 

ภาพที่ 3.6 แสดงภาพอาคารพาณิชย์บริเวณด้านหน้าโครงการ 

ที่มา : การลงพ้ืนที่ส ารวจ 
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นอกจากนั้น ระยะทางจากโครงการไปยังสถานที่ส าคัญต่างๆ ได้แสดงดังตารางต่อไปนี้ 

ตารางที่ 3.1 แสดงระยะทางและเวลาจากโครงการไปยังสถานที่ส าคัญ 

รายละเอียด ระยะทาง เวลาเดินทาง 

โรงพยาบาล 

โรงพยาบาลกระบี่ 300 เมตร 1 นาที 
โรงพยาบาลกระบี่นครินทร์ อินเตอร์เนชั่นแนล 2.4 กิโลเมตร 6 นาที 

ตลาดและห้างค้าปลีก 
ตลาดสดมหาราช 2.1 กิโลเมตร 5 นาที 

ตลาดสดซิตี้ 1.6 กิโลเมตร 3 นาที 

บิ๊กเบนค้าส่ง 3.8 กิโลเมตร 8 นาที 
รายละเอียด ระยะทาง เวลาเดินทาง 

มาเธอร์ ซุปเปอร์มาเก็ต 1.8 กิโลเมตร 3 นาที 

ห้างศรีนคร 1.9 กิโลเมตร 4 นาที 
ห้างสรรพสินค้าโวค กระบี่ 1.8 กิโลเมตร 4 นาที 

โลตัส กระบี ่ 7.1 กิโลเมตร 12 นาที 

บิ๊กซี กระบี่ 6 กิโลเมตร 11 นาที 
เอาท์เลท พรีเมี่ยม 6.3 กิโลเมตร 11 นาที 

โรงเรียน 
โรงเรียนอนุบาลกระบี่ 5.4 กิโลเมตร 10 นาที 

โรงเรียนอิสรานุสรณ์ 3.3 กิโลเมตร 6 นาที 

โรงเรียนโภคาพานิชนุกูล 6.5 กิโลเมตร 12 นาที 
โรงเรียน อบจ. กระบี 4 กิโลเมตร 8 นาที 

โรงเรียนอ ามาตย์พานิชนุกูล 2.8 กิโลเมตร 3 นาที 

สถานที่ท่องเที่ยว 
หาดอ่าวนาง 17.8 กิโลเมตร 28 นาที 

สุสานหอย 75 ล้านปี 17.2 กิโลเมตร 24 นาที 

ถนนคนเดินจังหวัดกระบี่ 1.9 กิโลเมตร 4 นาที 
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สนามบิน 

สนามบินนานาชาติกระบี่ 12 กิโลเมตร 18 นาที 
สถานที่ราชการ 

สถานีต ารวจภูธรเมืองกระบี่ 2.5 กิโลเมตร 4 นาที 

ไปรษณีย์กลางกระบี่ 2 กิโลเมตร 3 นาที 
 

ที่มา : การลงพ้ืนที่ส ารวจและ Google Map 

  

ภาพที่ 3.7 แผนที่แสดงบริเวณโครงการและสถานที่ใกล้เคียง 

ที่มา : ผู้จัดท า 

 

3.4. การวิเคราะห์ทางด้านกฎหมาย 

ในการประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์นั้น จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการศึกษาและ
วิเคราะห์ข้อกฎหมายที่เกี่ยวข้องต่างๆ เพ่ือน ามาประยุกต์ใช้ตั้งแต่ขั้นตอนการเลือกที่ดิน จัดสรรที่ดิน 
การวิเคราะห์ผลกระทบทางสิ่งแวดล้อมตลอดจนการออกแบบโครงการเพ่ือให้สามารถก่อสร้างได้
ถูกต้องตามกฎหมาย  ซึ่งกฎหมายส าคัญต่างๆ ที่มีผลต่อการจัดท าโครงการ มีดังต่อไปนี้ 
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3.4.1 กฎกระทรวงท่ีให้ใช้บังคับผังเมืองรวมกระบี่ พ.ศ.2554 (ปรับปรุงครั้งที่ 3) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.8 แสดงผังเมืองรวมเมืองกระบี่ 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.9 แสดงผังเมืองบริเวณท่ีตั้งโครงการ 

จากรูป 3.9 แสดงให้เห็นว่า บริเวณท่ีตั้งโครงการนั้น อยู่ในอาณาเขตบริเวณผังสีเหลือง 
(หมายเลข 1.13) กล่าวคือเป็นที่ดินประเภทที่อยู่อาศัยหนาแน่นน้อย ซึ่งที่ดินประเภทที่อยู่อาศัย
หนาแน่นน้อยนั้น กฎหมายอนุญาตให้ใช้ประโยชน์ในที่ดินเพ่ือการอยู่อาศัย การอยู่อาศัยที่ไม่ใช่อาคาร
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ขนาดใหญ่พิเศษ สถาบันราชการ การสาธารณูปโภคและสาธารณูปการเป็นส่วนใหญ่ แต่ส าหรับการใช้
ประโยชน์ในที่ดินเพ่ือกิจการอ่ืนๆนั้น สามารถใช้ได้ไม่เกินร้อยละสิบห้าของที่ดินประเภทนี้ในแต่ละ
บริเวณ ซึ่งที่ดินประเภทนี้ห้ามใช้ประโยชน์ที่ดินเพื่อกิจการดังต่อไปนี้ 

(1) โรงงานทุกจ าพวกตามกฎหมายว่าด้วยโรงงาน เว้นแต่โรงงานตาม
ประเภท ชนิดและจ าพวกท่ีก าหนดให้ด าเนินการได้ตามบัญชีท้ายข้อก าหนด 

(2) คลังน้ ามันและสถานที่เก็บรักษาน้ ามัน ตามกฎหมายว่าด้วยการ
ควบคุมน้ ามันเชื้อเพลิงเพื่อการจ าหน่าย 

(3) คลังก๊าซปิโตรเลียมเหลว สถานที่บรรจุก๊าซปิโตรเลียมเหลว
ประเภทโรงบรรจุ สถานที่บรรจุก๊าซปิโตรเลียมเหลวประเภทห้องบรรจุ และสถานที่เก็บรักษาก๊าซ
ปิโตรเลียมเหลวประเภทโรงเก็บ ตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมน้ ามันเชื้อเพลิง  

(4) เลี้ยงม้า โค กระบือ สุกร แพะ แกะ ห่าน เป็ด ไก่ งู  จระเข้หรือ
สัตว์ป่า ตามกฎหมายว่าด้วยการสงวนและคุ้มครองสัตว์ป่าเพ่ือการค้า 

(5) สุสานและฌาปนสถานตามกฎหมายว่าด้วยสุสานและฌาปนสถาน 
เว้นแต่เป็นการก่อสร้างแทนสุสานหรือฌาปนสถานที่มีอยู่เดิม 

(6) จัดสรรที่ดินเพื่อประกอบอุตสาหกรรม 
(7) จัดสรรที่ดินเพ่ือประกอบพาณิชยกรรม เว้นแต่เป็นส่วนหนึ่งของ

การจัดสรรที่ดินเพื่อการอยู่อาศัย และมีพ้ืนที่ไม่เกินร้อยละห้าของพื้นที่โครงการทั้งหมด 
(8) การอยู่อาศัยหรือประกอบพาณิชยกรรมประเภทอาคารสูงหรือ

อาคารขนาดใหญ่พิเศษ 
(9) โรงฆ่าสัตว์หรือโรงพักสัตว์ตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมการฆ่า

สัตว์และจ าหน่ายเนื้อสัตว์ 
(10)        ไซโลเก็บผลิตผลทางการเกษตร 
(11)        ก าจัดมูลฝอยหรือสิ่งปฏิกูล เว้นแต่เป็นกิจการที่อยู่ภายใต้การ

ควบคุมดูแลของราชการส่วนท้องถิ่นหรือได้รับใบอนุญาตให้ด าเนินการจากเจ้าพนักงานท้องถิ่นตาม
กฎหมายว่าด้วยการสาธารณสุข 

 (12)      ซื้อขายหรือเก็บเศษวัสดุ 
จากการพิจารณากฎหมายผังเมือง สรุปได้ว่า สามารถพัฒนาที่อยู่อาศัยได้ในแนวราบ คือ บ้าน

เดี่ยว บ้านแฝดและทาวน์เฮาส์ และแนวสูงคืออาคารชุดและโรงแรมที่ไม่เข้าข่ายอาคารสูงและอาคาร
ขนาดใหญพิ่เศษ จากนั้นจึงท าการศึกษานิยามค าศัพท์ต่างๆ ที่เก่ียวข้องดังนี้ 
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3.5 นิยามค าศัพท์  
3.5.1 กฎกระทรวงฉบับท่ี 33 พ.ศ.2535 
อาคารสูง  หมายถึง อาคารที่บุคคลเข้าอยู่หรือเข้าใช้สอยโดยมีความสูงตั้งแต่ 23.00 

เมตรขึ้นไป การวัดความสูงของอาคารให้วัดจากระดับพ้ืนดินที่ก่อสร้ างถึงพ้ืนดาดฟ้า ส าหรบอาคาร
ทรงจั่วหรือปั้นหยาให้วัดจากระดับพื้นดินที่ก่อสร้างถึงยอดผนังของชั้นสูงสุด 

3.5.2 กฎกระทรวงฉบับที่ 55 พ.ศ.2543 (ออกความตามในพระราชบัญญัติควบคุม
อาคาร พ.ศ.2522) 

อาคารขนาดใหญ่  หมายถึง อาคารที่มีพ้ืนที่รวมกันทุกชั้นหรือชั้นหนึ่งชั้นใดในหลัง
เดียวกันเกิน 2,000 ตารางเมตรหรืออาคารที่มีความสูงตั้งแต่ 15.00 เมตรขึ้นไป และมีพ้ืนที่รวมกันทุก
ชั้นหรือชั้นหนึ่งชั้นใดในหลังเดียวกันเกิน 1,000 ตารางเมตร แต่ไม่เกิน 2,000 ตารางเมตร การวัด
ความสูงของอาคารให้วัดจากระดับพื้นดินที่ก่อสร้างถึงพ้ืนดาดฟ้า  

อาคารขนาดใหญ่พิเศษ หมายถึง อาคารที่ก่อสร้างขึ้นเพ่ือใช้พ้ืนที่อาคารหรือส่วนใดของ
อาคารเป็นที่อยู่อาศัยหรือประกอบกิจการประเภทเดียวหรือหลายประเภท โดยมีพ้ืนที่รวมกันทุก
ชั้นในหลังเดียวกันเกินหนึ่งหมื่นตารางเมตรขึ้นไป 

 
3.6 กฎอ่ืนๆ ในการก่อสร้างอาคาร 

3.6.1 ระยะร่นและพื้นที่ว่างภายนอกอาคาร (กฎกระทรวงฉบับท่ี 55 พ.ศ. 2543) 
- อาคารที่ก่อสร้างใกล้ถนนสาธารณะที่มีความกว้างน้อยกว่า 6 เมตร ต้องร่นแนว

อาคารห่างจากก่ึงกลางถนนสาธารณะอย่างน้อย 3 เมตร 
- อาคารที่ก่อสร้างใกล้ถนนสาธารณะที่มีความกว้างน้อยกว่า 10 เมตร ต้องร่นแนว

อาคารห่างจากก่ึงกลางถนนสาธารณะอย่างน้อย 6 เมตร 
- อาคารที่ก่อสร้างใกล้ถนนสาธารณะที่มีความกว้าง 10 เมตรขึ้นไป แต่ไม่เกิน 20 

เมตร ต้องร่นแนวอาคารห่างจากเขตถนนสาธารณะอย่างน้อย 1 ใน 10 ของความกว้างถนน  
- อาคารอยู่อาศัยและอาคารอยู่อาศัยรวมต้องมีที่ว่างไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ของ

พ้ืนที่ชั้นใดชั้นหนึ่งที่มากท่ีสุดของอาคาร 
- อาคารที่มีความสูงตั้งแต่ 9 เมตรแต่ไม่ถึง 23 เมตร ผนังหรือระเบียงต้องอยู่ห่าง

จากเขตที่ดินไม่น้อยกว่า 3 เมตร 
- ระยะดิ่งของห้องน้ าและห้องสุขาระหว่างพ้ืนถึงเพดานต้องมีมากกว่า 2 เมตรขึ้น

ไป 
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3.6.2 พื้นที่ภายในอาคาร 
- อาคารอยู่อาศัยรวมต้องมีพ้ืนที่ภายในแต่ละยูนิตที่ใช้เพ่ืออยู่อาศัยไม่น้อยกว่า 20 

ตารางเมตร 
- ช่องทางเดินในอาคารต้องมีความกว้าง 1.50 เมตรขึ้นไป 

3.6.3 บันไดของอาคาร (กฎกระทรวงฉบับท่ี 55 พ.ศ. 2543) 
- บันไดของอาคารอยู่อาศัยรวมต้องกว้างไม่ต่ ากว่า 1.20 เมตร แต่ส าหรับบันได

ของอาคารดังกล่าวที่ใช้กับชั้นที่มีพ้ืนที่อาคารชั้นเหนือขึ้นไปรวมกันเกิน 300 ตารางเมตรต้องมีความ
กว้างสุทธิไม่ต่ ากว่า 1.50 เมตรแต่ถ้าน้อยกว่า 1.50 เมตรต้องมีบันไดสองบันไดและแต่ละบันไดต้องมี
ความกว้างสุทธิ 1.20 เมตร 

3.6.4 บันไดหนีไฟของอาคาร (กฎกระทรวงฉบับท่ี 55 พ.ศ. 2543) 
- อาคารที่สูงตั้งแต่ 4 ชั้นขึ้นไปแต่ไม่เกิน 23 เมตร หรืออาคารที่สูง 3 ชั้นและมี

ดาดฟ้าเหนือชั้นที่ 3 ที่มีพ้ืนที่มากกว่า 16 ตารางเมตร ต้องมีบันไดตามปกติและต้องมีบันไดหนีไฟที่ที่
ทาด้วยวัสดุทนไฟอย่างใดอย่างหนึ่งและต้องมีทางเดินไปยังบันไดหนีไฟนั้นโดยไม่มีสิ่งกีดขวาง 

- บันไดหนีไฟต้องมีความลาดชันไม่เกิน 60 องศา  
- บันไดหนีไฟภายในอาคารต้องมีความกว้างไม่น้อยกว่า 80 เซนติเมตร มีผนังทึบ

ก่อสร้างด้วยวัสดุถาวรที่เป็นวัสดุทนไฟกั้นโดยรอบ ยกเว้นส่วนที่เป็นช่องระบายอากาศและช่องประตู
หนีไฟ โดยแต่ละชั้นต้องมีช่องระบายอากาศที่เปิดสูภายนอกอาคารได้ โดยมีพ้ืนที่รวมกันไมน้อยกว่า 
1.4 ตารางเมตรและต้องมีแสงสว่างเพียงพอทั้งกลางวันและกลางคืน 

- พ้ืนหน้าบันไดหนีไฟต้องกว้างไม่น้อยกว่าความกว้างของบันไดและอีกด้านต้องมี
ความกว้างไม่น้อยกว่า 1.50 เมตร 

3.6.5 ที่จอดรถ (กฎกระทรวงฉบับท่ี 7 พ.ศ. 2517 และฉบับที่ 41 พ.ศ.2537) 
- อาคารชุดหรือคอนโดมิเนียมที่มีพ้ืนที่แต่ละหน่วยหรือยูนิตตั้งแต่ 60 ตารางเมตร

ขึ้นไป ต้องจัดให้มีมีที่จอดรถยนต์บริการ ที่กลับรถยนต์และทางเข้าออกรถยนต์จ านวน 1 คันต่อ 1 ยู
นิต 

- ทางเข้าออกของรถยนต์ต้องกว้างไม่น้อยกว่า 6 เมตรแต่ถ้ารถยนต์วิ่งได้ทางเดียว
นั้นบริเวณทางเข้าและทางออกต้องมีความกว้างกว้างไม่น้อยกว่า 3.50 เมตร โดยต้องท าเครื่องหมาย
แสดงทางเข้าออกให้เห็นชัดเจน 

- ที่จอดรถ 1 คัน ต้องเป็นสี่เหลี่ยมผืนผ้า โดยให้มีความกว้างไม่น้อยกว่า 2.40 
เมตรและยาวไม่น้อยกว่า 6.00 เมตร  ในกรณีท่ีจอดรถตั้งฉากกับแนวทางเดินรถให้มีความกว้าไม่น้อย
กว่า 2.40 เมตรและยาวไม่น้อยกว่า 5.00 เมตรแต่จะต้องไม่จัดให้มีทางเข้าออกรถเป็นทางเดินรถทาง
เดียว  
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- ระยะความสูงของพ้ืนที่จอดรถ ทางเดินรถและทางลาดขึ้นลงของรถต้องไม่ต่ ากว่า 
2.10 เมตร 

3.6.6 พระราชบัญญัติส่งเสริมและรักษาคุณภาพสิ่งแวดล้อมแห่งชาติ พ.ศ.2539 
พระราชบัญญัติส่งเสริมและรักษาคุณภาพสิ่งแวดล้อมแห่งชาติ พ.ศ.2539 กล่าวว่า 

อาคารอยู่อาศัยรวมตามกฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคารที่มีจ านวนห้องพักตั้งแต่ 80 ห้องขึ้นไป 
หรือมีพ้ืนที่เกิน 4,000 ตารางเมตรต้องจัดท ารายงานการวิเคราะห์ผลกระทบสิ่งแวดล้อม    
 
3.7 สรุปจากการวิเคราะห์ข้อกฎหมาย 

จากการศึกษาและวิเคราะห์ข้อกฎหมายที่เกี่ยวข้องต่างๆนั้น พบว่า ที่ดินแปลงนี้อยู่ใน
เขตผังเมืองสีเหลือง ท าให้ไม่สามารถสร้างอาคารสูงและอาคารขนาดใหญ่พิเศษได้ ดังนั้น ส่งผลให้
ที่ดินแปลงนี้สามารถสร้างอาคารอยู่อาศัยได้ในแนวราบ และถ้าเป็นอาคารชุดและโรงแรม สามารถ
สร้างได้สูงไม่เกิน 23 เมตร และจะต้องมีพ้ืนที่รวมกันทุกชั้นหรือชั้นใดชั้นหนึ่งในหลังเดียวกันไม่เกิน 
10,000 ตารางเมตร และจากการวิเคราะห์ผลกระทบสิ่งแวดล้อมของโครงการที่พักอาศัย พบว่า 
โครงการที่อยู่อาศัยรวมที่มีจ านวนอาคารตั้งแต่ 2 อาคารขึ้นไปบนพ้ืนที่เดียวกันและมีพ้ืนที่รวมกัน
ตั้งแต่ 10,000 ตารางเมตรขึ้นไปให้ถือเสมือนว่าเป็นอาคารใหญ่พิเศษ ดังนั้น ถ้าจะสร้างอาคาร 2 
อาคารในพ้ืนที่เดียวกันนั้นจะต้องมีพ้ืนที่อาคาร 2 อาคารรวมกันไม่เกิน 10,000 ตารางเมตร ในส่วน
การวัดความสูงของอาคารให้วัดจากระดับพื้นดินที่ก่อสร้างถึงพ้ืนดาดฟ้า และในส่วนของถนนนั้น ถนน
สาธารณะหน้าโครงการมีความกว้าง 30 เมตร จึงไม่เข้าข่ายเป็นโครงการที่ต้องมีระยะร่น 

ดังนั้น จากการพิจารณากฎหมาย พบว่า มีความเป็นไปได้ในการสร้างอาคารอยู่อาศัย
รวม แต่ต้องเป็นอาคารที่มีความสูงไม่เกิน 23 เมตร และมีพ้ืนที่อาคารไม่เกิน 10,000 ตารางเมตร 
โดยสามารถสร้างเป็น 2 อาคารได้ แต่ต้องมีพ้ืนที่รวมกันของสองอาคารไม่เกิน 10,000 ตารางเมตร
เช่นเดียวกัน อีกทั้งตามกฎหมายผังเมือง ไม่มีการก าหนดพ้ืนที่ FAR และ OSR จึงสามารถก่อสร้างได้
เต็มพ้ืนที่ รวมไปถึงถนนสาธารณะหน้าโครงการมีความกว้างถึง 30 เมตร จึงไม่เข้าข่ายต้องมีระยะร่น 
ทั้งนี้ อาคารชุดหรือโรงแรมท่ีจะก่อสร้างนั้นมีพ้ืนที่อาคารเกิน 4,000 ตารางเมตร จึงเข้าข่ายต้องจัดท า
รายงานการวิเคราะห์ผลกระทบสิ่งแวดล้อม (EIA) 
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บทที่ 4 

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด 
 

ในการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดนั้น เป็นการวิเคราะห์เพ่ือให้ได้มาซึ่ง
ประเภทของอสังหาริมทรัพย์ที่มีความเหมาะสมต่อตลาดอสังหาริมทรัพย์ในจังหวัดกระบี่ ตลอดจนมี
ความเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อมในปัจจุบัน  

ปัจจุบัน รายได้หลักของประชาชนในจังหวัดกระบี่มาจากการเกษตรกรรม, การค้าปลีก-
ค้าส่งและการท่องเที่ยวเป็นหลัก โดยทางภาคการท่องเที่ยวนั้นมีความคึกคักเพ่ิมขึ้นทุกปี เนื่องจากอุป
สงค์ของนักท่องเที่ยวในจังหวัดภูเก็ตเริ่มมีการโยกย้ายมาในจังหวัดกระบี่มากขึ้น ปัจจัยเหล่านี้ล้วน
ส่งผลให้เศรษฐกิจและสังคมของจังหวัดกระบี่มีการขยายตัวอย่างรวดเร็วในช่วง 3 ปีที่ผ่านมา ซึ่งใน
ขั้นตอนนี้จะเป็นการวิเคราะห์เพ่ือคัดเลือกโครงการที่มีความเป็นไปได้ทั้งทางด้านกฎหมาย, ศักยภาพ
ที่ดิน, และการตลาด โดยสามารถวิเคราะห์จากข้อมูลได้ดังนี้  

 
4.1 ภาพรวมเศรษฐกิจจังหวัดกระบี่ 

จังหวัดกระบี่ เป็นจังหวัดที่มีโครงสร้างรายได้ผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัด (GPP) หลักคือ 
สาขาการเกษตรกรรม สัดส่วนร้อยละ 45.3 รองลงมาคือสาขาขายส่งและค้าปลีกสัดส่วนร้อยละ 23 
รองลงมาคือสาขาอ่ืนๆ ร้อยละ 16.8 สาขาอุตสาหกรรมการผลิตร้อยละ 8.9 และสาขาโรงแรมและ
ภัตตาคารร้อยละ 6  

จากรายงานภาวะเศรษฐกิจการคลังจังหวัดกระบี่ฉบับล่าสุด ประจ าเดือนกุมภาพันธ์ 
2557 พบว่า ด้านอุปทานรวมมีการขยายตัวร้อยละ 26.6 ซึ่งเป็นผลมาจากการขยายตัวภาคบริการ 
ตามจ านวนนักท่องเที่ยวที่เพ่ิมข้ึน จ านวนเที่ยวบินในจังหวัด และภาษีมูลค่าเพ่ิมในหมวดโรงแรมและ
ภัตตาคารที่ขยายตัว ส่วนภาคเกษตรกรรมและอุตสาหกรรมมีการหดตัวอย่างต่อเนื่อง ด้านอุปสงค์
โดยรวมมีการขยายตัวร้อยละ 13.5 สืบเนื่องจาก การขยายตัวของการบริโภคภาคเอกชน การลงทุน
ภาคเอกชน การใช้จ่ายภาครัฐที่ขยายตัว 
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4.2 การวิเคราะห์ทางด้านประชากรศาสตร์ของจังหวัดกระบี่ 

ภาพที่ 4.1 จ านวนประชากรในจังหวัดกระบี่ปี 2554-2557 

ที่มา : กรมการปกครอง 

จากภาพที่ 4.1 จะเห็นได้ว่าจ านวนประชากรของจังหวัดกระบี่มีจ านวนเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ 
ในทุกๆ ปี โดยในปี 2557 อยู่ท่ี 455,248 คน และมีอัตราการเติบโตลดลงเล็กน้อยอยู่ที่ 0.97% จากปี
ก่อน ซึ่งเป็นอัตราการเติบโตที่ลดลงต่อเนื่องจากปี 2556 กล่าวคือ ปี 2556 มีอัตราการเติบโตที่ลดลง
จากปี 2555 อยู่ที่ 1.33% โดยสรุปแล้วพบว่า จ านวนประชากรของจังหวัดกระบี่มีจ านวนเพ่ิมขึ้นจาก
ปี 2554 ถึง ปี 2557 จ านวนทั้งสิ้น 17,209 คน หรือประมาณ 3.93% และมีการเพ่ิมขึ้นในอัตราที่
ลดลงในช่วงปี 2556-2557  

 
4.2.1 จ านวนประชากรในจังหวัดกระบี่แยกตามอ าเภอ 

ตารางที่ 4.1 จ านวนประชากรจังหวัดกระบี่แยกตามอ าเภอปี 2558 

 

อ าเภอ ประชากร 

เมืองกระบี ่ 114,858 

เขาพนม 54,280 
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อ าเภอ ประชากร 

เกาะลันตา 33,493 

คลองท่อม 75,904 

อ่าวลึก 55,637 

ปลายพระยา 38,388 

ล าทับ 23,854 

เหนือคลอง 61,827 

รวม 458,241 

 

ที่มา : ส านักงานจังหวัดกระบี่ 

จังหวัดกระบี่ มีจ านวนประชากรทั้งสิ้น 455,248 คน โดยประชากรมีการกระจุกตัวมาก
ที่สุดอยู่ที่อ าเภอเมืองกระบี่ 25.06% รองลงมาเป็นอ าเภอคลองท่อม 16.56% และอันดับสามเป็น
อ าเภอเหนือคลองคิดเป็น 13.50% 

 
4.3 จ านวนบุคลากรทางการแพทย์และการสาธารณสุขในจังหวัดกระบี่ 

เนื่องจากบริเวณโครงการมีท าเลที่ตั้งห่างกับโรงพยาบาลกระบี่เพียง 300 เมตร บุคลากร
ในโรงพยาบาลกระบี่จึงเป็นอีกกลุ่มเป้าหมายหนึ่งที่น่าสนใจ จึงได้ท าการศึกษาถึงจ านวนบุคลากรทาง
การแพทย์และการสาธารณสุขในจังหวัดกระบี่ รวมไปถึงจ านวนบุคลากรทางการแพทย์และการ
สาธารณสุขในโรงพยาบาลกระบี่เป็นการเฉพาะอีกด้วย 
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ตารางที่ 4.2 จ านวนบุคลากรทางการแพทย์และการสาธารณสุขของภาครัฐ 

บุคลากรสาธารณสุข จ านวนทั้งจังหวัด จ านวนในโรงพยาบาลกระบี่ 

แพทย์ 77 36 

ทันตแพทย์ 38 10 
เภสัชกร 52 29 

พยาบาลวิชาชีพ 726 278 

รวม 893 353 
ที่มา : ส านักงานสาธารณสุขจังหวัดกระบี่ 

จะเห็นได้ว่าจ านวนบุคลากรทางการสาธารณสุขของโรงพยาบาลกระบี่มีจ านวนเป็น 
39.53% ของจ านวนบุคลากรทั้งหมด ซึ่งจ านวนนี้ถือได้ว่าเป็นจ านวนที่มากพอสมควรเมื่อเทียบกับ
โรงพยาบาลของรัฐทั้งหมดเกือบ 10 แห่ง 

 
4.4 การวิเคราะห์รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่อครัวเรือนของประชากรในจังหวัดกระบ่ี 

ภาพที่ 4.2 รายได้เฉลี่ยต่อครัวเรือนของจังหวัดกระบี่ปี 2549-2556 

ที่มา : กรมการปกครอง 

จากภาพที่ 4.2 พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อครัวเรือนของประชาชนในจังหวัดกระบี่มีการ
เพ่ิมขึ้นทุกปีจากปี 2549-2554 โดยมีการเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยอยู่ที่ 19.43% แต่รายได้มีการลดลงจาก 
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33,350 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือน เหลืออยู่ที่ 27,479 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือน หรือลดลง 17.60% 
ซึ่งมีผลมาจากราคายางพาราและปาล์มน้ ามันที่ลดลง ส่งผลให้รายได้จากพืชผลทางการเกษตรซึ่งเป็น
รายได้หลักของชาวกระบี่ลดลงตามไปด้วย แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นเชื่อว่า เมื่อมาตรการช่วยเหลือเกษตรกรชาว
ใต้ของรัฐบาลเริ่มแสดงผลชัดเจน จะสามารถท าให้รายได้ของชาวกระบี่เพิ่มข้ึนได้ 

 
4.5 การวิเคราะห์ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนต่อครัวเรือนของประชากรในจังหวัดกระบี่ 

ภาพที่ 4.3 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัวเรือนของจังหวัดกระบี่ปี 2549-2556 

ที่มา : กรมการปกครอง 

จากภาพที่ 4.3 พบว่า ค่าใช้จ่ายภาคครัวเรือนของประชาชนในจังหวัดกระบี่มีการ
เพ่ิมข้ึนทุกปีจากปี 2549-2553 โดยในระยะเวลา 5 ปีมีการเพ่ิมขึ้นอยู่ที่ 44.48% จากนั้นในปี 2554-
2555 พบว่า ค่าใช้จ่ายภาคครัวเรือนลดลง 7.65% และ 1.39% ตามล าดับ แต่ในปี 2556 กลับมาเพ่ิม
ขึ้นอยู่ที่ 20,836 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือน โดยในปีล่าสุด 2556 ค่าใช้จ่ายต่อครัวเรือนนั้น คิดเป็น 
75.83% ของรายได้ต่อครัวเรือน หรือมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 76.04% ต่อปี  ทั้งนี้เป็นเพราะค่าครองชีพของ
จงัหวัดกระบี่เพิ่มสูงขึ้นในปีดังกล่าว  
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4.6 การวิเคราะห์จ านวนครัวเรือนในจังหวัดกระบี่ 

ภาพที่ 4.4 จ านวนครัวเรือนในจังหวัดกระบี่ปี 2551-2558 

ที่มา : ส านักงานสถิติแห่งชาติ 

ภาพที่ 4.4 แสดงให้เห็นว่า จากปี 2551-2556 พบจ านวนครัวเรือนในจังหวัดกระบี่มี
การเพ่ิมจ านวนมากขึ้นทุกปี เฉลี่ยเพ่ิมขึ้นอยู่ที่ 2.03% ต่อปี และในปี 2557 จ านวนครัวเรือนลดลง
เหลือ 109,300 ครัวเรือน และสิ่งที่น่าสนใจคือในปี 2558 นี้ มีจ านวนครัวเรือนเพ่ิมขึ้นอย่างก้าว
กระโดดไปอยู่ที่ 171,200 ครัวเรือน หรือเพ่ิมขึ้นถึง 56.63% และเมื่อค านวณแล้วพบว่าในหนึ่ง
ครัวเรือนนั้น มีประชากรอาศัยอยู่ประมาณ 3 คนต่อครัวเรือน ดังนั้น สามารถสะท้อนได้ว่า ชุมชน
ภายในจังหวัดกระบี่ในช่วง 3 ปีที่ผ่านมาก าลังมีการขยายตัวอย่างมากซึ่งตอบรับกับการขยายตัวของ
เมือง การคมนาคมขนส่งและการท่องเที่ยว  
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4.7 การวิเคราะห์ผู้อยู่ในก าลังแรงงานในจังหวัดกระบ่ี 

ภาพที่ 4.5 ผู้ที่อยู่ในก าลังแรงงานของจังหวัดกระบี่ปี 2550-2557 

ที่มา : กรมการปกครอง 

จากภาพที่ 4.5 ในปี 2554-2556 จ านวนผู้ที่อยู่ในก าลังแรงงานมีจ านวนเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ 
ทุกปี โดยภายใน 3 ปี มีจ านวนเพิ่มขึ้น 7.35% ส่วนผู้ที่อยู่ในก าลังแรงงานปี 2557 อยู่ที่ 212,330 คน 
โดยลดลงจากปี 2556 ประมาณ 13.25%  
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4.8 การวิเคราะห์จ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาในจังหวัดกระบ่ีทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ 

ภาพที่ 4.6 จ านวนนักท่องเที่ยวจังหวัดกระบี่ปี 2553-2557 

ที่มา : ส านักงานสถิติแห่งชาติ 

จากภาพที่ 4.6 แสดงให้เห็นว่า จ านวนนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติมี
จ านวนเพ่ิมขึ้นทุกปี เฉลี่ยแล้วเพ่ิมขึ้น 20.52% ต่อปี เนื่องจากสถานการณ์ทางการเมืองที่มีความ
เสถียรภาพและนโยบายการสนับสนุนภาคการท่องเที่ยวที่เป็นรูปธรรมมากขึ้น ท าให้ปี 2557 มีอัตรา
การเพ่ิมขึ้นมากที่สุดถึง 25.90%  ทั้งนี้จะเห็นได้ว่านักท่องเที่ยวชาวต่างชาติยังคงเป็นนักท่องเที่ยว
กลุ่มหลักของจังหวัดกระบี่ เนื่องจากจ านวนนักท่องเที่ยวชาวไทยมีจ านวนน้อยกว่านักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติ ดังนั้น ตัวเลขเหล่านี้ย่อมเป็นสัญญาณที่ดีของการเติบโตทางเศรษฐกิจของจังหวัดและ
ย่อมส่งผลไปถึงรายได้ของประชาชนที่มีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นตามไปด้วย สาเหตุจากรายได้จากการ
ท่องเที่ยวก็เป็นอีกรายได้หลักของประชาชนในจังหวัดกระบี่  
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4.9 การวิเคราะห์จ านวนนักท่องเที่ยวที่เข้ามาในจังหวัดรายสัญชาติ 

ภาพที่ 4.7 จ านวนนักท่องเที่ยว 5 อันดับแรก แยกตามสัญชาติปี 2555-2557 

ที่มา : ส านักงานสถิติแห่งชาติ 

ภาพที่ 4.7 แสดงให้เห็นถึงนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 5 อันดับแรก ที่เดินทางเข้ามา
ท่องเที่ยวในจังหวัดกระบี่ โดยในปี 2555 และ 2556 สัญชาติที่ติด 5 อันดับแรกนั้นเป็นชาติเดียวกัน
คือ สวีเดน, เยอรมัน, อังกฤษ, และฝรั่งเศส โดยชาติที่น่าสนใจเป็นอย่างยิ่งคือ ชาวสวีเดน เนื่องจากมี
อัตราการเพ่ิมขึ้นอย่างก้าวกระโดด คือ เพ่ิมขึ้นถึง 38.67% ซึ่งสังเกตได้ว่านักท่องเที่ยวที่เข้ามาใน
จังหวัดกระบี่เป็นอันดับต้นๆนั้น เป็นชาวยุโรปทั้งหมด แต่ในส่วนของปี 2557 นั้นมีชาวเอเชีย 2 ชาติ
ด้วยกันที่เข้ามาติดอันดับ 1 และ 2 คือ ชาวจีนและชาวมาเลเซีย ตามล าดับ โดยที่ชาวจีนนั้นมีอัตรา
เพ่ิมขึ้นสูงที่สุดคือ 244.63% ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า ชาวจีนเริ่มย้ายฐานการท่องเที่ยวจากจังหวัดภูเก็ต
มาสู่จังหวัดกระบี่ แต่ทั้งนี้ทั้งนั้นชาวยุโรปก็ยังคงเป็นชาติที่เข้ามาอันดับต้นๆ แม้จะมีการลดลงบ้าง
เล็กน้อยเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยของสหภาพยุโรป แต่ก็มีการคาดการณ์ว่าชาวยุโรปจะ
กลับมาเที่ยวจังหวัดกระบี่เพิ่มขึ้นอีกเม่ือสถานการณ์ทางเศรษฐกิจฟ้ืนตัว 
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4.10 การวิเคราะห์อุปทานและอุปสงค์ในตลาดอสังหาริมทรัพย์จังหวัดกระบ่ี 

การวิเคราะห์อุปทานและอุปสงค์บริเวณอ าเภอเมืองกระบี่นั้น มีการแบ่งโซนพ้ืนที่ส ารวจ
ออกเป็นโซนต าบลปากน้ า (เขตเทศบาลเมืองกระบี)่, ไสไทย, และอ่าวนาง ซึ่งได้พิจารณาจากพ้ืนที่ที่มี
การกระจุกตัวของที่อยู่อาศัยและการประกอบพาณิชยกรรม โดยผู้จัดท าได้มีการลงพ้ืนส ารวจตลาดใน
เดือนตุลาคม ปี 2558 เพ่ือศึกษาปริมาณอุปทานและจ านวนหน่วยขายได้ของแต่ละโครงการในตลาด
ที่ยังเปิดขายอยู่ ทั้งที่เป็นโครงการเก่าที่ยังขายไม่หมดและโครงการใหม่ที่เปิดตัวในปี 2558 โดยทั้ง 3 
พ้ืนที่นี้ ล้วนเป็นพ้ืนที่ส าคัญทางการพาณิชยกรรม, การท่องเที่ยว, และศูนย์กลางทางเศรษฐกิจหลัก
ของจังหวัดกระบี่ทั้งสิ้น 

4.10.1 การวิเคราะห์อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวมในตลาด 

ภาพที่ 4.8 อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวมปี 2558 

ที่มา : การลงพ้ืนที่ส ารวจเดือนตุลาคม 2558 

จากภาพที่ 4.8 พบว่า ในรอบส ารวจปี 2558 พบอุปทานรวมทั้งตลาดในอ าเภอเมือง
กระบี่ทั้งสิ้น 1,055 หน่วย อุปทานถูกดูดซับแล้ว 804 หน่วย หรือเฉลี่ยอยู่ที่ 77% โดยแบ่งเป็นบ้าน
เดี่ยว, ทาวน์เฮาส์, และคอนโดมิเนียม โดยพบอุปทานของคอนโดมิเนียมมากที่สุด รองลงมาเป็น
ทาวน์เฮาส์และบ้านเดี่ยว ตามล าดับ ในขณะที่บ้านเดี่ยวและทาวน์เฮาส์มีการดูดซับของอุปสงค์ได้ดี
ที่สุดที่  78% เท่ากัน ตามมาด้วยคอนโดมิเนียมที่ อุปสงค์ดูดซับได้ 75% ดังนั้นจะเห็นได้ว่า 
อสังหาริมทรัพย์ในเมืองกระบี่มีอัตราการดูดซับในอัตราที่ใกล้เคียงกัน โดยนักลงทุนยังสามารถเลือก
พัฒนาได้ทั้ง 3 ประเภท เนื่องจากอุปทานเหลือขายมีเหลือไม่มากนัก 
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4.10.2 การวิเคราะห์อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวมในตลาด (แบ่งตาม

โซน) 

ภาพที่ 4.9 อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวมปี 2558 (แบ่งตามโซน) 

ที่มา : การลงพ้ืนที่ส ารวจเดือนตุลาคม 2558 

ภาพที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่า พบอุปทานมากที่สุดในพื้นท่ีต าบลปากน้ า โดยพบทั้งสิ้น 738 
หน่วย มีการตอบรับแล้วเฉลี่ย 79% ซึ่งมีอัตราการดูดซับที่ใกล้เคียงกันมากทั้ง 3 ประเภท โดยขายดี
ที่สุดในโครงการประเภทคอนโดมิเนียม, ทาวน์เฮาส์, และบ้านเดี่ยว ตามล าดับ ในส่วนของต าบลไส
ไทยพบโครงการที่ยังเปิดขายอยู่มีเพียงทาวน์เฮาส์ โดยมีอัตราการดูดซับของอุปสงค์อยู่ ที่ 56% และ
โซนอ่าวนางนั้นพบอุปทานเพียงประเภทเดียว คือ คอนโดมิเนียมจ านวน 300 หน่วย ดูดซับแล้ว 70% 
เนื่องจากที่ดินโซนนี้มีราคาสูงมากที่สุดในจังหวัดกระบี่ จึงท าให้นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์เน้นพัฒนา
ในโครงการแนวสูงมากกว่าโครงการแนวราบ อีกทั้งก าลังจะมีอุปทานคอนโดมิเนียมเพ่ิมในปี 2559  
จ านวน 141 หน่วย จาก 2 โครงการด้วยกัน  
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4.10.3 การวิเคราะห์อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวมในตลาดคอนโดมิเนียม 

(แบ่งตามระดับราคา) 

ภาพที่ 4.10 อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวม (แบ่งตามระดับราคาต่อตารางเมตร) 

ภาพที่ 4.11 อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้โดยรวม (แบ่งตามระดับราคาต่อหน่วย) 

ที่มา : การลงพ้ืนที่ส ารวจเดือนตุลาคม 2558 
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จากภาพที่ 4.10 และ 4.11 พบว่า อุปทานโดยรวมในตลาดคอนโดมิเนียมนั้นพบมาก
ที่สุดในราคา 100,000 บาทต่อตารางเมตรขึ้นไปหรือราคา 3 ล้านบาทต่อหน่วยขึ้นไป จ านวน 170 
หน่วย ซึ่งดูดซับอุปทานได้ที่ 3.11 หน่วยต่อเดือนต่อโครงการ รองลงมาเป็นราคา 60,000-69,999 
บาทต่อตารางเมตร หรือราคาต่อหน่วยอยู่ที่ 1.80-2.39 ล้านบาท จ านวน 147 หน่วย โดยสามารถดูด
ซับได้เร็วที่สุดที่ 6.05 หน่วยต่อเดือนต่อโครงการ ในขณะที่คอนโดมิเนียมราคา 40,000-49,999 บาท
ต่อตารางเมตรและราคา 80,000-89,999 บาทต่อตารางเมตร มีอัตราดูดซับที่ใกล้เคียงกันมากและ
สามารถดูดซับได้เร็วที่สุด เฉลี่ยอยู่ที่ 4.67 หน่วยต่อเดือนต่อโครงการ ดังนั้น จึงถือได้ว่าในอนาคต
ตลาดคอนโดมิเนียมยังคงน่าลงทุน โดยสามารถลงทุนได้ในคอนโดมิเนียมทุกระดับราคา โดยเฉพาะ
ราคา 60,000-69,999 บาทต่อตารางเมตร หรือราคา 1.85-4.19 ล้านบาทต่อหน่วย 

 
4.10.4 การวิเคราะห์อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้ในตลาดคอนโดมิเนียม (แบ่ง

ตามโซนและตามระดับราคา) 

ภาพที่ 4.12 อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้ (แบ่งตามโซนและตามระดับราคาต่อตารางเมตร) 

ที่มา : การลงพ้ืนทีส่ ารวจเดือนตุลาคม 2558 

5
6

 7
4

 

1
7

0
 

5
6

 7
4

 

1
4

7
 

4
8

 

3
7

 

1
2

4
 

4
7

 

6
0

 1
1

5
 

86% 

50% 
73% 84% 81% 78% 

-90%

-40%

10%

60%

0

50

100

150

200

50,000-59,999 
฿/Sq.M. 

80,000-89,999 
฿/Sq.M. 

> 100,000 
฿/Sq.M. 

40,000-49,999 
฿/Sq.M. 

50,000-59,999 
฿/Sq.M. 

60,000-69,999 
฿/Sq.M. 

ต าบลอ่าวนาง เมือง 

 Supply  Demand Sold%

(4.63) 

(3.11) (4.7) (2.09) 

(2.09) 



33 
 

 

ภาพที่ 4.13 อุปทานและจ านวนหน่วยขายได้ (แบ่งตามโซนและตามระดับราคาต่อหน่วย) 

ที่มา : การลงพ้ืนที่ส ารวจเดือนตุลาคม 2558 

จากภาพที่ 4.12 และ 4.13 พบว่า เมื่อท าการวิเคราะห์จากข้อมูลแล้วนั้นพบว่า อุปทาน
เสนอขายมีมากที่สุดที่ราคามากกว่า 100,000 บาทต่อตารางเมตรหรือโครงการที่มีราคา 4.50 ล้าน
บาทขึ้นไป ดูดซับแล้ว 73% ในโซนอ่าวนาง เนื่องจากที่ดินบริเวณชายหาดอ่าวนางนั้นมีราคาสูงมาก 
จึงส่งผลให้อุปทานคอนโดมิเนียมมีราคาแพง รองลงมาเป็นอุปทานที่มีราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 60,000-
69,999 บาทต่อตารางเมตรหรือราคา 1.85-4.19 ล้านบาทต่อหน่วย โดยมีการดูดซับไปแล้ว 78% 
ในขณะที่อุปทานที่ราคา 80,000-89,999 บาทต่อตารางเมตรในโซนอ่าวนาง และ 50,000-59,999 
บาทต่อตารางเมตรโซนเมืองมีปริมาณเสนอขายเท่ากันที่ 74 หน่วย ทั้งนี้คอนโดมิเนียมที่ถูกตอบสนอง
จากกลุ่มอุปสงค์ที่รวดเร็วที่สุดอยู่ที่ราคา 60,000-69,999 บาทต่อตารางเมตร ในโซนเมืองที่มีอัตรา
การดูดซับประมาณ 6.05 หน่วยต่อเดือนต่อโครงการ 

ดังนั้นจึงสามารถสรุปได้ว่า คอนโดมิเนียมยังเป็นโครงการที่น่าลงทุนในพ้ืนที่จังหวัด
กระบี่ โดยมีความน่าลงทุนทั้งสองโซน ทั้งอ่าวนางและโซนตัวเมือง โดยส าหรับโซนอ่าวนางนั้นควร
ลงทุนในคอนโดราคา 80,000 บาทต่อตารางเมตรขึ้นไป ส่วนโซนตัวเมืองนั้นน่าลงทุนที่สุดในราคา 
60,000-69,999 บาทต่อตารางเมตรหรือราคา 1.85-4.19 ล้านบาทต่อหน่วย โดยที่ราคาเฉลี่ยทั้ง
ตลาดนั้นอยู่ที่ราคา 80,000 บาทต่อตารางเมตร 
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4.11 การวิเคราะห์อุปทานและอุปสงค์ของท่ีพักรายวัน (โรงแรม, รีสอร์ท, เกสท์เฮาส์และอ่ืนๆ) 

ในจังหวัดกระบี่ 

ภาพที่ 4.14 อุปทานและอุปสงค์ของท่ีพักรายวันในจังหวัดกระบี่  

ที่มา : ส านักงานสถิติแห่งชาติ 

ภาพที่ 4.14 แสดงปริมาณอุปทานห้องพักในจังหวัดกระบี่มีจ านวนเพ่ิมขึ้นทุกปี ยกเว้นปี 
2556 ที่มีจ านวนลดลงเล็กน้อย โดยปีล่าสุดนั้นมีจ านวนห้องพักสุทธิอยู่ที่ 18,607 ยูนิต โดยที่มีอัตรา
การดูดซับเพ่ิมขึ้นทุกปี ตั้งแต่ปี 2554-2557 นั้น อัตราดูดซับได้เพ่ิมสูงขึ้นถึง 17.68% เฉลี่ยเพ่ิมขึ้นปี
ละ 4.42% เช่นเดียวกับค่าใช้ค่าที่พักของนักท่องเที่ยวที่มีการเพ่ิมขึ้นในทุกปี เฉลี่ยเพ่ิมขึ้นปีละ 37.54 
บาทต่อคนต่อวัน ท าให้ในปีล่าสุด ปี 2557 นั้นมีค่าใช้จ่ายค่าที่พักอยู่ที่ 1,240.62 บาทต่อคนต่อวัน  
ดังนั้น จึงสามารถพยากรณ์ได้ว่า ปริมาณอุปทานของที่พัก, อัตราการดูดซับ, และค่าใช้จ่ายต่อคนต่อ
วันนั้นมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นในอนาคต จึงส่งผลให้ตลาดที่พักหรือโรงแรมในจังหวัดกระบี่นั้นเป็นอีกตลาด
หนึ่งที่น่าลงทุน 

นอกจากนี้ ผู้จัดท าได้ท าการส ารวจโรงแรมในตัวเมืองกระบี่ในระดับ 3-4 ดาว พบว่ามี
อัตราการเข้าพัก (Occupancy rate) เฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 70-85% ซ่ึงถือว่าเป็นอัตราที่สูงมาก 
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4.12 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการของอสังหาริมทรัพท์แต่ละประเภท  

ในเบื้องต้นได้มีการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการในรูปแบบต่างๆ โดยพิจารณา

จากหลายปัจจัย คือ ปัจจัยทางด้านกฎหมาย, ปัจจัยทางด้านศักยภาพที่ดิน, และปัจจัยทางด้าน

การตลาด ว่าจากปัจจัยเหล่านี้มีโครงการรูปแบบใดที่ผ่านเกณฑ์ได้ทั้งสามเกณฑ์ จึงจะน าไปวิเคราะห์

ทางด้านการเงินต่อไป 

ตารางที่ 4.3 สรุปการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ 

รูปแบบโครงการ ด้านกฎหมาย ด้านศักยภาพที่ดิน ด้านการตลาด 
บ้านเดี่ยว  ผ่านเกณฑ์  

สามารถสร้างได้แต่ห้ามเป็น
อาคารสูงและอาคารใหญ่ 

 ไม่ผ่านเกณฑ์ 
เนื่องจากที่ดินมีขนาดเล็ก
เกินไป 

 

ทาวน์เฮาส์  ผ่านเกณฑ์  
สามารถสร้างได้แต่ห้ามเป็น
อาคารสูงและอาคารใหญ่ 

 ไม่ผ่านเกณฑ์ 
เนื่องจากที่ดินมีขนาดเล็ก
เกินไป 

 

อาคารพาณิชย์  ไม่ผ่านเกณฑ์  
เนื่องจากกฎหมายห้ามสร้าง
อาคารเพ่ือประกอบพาณิช
ยกรรม 
 

  

ศูนย์การค้า  ไม่ผ่านเกณฑ์  
เนื่องจากกฎหมายห้ามสร้าง
อาคารเพ่ือประกอบพาณิช
ยกรรม 

 
 

 

อพาร์ทเมนท์  ผ่านเกณฑ์  
สามารถสร้างได้แต่ห้ามเป็น
อาคารสูงและอาคารใหญ่ 
 

 ผ่านเกณฑ์ 
เนื่องจากท าเลที่ตั้งเหมาะสม 
อยู่ใจกลางเมือง ย่านการค้า 
การเดินทางสะดวก ใกล้กับ
สถานศึกษาและสถานพยาบาล 

 ไม่ผ่านเกณฑ์  
เนื่องจากค่าเช่าตามราคา
ตลาดยังอยู่ในระดับต่ า ซึ่ง
ไม่เหมาะสมกับราคาทีดิน
ทีมีราคาแพง 
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รูปแบบโครงการ ด้านกฎหมาย ด้านศักยภาพที่ดิน ด้านการตลาด 

เซอร์วิสอพาร์
ทเมนท์ 

 ผ่านเกณฑ์  
สามารถสร้างได้แต่ห้ามเป็น
อาคารสูงและอาคารใหญ่ 
 

 ผ่านเกณฑ์ 
เนื่องจากท าเลที่ตั้งเหมาะสม 
อยู่ใจกลางเมือง ย่านการค้า 
การเดินทางสะดวก ใกล้กับ
สถานศึกษาและสถานพยาบาล 

 ไม่ผ่านเกณฑ์ 
เนื่องจากราคาเช่าสูง 
แรงงานในพ้ืนที่ที่รายได้สูง
ยังมีไม่มากท าให้การเช่าอ
พาร์ทเมนท์ยังคงความ
นิยมสูงกว่า 

อาคารชุด  ผ่านเกณฑ์  

สามารถสร้างได้แต่ห้ามเป็น

อาคารสูงและอาคารขนาด

ใหญ่พิเศษ 

 

 ผ่านเกณฑ์ 

เนื่องจากท าเลที่ตั้งเหมาะสม 

อยู่ใจกลางเมือง ย่านการค้า 

การเดินทางสะดวก ใกล้กับ

สถานศึกษาและสถานพยาบาล 

 ผ่านเกณฑ์  

เนื่องจากสังคมเมืองก าลัง

มีการขยายตัว ท าเลอยู่ใจ

กลางเมือง การเดินทาง

สะดวก ใกล้สถานที่ส าคัญ

หลายแห่งและการซื้อเพ่ือ

การลงทุนก าลังเป็นที่นิยม 

โรงแรม  ผ่านเกณฑ์  

สามารถสร้างได้แต่ห้ามเป็น

อาคารสูงและอาคารขนาด

ใหญ่พิเศษ 

 

 ผ่านเกณฑ์ 

เนื่องจากท าเลที่ตั้งเหมาะสม 

อยู่ใจกลางเมือง การเดินทาง

สะดวก ใกล้กับสถานที่

ท่องเที่ยวภายในเมืองกระบี่และ

ศูนย์ราชการที่ส าคัญของ

จังหวัด 

 ผ่านเกณฑ์  

เนื่องจากเป็นเมืองส าคัญ

ทางการท่องเที่ยว 

นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย

และต่างชาติมีมาก  

ที่มา : ผู้จัดท า 
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บทที่ 5 

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินเบื้องต้น 
 

การวิ เคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินขั้นต้นนั้น จะคัดเลือกประเภทของ
อสังหาริมทรัพย์ที่ผ่านการคัดกรองในข้ันตอนของการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางด้านกฎหมาย, ท าเล
และกายภาพ, และการตลาด จากนั้นจึงน ามาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินในขั้นสุดท้าย 
เพ่ือที่จะหาประเภทของโครงการอสังหาริมทรัพย์ที่เป็นไปได้และมีความเหมาะสมในการพัฒนามาก
ที่สุด 

 
5.1 เงื่อนไขในการวิเคราะห์ทางการเงนิและโครงสร้างของทุน 

ราคาต้นทุนที่ดินมาจากการเปรียบเทียบกับราคาตลาด โดยใช้การสอบถามผู้ที่ประกาศ
ขายที่ดินใกล้เคียงโครงการ โดยราคาที่ดินจะอยู่ที่ 30,000 บาทต่อตารางวา และมีแนวโน้มสูงขึ้นใน
อนาคต ดังนั้นจึงเห็นสมควรพัฒนาโครงการในแนวสูง 

การเลือกพัฒนาโครงการ จะท ามีการวิเคราะห์ทางการเงินใน 2 กรณี คือกรณีการสร้าง
เป็นอาคาร 8 ชั้น จ านวน 1 อาคาร ซึ้งมีพ้ืนที่ไม่เกิน 10,000 ตารางเมตร และกรณีที่สร้างเป็นอาคาร 
5 ชั้น จ านวน 2 อาคาร โดยมีพ้ืนที่ไม่เกิน 2,000 ตารางเมตรต่ออาคาร โดยแต่ละอาคารนั้น จะ
ก าหนดให้มีพ้ืนที่ว่างไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ของพ้ืนที่อาคาร และมีที่จอดรถขนาด 2.4*6 เมตร  
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5.2 ความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการคอนโดมิเนียม 
5.2.1 การค านวณผลตอบแทนโครงการคอนโดมิเนียม 5 ชั้น 

ภาพที่ 5.1 แผนผังอาคารและลานจอดรถของอาคาร 5 ชั้น 

ที่มา : ผู้จัดท า 

ตารางที่ 5.1 การคิดค านวณผลตอบแทนโครงการคอนโดมิเนียม 5 ชั้นเบื้องต้น (กรณีแย่ที่สุด) 

พ้ืนที่โครงการ 
 

784 ตารางวา 

พ้ืนที่อาคารรวม  
 

 4,000 ตารางเมตร  
พ้ืนที่ขายรวม 

 
3,084 ตารางเมตร 

จ านวนห้อง 
 

100 ห้อง 

ต้นทุนค่าสาธารณุปโภค 
 

              3,000,000  
ต้นทุนค่าถนน 1,000 บาทต่อตารางเมตร               2,146,000  

ต้นทุนค่าฟิตเนส 
 

              1,000,000  

ต้นทุนค่าสระว่ายน้ า 
 

              3,000,000  

ต้นทุนค่าก่อสร้าง 13,500 บาทต่อตารางเมตร             54,000,000  

ต้นทุนค่าภูมิสถาปัตย์ 3% ของต้นทุนค่าก่อสร้าง               1,894,380  
ต้นทุนค่าตกแต่ง 

 
            12,000,000  

ค่าจัดท ารายงานผลกระทบสิ่งแวดล้อม 
 

                 600,000  
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รวมต้นทุนทั้งหมด              77,640,380  

ต้องการก าไรขั้นต่ า 35%ของต้นทุนรวมโครงการ        119,446,738.46  
ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตร 

 
38,731 

ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตรในตลาด 
 

55,000 

ก าไรส่วนเพิ่ม 
 

50,173,596 
ก าไรเบื้องต้น 

 
169,620,334 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 

5.2.2 การค านวณผลตอบแทนโครงการคอนโดมิเนียม 8 ชั้น 

ภาพที่ 5.2 แผนผังอาคารและลานจอดรถของอาคาร 8 ชั้น 

ที่มา : ผู้จัดท า 

 

ตารางที่ 5.2 การคิดค านวณผลตอบแทนโครงการคอนโดมิเนียม 8 ชั้นเบื้องต้น (กรณีปกติ) 

พ้ืนที่โครงการ 
 

784 ตารางวา 
พ้ืนที่อาคารรวม  

 
 8,832 ตารางเมตร  

พ้ืนที่ขายรวม 68% 6,006 ตารางเมตร 
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จ านวนห้อง 33 ตร.ม., และ 42 ตร.ม., 161 

ต้นทุนค่าก่อสร้าง 17,600 บาทต่อตารางเมตร          155,443,200  
ต้นทุนค่าสาธารณูปโภค 

 
            3,000,000  

ต้นทุนค่าลิฟท์ 
 

            3,000,000  

ต้นทุนค่าถนน 1,000 บาทต่อตารางเมตร             1,650,000  
ต้นทุนค่าสระว่ายน้ า 

 
            3,000,000  

ต้นทุนค่าฟิตเนส 
 

            1,000,000  

ต้นทุนค่าภูมิสถาปัตย์ 3% ของต้นทุนค่าก่อสร้าง             5,012,796  
ต้นทุนค่าตกแต่ง 

 
           21,700,000  

ค่าจัดท ารายงานผลกระทบสิ่งแวดล้อม 
 

            1,000,000  
รวมต้นทุนทั้งหมด           194,805,996  

ต้องการก าไรขั้นต่ า 35% ของต้นทุนรวมโครงการ      299,701,532.31  

ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตร 
 

49,900 
ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตรในตลาด 

 
60,000 

ก าไรส่วนเพิ่ม 
 

60,660,600 

ก าไรเบื้องต้น 
 

360,362,132 
 

ที่มา : ผู้จัดท า 

5.2.3 การค านวณผลตอบแทนโครงการโรงแรม 8 ชั้น 

ตารางที่ 5.3 การคิดค านวณผลตอบแทนโครงการโรงแรม 8 ชั้นเบื้องต้น (กรณีปกติ) 

พ้ืนที่โครงการ 
 

784 ตารางวา 

พ้ืนที่อาคารรวม 
 

 8,832 ตารางเมตร  

พ้ืนที่ขาย  68% ของพื้นที่อาคาร 6,006 ตารางเมตร 
ขนาดห้อง 

 
161 

ต้นทุนค่าท่ีดิน 30,000 บาทต่อตารางวา          23,520,000  

ต้นทุนค่าก่อสร้าง 17,600 บาทต่อตารางเมตร         155,443,200  
ต้นทุนค่าสาธารณูปโภค 

 
           3,000,000  

ต้นทุนค่าลิฟท์ 
 

           3,000,000  
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ต้นทุนค่าสระว่ายน้ า 
 

           3,000,000  

ต้นทุนค่าถนน 1,000 บาทต่อตารางเมตร            1,650,000  
ต้นทุนค่าฟิตเนส 

 
           1,000,000  

ต้นทุนค่าภูมิสถาปัตย์ 3% ของต้นทนุค่าก่อสร้าง        5,012,796.00  

ต้นทุนค่าตกแต่ง 12,400 บาทต่อตารางเมตร           74,474,400  
ค่าจัดท ารายงานผลกระทบสิ่งแวดล้อม 

 
           1,000,000  

รวมต้นทุนทั้งหมด   270,100,396 

Required NOI 15% 317,765,171.76 
Require Annual Net Income 

 
28,598,865.46  

Require Annual Net Income per sq.m. 
 

           4,761.72  
Require Monthly Net Income per sq.m. 

 
396.81 

Require Monthly Gross Income per sq.m 

 
               583.54  

พ้ืนที่เฉลี่ยต่อห้อง 36 ตารางเมตร 
 Require EGI ต่อเดือนต่อห้อง 

 
21,007.57  

Require PGI ต่อวันต่อห้อง Occupancy rate 85% 700.25  

ที่มา : ผู้จัดท า 

 

5.2.4 การค านวณผลตอบแทนโครงการโรงแรม 5 ชั้น 

ตารางที่ 5.4 การคิดค านวณผลตอบแทนโครงการโรงแรม 5 ชั้นเบื้องต้น (กรณีแย่ที่สุด) 

พ้ืนที่โครงการ 
 

784 ตารางวา 

พ้ืนที่อาคารรวม 
 

 4,000 ตารางเมตร  

พ้ืนที่ขาย  
 

3,084 ตารางเมตร 

ขนาดห้อง 
 

100 ห้อง 

ต้นทุนค่าท่ีดิน 30,000 บาทต่อตารางวา          23,520,000  
ต้นทุนค่าสาธารณูปโภค 

 
           3,000,000  

ต้นทุนค่าถนน 1,000 บาทต่อตารางเมตร            2,146,000  

ต้นทุนค่าสระว่ายน้ า 
 

           3,000,000  
ต้นทุนค่าฟิตเนส 

 
           1,000,000  

ต้นทุนค่าก่อสร้าง 13,500 บาทต่อตารางเมตร           70,800,000  
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ต้นทุนค่าภูมิสถาปัตย์ 3% ของต้นทุนค่าก่อสร้าง            2,398,380  

ต้นทุนค่าตกแต่ง 16,500 บาทต่อตารางเมตร           50,886,000  
ค่าจัดท ารายงานผลกระทบสิ่งแวดล้อม 

 
              600,000  

รวมต้นทุนทั้งหมด 
 

       157,350,380  

Required NOI 35%     185,118,094.12 
Require Annual Net Income 

 
     16,660,628.47  

Require Daily Net Income 
 

           45,645.56  

Require Annual Net Income per sq.m. 
 

5,402.28  
Require Monthly Net Income per sq.m. 

 
450.19 

Require Monthly Gross Income per sq.m 

 
               662.04  

พ้ืนที่เฉลี่ยต่อห้อง 31 ตารางเมตร 
 Require EGI ต่อเดือนต่อห้อง 

 
           20,523.36  

Require PGI ต่อวันต่อห้อง Occupancy rate 85%                684.11  
ที่มา : ผู้จัดท า  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



43 
 

 

5.3 สรุปการเลือกพัฒนาโครงการ 
จากการค านวณเบื้องต้น พบว่า ในกรณีของการพัฒนาโครงการเป็นคอนโดมิเนียม 8 

ชั้นจะท าให้ได้ราคาขายขั้นต่ าอยู่ที่ 49,900 บาทต่อตารางเมตร ซึ่งเป็นราคาที่ต่ ากว่าราคาขายเฉลี่ย
ของตลาดคอนโดมเินียม จึงท าให้โครงการนี้มีความได้เปรียบในตลาดค่อนข้างสูง ในส่วนของกรณีที่แย่
ที่สุดที่คอนโดมิเนียมสามารถก่อสร้างได้ 5 ชั้น จ านวน 2 อาคาร มีราคาขายขั้นต่ าอยู่ที่  38,731 บาท
ต่อตารางเมตร ซึ่งก็ยังเป็นราคาท่ีต่ ากว่าราคาขายเฉลี่ยของตลาดคอนโดมเนียม 5 ชั้น ถึงแม้ว่าอาคาร 
8 ชั้น จะมีโอกาสในการพัฒนาที่ดีกว่าก็ตาม จึงสามารถสรุปได้ว่า ไม่ว่าจะเป็นโครงการแบบ 8 ชั้น 
หรือ 5 ชั้นก็ตาม ก็ยังถือเป็นโอกาสที่ดีในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ประเภทคอนโดมิเนียม จึง
สามารถสรุปได้ว่าคอนโดมิเนียม แบบ 8 ชั้น เป็น Highest and best use ส าหรับธุรกิจนี้ 

ในกรณีการพัฒนาโครงการเป็นโรงแรม ซึ่งเป็นอาคารขนาดเดียวกันกับคอนโดมิเนียม
นั้น ท าให้โรงแรมสูง 8 ชั้นนั้นมีราคาขายอยู่ท่ี 700.25   บาทต่อห้องต่อคืน ซึ่งเป็นราคาที่ต่ ากว่าราคา
ตลาด ในส่วนของกรณีที่สามารถสร้างอาคารได้แค่ 5 ชั้นนั้น มีราคาขายอยู่ที่   684.11  บาทต่อห้อง
ต่อคืน เมื่อพิจารณาจากราคาขายจะถือได้ว่า ผู้พัฒนาสามารถเลือกลงทุนในโรงแรมได้ทั้งสองแบบ 
เนื่องจากมีระยะเวลาการคืนทุนที่ใกล้เคียงกัน แต่โรงแรมแบบ 5 ชั้น อาจมีโอกาสที่จะมีอัตราเข้าพักที่
มากกว่า เนื่องจากมีราคาถูกว่า และถ้าขายในราคาเดียวกันกับตลาดจะสามารถท าก าไรได้มากกว่าอีก
ด้วย ดังนั้น ผลจากการพิจารณาจากขั้นตอนการค านวณทางการเงินเบื้องต้น เพ่ือใช้ในการการ
พิจารณาเลือกพัฒนาโครงการอสังหาริมทรัพย์ที่มีความเป็นไปได้มากที่สุด, ได้ใช้ประโยชน์สูงสุดและ
ก่อให้เกิดผลตอบแทนสูงสุดนั้น พบว่า การพัฒนาเป็นคอนโดมิเนียมสูง 8 ชั้น มีความคุ้มค่ามากที่สุด 
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บทที่ 6 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
 

จากการศึกษาในเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าในปัจจุบันไม่ได้ต้องการแค่ตัวของสินค้า
และบริการที่พวกเขาได้จ่ายเงินซื้อหามาเท่านั้น แต่พวกเขาต้องการที่จะได้สินค้าและบริการในภาพ
องค์รวม คือการได้รับสินค้าและบริการขององค์กรทั้งระบบ ไม่ว่าจะเป็นการบริการหลังการขายที่
เยี่ยมยอด การตอบข้อสงสัยหรือข้อโต้แย้งอย่างเป็นมิตร นอบน้อมและอดทน ความต้องการสินค้าที่
เฉพาะและเป็นบริการส่วนตัว การได้รับบริการเหมือนเป็นลูกค้าคนส าคัญ หรือความรู้สึกว่าสินค้าและ
บริการทีซ่ื้อไปนั้นไม่เป็นอันตรายและส่งผลกระทบต่อสภาพแวดล้อม 

การท าการตลาดแบบองค์รวม (Holistic Marketing) นั้น ไม่ได้ให้ความส าคัญแค่
หน่วยงานการตลาดเท่านั้น แต่เป็นแนวคิดที่ว่า  หน้าที่การตลาดนั้นไม่ได้จ ากัดอยู่แต่เฉพาะฝ่าย
การตลาด แต่ทุกคนในองค์กรต้องท าการตลาดด้วย ไม่ว่าจะเป็นผู้บริการ ฝ่ายบัญชี ฝ่ายผลิต หรือ
แม้กระทั่งพนักงานส่งสินค้าของบริษัทก็ยังต้องรู้จักที่จะท าการตลาดด้วย  การบริหารลูกค้าไม่ใช่      
กลยุทธ์ทางเลือกอีกต่อไป แต่เป็นสิ่งที่องค์กรต้องท าและต้องท าให้ดีกว่าคู่แข่งเสียด้วย แนวคิดใหม่นี้
ผลักดันให้การตลาดผสานเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตในการท างานอย่างแยกกันไม่ออก 
6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลคู่แข่ง 

ในจังหวัดกระบี่เพ่ิงเริ่มมีการพัฒนาคอนโดมิเนียมเพ่ือขายมาในระยะ 2 ปีที่ผ่านมา โดย
จะมีการพัฒนาใน 2 พื้นที่หลักคือในบริเวณอ่าวนางและตัวเมืองกระบี่ โดยที่บริเวณอ่าวนางนั้นจะเน้น
ขายทัศนียภาพและท าเลใกล้ทะเล และในตัวเมืองกระบี่นั้นจะเน้นการเดินทางที่สะดวก ใกล้แหล่งงาน
และแหล่งธุรกิจ โดยจะแบ่งการวิเคราะห์คู่แข่งได้ดังนี้ 

6.1.1คู่แข่งทางตรง 
คู่แข่งทางตรง จะเป็นคอนโดมิเนียมบริเวณตัวเมืองกระบี่ จากการส ารวจพบ 3 โครงการ

ด้วยกัน คือ Zentro Condo, The Ozone, และ De Ville 
6.1.2 คู่แข่งทางอ้อม 
คู่แข่งทางอ้อม จะเป็นคอนโดมิเนียมบริเวณอ่าวนาง เน้นขายวิวทะเล จากการส ารวจ

พบ 3 โครงการด้วยกัน คือ The Lai Thai, The Emerald, และ Phu Dahla 
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ตารางที่ 6.1 ข้อมูลคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม 

  คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางอ้อม 

ช่ือโครงการ Zentro Condo The Ozone De Ville The Lai Thai  The Emerald  Phu dahla  

สถานท่ีตั้ง เมือง เมือง เมือง อ่าวนาง อ่าวนาง อ่าวนาง 

ราคาต่อหน่วย 1.85-4.19 ล้านบาท 1.75-2.49 ล้านบาท 1.39-1.69 ล้านบาท 4.50-16.55 ล้านบาท 4.67-17.13 ล้านบาท 2.80-4.80 ล้านบาท 

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 60,000 บาท 52,000 บาท 44,000 บาท 112,600 บาท 111,280 บาท 87,215 บาท 

พื้นที่ใช้สอย 28-70 ตารางเมตร 34-80 ตารางเมตร 30 ตารางเมตร 40-147 ตารางเมตร 42-154 ตารางเมตร 32- 48 ตารางเมตร 

รูปแบบห้อง 
Studio, 1 bedroom, 2 

bedroom 
Studio, 1 bedroom, 2 

bedroom 
Studio 

Studio, 1 bedroom, 2 
bedroom, Penthouse 

 1 bedroom, 2 
bedroom, Penthouse 

 1 bedroom, 2 bedroom,  

จ านวนช้ัน 8 ช้ัน 8 ช้ัน 5 ช้ัน 5 ช้ัน 8 ช้ัน 8 ช้ัน 

จ านวนหน่วยขาย 147 หน่วย 122 หน่วย 56 หน่วย 80 หน่วย 59 หน่วย 148 หน่วย 

สิ่งอ านวยความสะดวก 
สระว่ายน้ า, ร้านค้า, สวน, 

ฟิตเนส, ที่จอดรถ 
สระว่ายน้ า, สวน, ฟิตเนส, 

ที่จอดรถ 
สวน, ฟิตเนส, ที่จอดรถ 

สระว่ายน้ า,ที่จอดรถ, สวน
, ฟิตเนส, ร้านอาหาร 

สระว่ายน้ า 2 สระ,ที่จอด
รถ, สวน, ฟิตเนส 

สระว่ายน้ า,ที่จอดรถ, สวน, ฟิตเนส
, ร้านอาหาร, ร้านค้าปลีก 

ค่าส่วนกลาง 50 บาท/ตร.ม./เดือน 45 บาท/ตร.ม./เดือน 30 บาท/ตร.ม./เดือน 50 บาท/ตร.ม./เดือน 50 บาท/ตร.ม./เดือน 60 บาท/ตร.ม./เดือน 

ระยะห่างจากใจกลางเมือง 2.1 กิโลเมตร 3.5 กิโลเมตร 3.5 กิโลเมตร 20 กิโลเมตร 20 กิโลเมตร 20 กิโลเมตร 

อัตราดดูซับ/เดือน 6 หน่วย/เดือน 4 หน่วย/เดือน 4 หน่วย/เดือน 4 หน่วย/เดือน 3 หน่วย/เดือน 5 หน่วย/เดือน 

ที่มา : ผู้จัดท า

45 
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6.2 สรุปข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์คู่แข่ง 
โดยทั่วไปแล้วโครงการในตัวเมืองกระบี่นั้นเน้นขายห้องที่มีขนาดเล็กถึงขนาดกลาง 

แตกต่างจากโครงการในบริเวณอ่าวนางที่มีการขายห้องใหญ่ด้วย อาจเป็นเพราะพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย (Target market) ที่ต่างกัน เนื่องจากโครงการในตัวเมือง เน้นขายความ
สะดวก แต่โครงการบริเวณอ่าวนาง เน้นขายทัศนียภาพและอารมณ์ของการพักผ่อนมากกว่า ในส่วน
งานสถาปัตยกรรม มีการตกแต่งสไตล์โมเดิร์นเกือบทุกโครงการ ยกเว้นโครงการ The Lai Thai ที่
ตกแต่งสไตล์ไทยล้านนา ทั้งนี้ โครงการในตัวเมืองเน้นขายห้องในขนาดพ้ืนที่ใช้สอยประมาณ 32-38 
ตารางเมตร โดยจะมีทั้งแบบสตูดิโอ, 1 ห้องนอน, และ 2 ห้องนอน ในส่วนของเรื่องราคานั้นจะไม่ได้
แตกต่างกันมากนัก โดยราคาเฉลี่ยของทั้ง 3 โครงการอยู่ที่ 52,000 ต่อตารางเมตร แต่คู่แข่งที่อยู่ใกล้
บริเวณโครงการมากท่ีสุดนั่นคือ โครงการ The Zentro มีราคาขายอยู่ที่ 60,000 บาทต่อตารางเมตร
และเป็นโครงการที่ขายดีที่สุด ในขณะที่โครงการในบริเวณอ่าวนางนั้นมีราคาขายที่แพงกว่าและมี
ความหรูหรากว่า โดยมีราคาขายเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 100,000 บาทต่อตารางเมตร 

ดังนั้น ถ้าจะพัฒนาโครงการคอนโดมิเนียมในตัวเมือง น่าจะพัฒนาเป็นโครงการที่มี
ขนาดห้องขายขนาดเล็กถึงขนาดกลาง โดยอ้างอิงจากคู่แข่งสองโครงการคือ The Zentro และ Phu 
dahla เนื่องจากเป็นโครงการที่ขายดีที่สุด 
6.3 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดด้อยของโครงการ (SWOT Analysis) 

6.3.1 Strengths (จุดแข็งของโครงการ) 

 ท าเลอยู่ใจกลางเมือง ใกล้แหล่งงานและย่านการค้า โดยมีระยะห่างใกล้ใจ
กลางเมืองมากกว่าคู่แข่ง 

 การคมนาคมขนส่งบริเวณโครงการสะดวก 

 มองเห็นวิวแม่น้ า 

 เป็นผู้ประกอบการที่มีชื่อสียง 

 มีประสบการณ์ทางด้านอสังหาริมทรัพย์มาอย่างยาวนาน 

 มีร้านค้าและคลินิกทางการแพทย์บริเวณหน้าโครงการ 

 อยู่ใกล้สถานพยาบาล 
6.3.2  Weaknesses (จุดอ่อนของโครงการ) 

 ผู้ประกอบการไม่เคยพัฒนาคอนโดมิเนียมมาก่อน 

 ผู้ประกอบการไม่มีประสบการณ์ด้านงานบริหารนิติบุคคล 

 รูปร่างที่ดินเป็นแบบหน้าแคบ  
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6.3.3 Opportunities (โอกาสของโครงการ) 

 มาตรการส่งเสริมการลงทุนในอสังหาริมทรัพย์จากภาครัฐ 

 นโยบายจากภาครัฐที่ช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินเชื่อเพ่ือที่อยู่อาศัยได้ง่ายขึ้น 

 ภาครัฐร่วมกับภาคเอกชนผลักดันให้จังหวัดกระบี่เป็นศูนย์การเศรษฐกิจ
ภาคใต้อีกจังหวัดหนึ่ง 

 ไม่มีบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ในตลาดหลักทรัพย์เข้ามาพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ในพ้ืนที่ 

 การท่องเที่ยวและเศรษฐกิจของจังหวัดกระบี่มีการขยายตัว 

 สถานการณ์ทางการเมืองมีความม่ันคงมากขึ้น 

 อุปทานคอนโดมิเนียมใหม่ยังไม่มีการพัฒนาเพ่ิมข้ึนมากนัก 
6.3.4 Threats (อุปสรรคของโครงการ) 

 ราคาวัสดุก่อสร้างมีความผันผวน 

 มีผู้ประกอบการรายใหม่ในจังหวัดเกิดข้ึนหลายบริษัท 
 

6.4 การวิจัยทางการตลาด 
ผู้จัดท าได้ท าการออกแบบสอบถามจ านวน 8 ข้อ เพ่ือศึกษาถึงทัศนคติและข้อมูลของ

ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 22 ปีขึ้นไปที่คาดว่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายของโครงการ เนื่องจากได้ท าการคัดกรองใน
เบื้องต้นแล้วว่าบุคคลเหล่านี้มีความต้องการซื้อที่อยู่อาศัยในอนาคต โดยมีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
22 คน ทั้งนี้ ข้อมูลที่ได้ทางผู้จัดท าจะน าไปวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงคามต้องการและข้อมูลเบื้องต้น
ของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ตารางที่ 6.2 ผลจากการวิจัยทางการตลาด 

รายละเอียด จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

1.อายุ   

ต่ ากว่า 25 ปี 1 4.5% 
25-29 ปี 11 50% 

30-34 ปี 3 13.6% 
35-40 ปี 3 13.6% 

41-45 ปี 0 0% 

45 ปีขึ้นไป 4 18.2% 
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2.รายได้   

25,000-35,000 บาท/เดือน 8 36.4% 
35,001-45,000 บาท/เดือน 8 36.4% 

45,000 บาท/เดือนขึ้นไป 6 27.3% 

3.อาชีพ   
ข้าราชการ 6 27.3% 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2 9.1% 

พนักงานบริษัทเอกชน 7 31.8% 
บุคลากรทางการสาธารณสุข 3 13.6% 

ธุรกิจส่วนตัว 2 9.1% 
อ่ืนๆ 2 9.1% 

4.ปัจจุบันอาศัยอยู่กับใคร   

คนเดียว 5 22.7% 
บิดา-มารดา 9 40.9% 

ญาติ 1 4.5% 

สามี/ภรรยา 6 27.3% 
เพ่ือน 1 4.5% 

5.ราคาที่ต้องการ   

ต่ ากว่า 1,000,000 บาท 3 13.6% 
1,000,000-2,000,000 บาท 10 45.5% 

2,000,001-3,000,000 บาท 5 22.7% 
3,000,001-4,000,000 บาท 2 9.1% 

4,000,001-5,000,000 บาท 2 9.1% 

6.รปูแบบห้องที่ต้องการ   
สตูดิโอ 0 0% 

1 ห้องนอน 10 45.5% 

2 ห้องนอน 10 45.5% 
2 ห้องนอนขึ้นไป 2 9.1% 

7.ขนาดห้องท่ีต้องการ   

25-35 ตารางเมตร 2 9.1% 
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รายละเอียด จ านวน เปอร์เซ็นต์ 

36-45 ตารางเมตร 8 36.4% 
46-55 ตารางเมตร 10 45.5% 

56-65 ตารางเมตร 1 4.5% 

65 ตารางเมตรขึ้นไป 1 4.5% 
8.ปัจจัยที่ค านึงถึงเมื่อซื้อคอนโด   

แยกครอบครัว 0 0% 

บ้านหลังที่สอง 5 22.7% 
ใกล้ที่ท างาน 9 40.9% 

ใกล้ตัวเมือง 6 27.3% 
เพ่ือการลงทุน 2 9.1% 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 25-29 ปี โดยมีสัดส่วนร้อยละ 50 รองลงมาเป็น
บุคคลกลุ่มอายุ 45 ปีขึ้นไปเป็นสัดส่วน 18.20% ถัดมามาเป็นกลุ่มบุคคลอายุ 30-34 และ 35-40 ใน
สัดส่วนที่เท่ากันที่ร้อยละ 13.60 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีสัดส่วนร้อยละ 
31.80 รองลงมาเป็นบุคคลกลุ่มอาชีพข้าราชการเป็นสัดส่วน 27.30% และอีกร้อยละ 13.60 เป็นกลุ่ม
บุคลากรทางการสาธารณะ กลุ่มตัวอย่าง 72.80% มีรายได้อยู่ที่ 25,000-45,000 บาทต่อเดือน โดยมี 
ส่วนที่เหลือเป็นบุคคลที่มีรายได้อยู่ที่ 45,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป ผู้ตอบแบบสอบถาม 45.50% มี
ความต้องการห้องชุดในราคา 1,000,000-2,000,000 บาท และผู้ตอบแบบสอบถามอีก 22.70%  
ต้องการห้องชุดที่ราคา 2,000,001-3,000,000 บาท จึงสามารถสรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ทีป่ระมาณร้อยละ 81.80 ต้องการห้องชุดในระดับราคาไม่เกิน 3,000,000 บาท 

จากการส ารวจพบว่า ไม่มีผู้ตอบแบบสอบถามคนใดเลยที่ต้องการห้องชุดแบบ studio 
และผู้ตอบแบบสอบถามถึง 90.10% ต้องการห้องชุดขนาด 1-2 ห้องนอน โดยขนาด 1 ห้องนอนนั้นมี
ความต้องการในสัดส่วนที่เท่ากัน โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ที่ร้อยละ 45.50 ต้องการห้องชุด
ขนาด 46-55 ตารางเมตร และผู้ตอบแบบสอบถามอีกร้อยละ 36.40 ต้องการห้องชุดขนาด 36-45 
ตารางเมตร จึงสามารถสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามถึง 82% ต้องการขนาดห้องชุดขนาด 36-55 
ตารางเมตร   
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ปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างค านึงถึงเมื่อจะเลือกซื้อคอนโดมิเนียมนั้น พวกเขาจะค านึงถึงท าเล
ที่ตั้งก่อนเป็นอันดับแรก กล่าวคือ 40.90% ต้องการคอนโดมิเนียมที่อยู่ใกล้ที่ท างาน และอีก 27.30% 
ต้องการคอนโดมิเนียมที่อยู่ใกล้ตัวเมืองกระบี่ และอีก 22.70% เช่นกันที่ต้องการคอนโดมิเนียมเพ่ือ
เป็นบ้านหลังที่สอง 

 
6.5 การวิเคราะห์ STP 

6.5.1 การวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation) 
ผู้จัดท าได้ท าการคัดกรองส่วนแบ่งทางการตลาด เพ่ือให้ทราบถึงลักษณะของกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายที่ตรงกับลักษณะของโครงการ โดยใช้เกณฑ์แบ่งดังนี้  

 เกณฑด์้านลักษณะพฤติกรรมของผู้ซื้อ (Behavioral Segmentation) 
จากการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคพบว่า ผู้ที่ต้องการซื้อคอนโดมิเนียมจะมี

จุดประสงค์ในการซื้อสองอย่างด้วยกันคือ ซื้อเพ่ืออยู่อาศัย หรือซื้อเพ่ือการลงทุน อีกทั้งยังพบอีกว่า ผู้
ที่ซื้อคอนโดมิเนียมในตัวเมืองส่วนใหญ่แล้วไม่ได้เน้นห้องที่มีขนาดใหญ่มากนัก แต่ผู้บริโภคนั้นจะเน้น
ให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งของโครงการที่ต้องใกล้ถนนสาธารณะและราคามากกว่า นอกจากนี้ใน
ปัจจุบัน จังหวัดกระบี่มีนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเดินทางเข้ามามากมาย ท าให้ประชาชนในจังหวัด
นิยมซื้อคอนโดมิเนียมเพ่ือการลงทุนปล่อยเช่ากันเป็นอย่างมาก นอกจากจะปล่อยเช่าให้กับ
ชาวต่างชาติแล้วนั้น ยังนิยมปล่อยเช่าให้กับนักเรียน นักศึกษาที่เข้ามาศึกษาในตัวเมืองกระบี่ 
เนื่องจากในเมืองกระบี่เป็นศูนย์กลางของสถานศึกษาขนาดใหญ่ที่มีชื่อเสียงอีกด้วย 

 เกณฑ์ด้านลักษณะประชากร (Demographic Segmentation) 
ในที่นี้จะให้ความส าคัญกับรายได้และอาชีพของผู้บริโภคเป็นหลัก โดยผู้ที่จะซื้อ

คอนโดมิเนียมในระดับราคาประมาณ 1,798,500 บาทขึ้นไป ต้องมีรายได้ประมาณ 29,200 บาทต่อ
เดือนขึ้นไป เนื่องจากอัตราการผ่อนช าระต่อเดือนจะอยู่ที่ 10,700 บาทต่อเดือน 

ในส่วนของอาชีพนั้น ผู้บริโภคที่จะซื้อคอนโดมิเนียมนั้นสามารถเป็นได้ทุกอาชีพ 
เนื่องจากราคาคอนโดมิเนียมนั้นไม่ได้สูงมาก นอกจากนั้นจะเน้นให้ความส าคัญกับผู้บริโภคที่เป็น
บุคลากรทางการแพทย์ในโรงพยาบาลกระบี่เป็นหลัก เช่น แพทย์, พยาบาล, เภสัชกร, และทันต
แ พ ท ย์  เ นื่ อ ง จ า ก โ ค ร ง ก า ร มี ที่ ตั้ ง อ ยู่ ใ ก ล้ กั บ โ ร ง พ ย า บ า ล ก ร ะ บี่ เ พี ย ง  3 0 0  เ ม ต ร    
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6.5.2 การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย (Target Market) 

 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary target) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 6.1 การค านวณเงินผ่อนช าระของกลุ่มเป้าหมาย 
ที่มา : ธนาคารเกียรตินาคิน 

กลุ่มเป้าหมายหลักของโครงการคือ บุคคลสัญชาติไทย อายุ 23 ปีขึ้นไป ประกอบอาชีพ
ได้ทุกอาชีพที่มีรายได้อย่างน้อย 29,200 บาทต่อเดือนขึ้นไป เนื่องจากต้องผ่อนช าระเป็นจ านวนเงิน 
11,666 บาทต่อเดือน โดยคิดค านวณจากอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ลูกค้ารายย่อยชั้นดี 6.75% ต่อปี 
ระยะเวลาการกู้ 30 ปี และราคาขายที่ต่ าที่สุดอยู่ที่ 1,798,500 บาทต่อหน่วย 

 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary target) 
กลุ่มเป้าหมายรองกลุ่มที่  1 คือ กลุ่มเป้าหมายที่ เป็นบุคลากรทางการแพทย์ใน

โรงพยาบาลกระบี่, โรงพยาบาลรวมแพทย์, และโรงพยาบาลกระบี่นครินทร์ เนื่องจากคนกลุ่มนี้มีเวลา
ท างานที่ไม่แน่นอน เช่น ต้องเข้ากะดึก จึงอาจต้องการที่อยู่อาศัยใกล้ที่ท างาน เพื่อความสะดวกในการ
เดินทาง 

กลุ่มเป้าหมายรองกลุ่มที่ 2 คือ กลุ่มที่ต้องการซื้อเพ่ือการลงทุน ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบ
ปล่อยเช่าหรือเก็งก าไรก็ตาม 
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6.5.3 การวิเคราะห์ต าแหน่งทางการตลาด 
การวางต าแหน่งทางการตลาดของโครงการนั้นจะใช้เกณฑ์ของระยะทางจากโครงการ

ต่างๆ ไปยังใจกลางเมืองกระบี่ซึ่งเป็นศูนย์กลางย่านการค้า เปรียบเทียบกับราคาต่อตารางเมตรของ
คอนโดมิเนียมแต่ละแห่ง โดยเมื่อท าการเปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้ว สามารถสรุปเป็นแผนภาพได้ดัง
ภาพที่ 6.1 จะเห็นได้ว่า โครงการ The SYNE นั้นทีความได้เปรียบคู่แข่งรายอื่นๆ ทุกรายในเรื่องของ
ท าเลที่ตั้ง เนื่องจากอยู่ใกล้ใจกลางเมือง, ใกล้แหล่งงาน, และใกล้สถานศึกษามากท่ีสุด อีกท้ัง ยังมี
ราคาขายต่อตารางเมตรในระดับกลาง จึงถือเป็นข้อได้เปรียบของโครงการ ในส่วนอีก 3 โครงการที่
ถึงแม้จะอยู่ไกลจากตัวเมืองมากท่ีสุด คือ โครงการ Lai Thai, โครงการ Emerald, และโครงการ Phu 
dahla แต่ก็ยังมีความได้เปรียบในเรื่องของวิวทะเลและทัศนียภาพที่สวยงามเช่นกัน 

 

ภาพที่ 6.2 ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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ภาพที่ 6.3 ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 

ที่มา : ผู้จัดท า 

 
การวางต าแหน่งทางการตลาดนี้ใช้เกณฑ์การเปรียบเทียบราคาต่อสิ่งอ านวยความ

สะดวก โดยที่โครงการที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกในโครงการมากที่สุดนั้นคือโครงการ The Emerald 
Aonang เนื่องจากโครงการนี้สระว่ายน้ าจ านวน 2 สระ ซึ่งมากกว่าโครงการอ่ืนและมีร้านค้าที่
ให้บริการต่างๆ มากมาย เช่น สปา เป็นต้น สว่นโครงการ De Ville นั้นเป็นโครงการที่มีสิ่งอ านวย
ความสะดวกน้อยที่สุด กล่าวคือ มีเพียงแค่สระว่ายน้ าเล็กๆ เพียงอย่างเดียวเท่านั้น อีกท้ังบริเวณ
โดยรอบโครงการก็ไม่ได้อยู่ใกล้เคียงกับร้านค้าใดๆ ในส่วนของโครงการ The SYN ที่มีสิ่งอ านวยความ
สะดวกมากกว่าโครงการ Zentro นั้น เนื่องจากบริเวณหน้าโครงการมีร้านค้าและคลินิกที่ให้บริการ
ทางการแพทย์มากมายและครบครันมากกว่าโครงการ Zentro จึงท าใหโ้ครงการ The SYN มีสิ่ง
อ านวยความสะดวกที่ครบครันมากกว่า โครงการ Zentro 
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6.6 การวางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
6.6.1 การวางกลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
โครงการคอนโดมิเนียมที่จะท าขึ้นชื่อว่า โครงการ The SYN in town มีที่มาจากศัพท์

ทางภาษาอังกฤษ ค าว่า “synergy” โดยค านี้จะใช้เพ่ือสื่อความหมายที่แปลว่า ประสานกัน, เชื่อมโยง
กัน, หรือการท างานร่วมกัน ซึ่งทางเจ้าของโครงการต้องการสื่อความหมายถึงการเชื่อมโยงกันอย่าง
สมบูรณ์แบบของการอยู่อาศัยและการอยู่ร่วมกันภายใต้โครงการที่มีความอบอุ่น, หรูหราและความ
เป็นธรรมชาติกับความเป็นเมืองที่มีความคึกคักทางการค้าและเศรษฐกิจ ทั้งนี้สัญลักษณ์และสีของ
โครงการก็จะท าออกมาในรูปแบบที่เรียบง่ายแต่แฝงไว้ด้วยความหรูหรา โดยใช้สีเทาเข้มและสีทอง
เป็นรูปแบบของสัญลักษณ์โครงการ ตลอดจนการตกแต่งงานสถาปัตยกรรมภายในโครงการด้วย  

ภาพที่ 6.4 สัญลักษณ์โครงการ THE SYN 

ในส่วนของงานสถาปัตยกรรมนั้น จะมีการตกแต่งสไตล์ “ Modern Tropical” ซึ่งเป็น
งานออกแบบในสไตล์ทันสมัยที่น ามาประยุกต์ใช้กับอากาศในเขตร้อนชื้น ไม่ว่าจะด้วยการปรับแต่ง
รูปลักษณ์บางอย่างหรือการน าเอาวัสดุท้องถิ่นมาประยุกต์ใช้ เช่น การใช้วัสดุตกแต่งเลียนแบบไม้แดง 
ซึ่งเป็นพันธุ์ไม้ที่มีชื่อเสียงของจังหวัด เป็นต้น  เนื่องจากสไตล์นี้ มีต้นก าเนิดมาจากสถาปัตยกรรม 
ดังนั้น ที่ว่างในงานสถาปัตยกรรมจึงเป็นสิ่งส าคัญส าหรับงานตกแต่งภายในประเภทนี้ โดยมาก   
space หรือที่ว่างในงานแนวนี้จะเน้นที่ความโปร่งและโล่ง และมีการใช้แสงธรรมชาติเข้ามาเป็นผู้ช่วย
ผนวกกับการใช้เส้นสายที่เรียบง่ายของเฟอร์นิเจอร์ประเภท Built-in เพ่ือเพ่ิมประโยชน์ใช้สอย  

ส่วนส าคัญที่มองข้ามไปไม่ได้ คือการผสมผสานบรรยากาศทั้งภายนอกและภายใน
อาคาร โดยงานตกแต่งแบบ Modern Tropical นี้ จะมีจุดเด่นที่การใช้ช่องแสงที่มีขนาดใหญ่เพ่ือ
สร้าง Space ที่น่าประทับใจ ดังนั้น งานออกแบบสไตล์ Modern Tropical จึงจ าเป็นต้องค านึงถึง
องค์ประกอบที่ส าคัญทั้งสามประการ คือ งานสถาปัตยกรรม งานตกแต่งภายใน และงานตกแต่งจัด
สวน  ทั้งนี้โครงสร้างจะเป็นลักษณะพ้ืนไม้ที่อยู่ในห้องนอน, ห้องนั่งเล่น, ห้องครัวและพ้ืนที่
รับประทานอาหาร โครงการ The SYN นี้เหมาะส าหรับครอบครัว, หรือผู้ที่ต้องการที่อยู่อาศัยใกล้
เมือง ซึ่งโครงการอยู่ในพื้นท่ีท าเลที่เหมาะแก่วิถีชีวิตของคนรุ่นใหม่  เพราะนอกจากจะผสานกับความ
ใกล้ธรรมชาติและใกล้เมืองในคราวเดียวกัน ยังส่งมอบความหรูหราและความเป็นส่วนตัวให้กับ
ผู้บริโภคอีกด้วย ดังนั้น ถือได้ว่าโครงการนี้จะเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่ยอดเยี่ยมที่สุดในเมืองกระบี่ ที่จะ
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เป็นที่อยู่อาศัยที่ตอบสนองความหรูหราและการใช้ชีวิตที่สมบรูณ์แบบให้กับลูกค้า โดยมีรายละเอียด
ของโครงการดังนี้ 

ชื่อโครงการ  : THE SYN in town 
ประเภทโครงการ  : คอนโดมิเนียมสูง 8 ชั้น 
พ้ืนที่โครงการ  : 784 ตารางวา 
รูปแบบการตกแต่ง :  Modern Tropical 
จ านวนหน่วยขาย  : 161 หน่วย 
แบบห้อง  : 1 ห้องนอนและ 2 ห้องนอน 
ขนาดพ้ืนที่ใช้สอย :  33-36 ตารางเมตรและ 42-47 ตารางเมตร 
ค่าส่วนกลาง  : 50 บาทต่อตารางเมตรต่อเดือน 
ค่าบ ารุงรักษา  : 500 บาทต่อตารางเมตรต่อ 10 ปี 
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ภาพที่ 6.5 ต้นแบบโครงการ 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 6.6 ต้นแบบสระว่ายน้ าของโครงการ 

ที่มา : โครงการ The Zentro 

THE SYN 
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ภาพที่ 6.7 Floor Plan ของโครงการ The SYN 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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ภาพที่ 6.8 Layout ของโครงการ The SYN 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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โครงการ The SYN in town ได้แบ่งแบบห้องออกเป็น 2 แบบ โดยใช้เกณฑ์จ านวน
ห้องนอนเป็นเกณฑ์ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 แบบ 1 ห้องนอน (1 bedroom) 
พ้ืนที่ใช้สอย : 33-36 ตารางเมตร 
รายละเอียด : 1 ห้องนอน, 1 ห้องนั่งเล่น, 1 ห้องน้ า, พ้ืนที่ซักล้างและระเบียง 
 

ภาพที่ 6.9 แผนผังห้องแบบ 1 ห้องนอน 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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ภาพที่ 6.10 ตัวอย่างการตกแต่งห้องแบบ 1 ห้องนอน 

ที่มา : โครงการ Phu Dahla 

 แบบ 2 ห้องนอน (2 bedroom) 
พ้ืนที่ใช้สอย : 42-47 ตารางเมตร 
รายละเอียด : 2 ห้องนอน, 1 ห้องนั่งเล่น, 1 ห้องน้ า, พื้นที่ซักล้างและระเบียง 
 

ภาพที่ 6.11 แผนผังห้องแบบ 2 ห้องนอน 
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ตารางที่ 6.3 รูปแบบและจ านวนสัดส่วนของห้องเสนอขาย 

แบบห้อง ขนาด (ตารางเมตร) จ านวนห้อง สัดส่วน 
1 ห้องนอน 33-36 105 65 % 

2 ห้องนอน 42-48 56 35% 

ที่มา : ผู้จัดท า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 6.12 ตัวอย่างการตกแต่งห้องแบบ 2 ห้องนอน 

ที่มา : โครงการ Phu Dahla 

 ส่วนกลาง (Club house) 
เพ่ือให้สอดคล้องกับสไตล์การตกแต่งของโครงการ The SYN ในส่วนของส่วนกลางก็จะ

มีการตกแต่งแบบ Modern Tropical ด้วยเช่นกัน ภายในคลับเฮาส์มีพื้นที่ถึง 300 ตารางเมตร และมี
สิ่งอ านวยความสะดวกมากมาย อาทิเช่น ฟิตเนตและสระว่ายน้ าระบบน้ าเกลือ เป็นต้น 
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 สิ่งอ านวยความสะดวก (Facilities) 
โครงการมีบริการที่จอดรถ, ฟิตเนต, สระว่ายน้ าส่วนกลาง, อินเตอร์เน็ตความเร็วสูง, 

ระบบกล้องวงจรปิด, ผู้รักษาความปลอดภัย 24 ชั่วโมง, และสวนหย่อม 
 

ภาพที่ 6.13 ตัวอย่างการตกแต่งส่วนกลาง 

ที่มา : โครงการ The Zentro 

6.6.2 การวางกลยุทธ์ด้านราคา (Pricing Strategy) 
กลยุทธ์การตั้งราคาบ้านจะใช้กลยุทธ์ “cost plus pricing strategy” และ 

“competitive pricing strategy” คือการตั้งราคาโดยบวกจ านวนเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการเข้ากับต้นทุน 
(mark-up) โดยราคาขายของคอนโดมิเนียมแต่ละห้องนั้นจะมีการบวกราคาเพ่ิมโดยใช้หลัก Value 
add เพ่ิมเข้าไปในแต่ละห้องที่มีจุดเด่นหรืออรรถประโยชน์เพิ่มขึ้นจากบ้านห้องอ่ืนๆ อีกท้ังมีการ
เปรียบเทียบราคาขายกับคู่แข่งเพ่ือน ามาประยุกต์ใช้กับโครงการโดยตั้งราคาใกล้เคียงกับคู่แข่ง 

การตั้งราคาบ้านของโครงการ The SYN in town จะเริ่มต้นจากราคาห้องทีต่่ าที่สุดของ
แต่ละแบบแล้วบวกราคาเพ่ิมส าหรับห้องที่มีลักษณะพิเศษกว่าห้องปกติ เช่น ห้องหัวมุม, ห้องวิวสระ
ว่ายน้ า เป็นต้น  

โครงการ The SYN in town ก าหนดให้มีการบวกก าไรเพ่ิมจากต้นทุนต่อหน่วย
ประมาณ 35 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งจะคิดค านวณเป็นต้นทุนทั้งโครงการแล้วหารออกมาเป็นต้นทุนต่อตาราง
เมตร โดยมีกลยุทธ์การตั้งราคาดังนี้ 
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ต้นทุนค่าก่อสร้าง    155,443,200 บาท 
ต้นทุนค่าท่ีดิน    23,520,000 บาท 
ต้นทุนค่าปรับปรุงที่ดิน   6,000,000 บาท 
ต้นทุนค่าตกแต่งและภูมิสถาปัตย์  26,892,796 บาท 
ต้นทุนค่าสาธารณูปโภคและอ่ืนๆ  12,650,000 
รวม     224,505,996 บาท 

ดังนั้น ราคาขายเฉลี่ยต่อตารางเมตรขั้นต่ าส าหรับแบบ 1 ห้องนอนและ 2 
ห้องนอน คือ 57,008 บาทต่อตารางเมตร 

นอกจากนี้ เมื่อเปรียบเทียบกับราคาขายของคู่แข่งโครงการคอนโดมิเนียมในตัวเมือง
แล้วนั้น พบว่า ราคาขายเฉลี่ยของทั้ง 3 โครงการอยู่ที่ 52,000 บาทต่อตารางเมตร และคู่แข่งท่ีมี
ลักษณะของโครงการใกล้เคียงกับโครงการ The SYN in town มากที่สุดนั้นคือ โครงการ The 
Zentro Condo กล่าวคือ เป็นโครงการที่มีสิ่งอ านวยความสะดวกในลักษณะใกล้เคียงกันและมีท าเล
ใกล้กันมากท่ีสุด ซึ่งโครงการนี้มีราคาขายเฉลี่ยอยู่ที่ 60,000 บาทต่อตารางเมตร ดังนั้น การตั้งราคา
ขายที่ 59,000 บาทต่อตารางเมตรนั้นเป็นราคาที่สมเหตุสมผลและมีความเป็นไปได้
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ดังนั้น การตั้งราคาขายนั้นจะเริ่มจากการตั้งราคาที่ 54,500 บาทต่อตารางเมตรในห้อง
ชุดที่อยู่ชั้นที่ 2 และมีการเพ่ิมราคา 1,500 บาทต่อตารางเมตรต่อชั้นในห้องชุดที่อยู่ชั้นสูงขึ้น จึงท าให้
ราคาห้องชุดของชั้นที่ 8 อยู่ที่ 63,500 บาทต่อตารางเมตร ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

ตารางที่ 6.4 ราคาขายห้องชุดของโครงการ The SYN 

ชั้น ขนาดห้อง ราคา (บาท) 
2 33 ตารางเมตร 1,798,500 

 36 ตารางเมตร 1,962,000 

 
42 ตารางเมตร 2,289,000 

 
46.8 ตารางเมตร 2,550,600 

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 54,500  
3 33 ตารางเมตร 1,848,000 

 36 ตารางเมตร 2,016,000 

 
42 ตารางเมตร 2,352,000 

 
46.8 ตารางเมตร 2,620,800 

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 56,000 

4 33 ตารางเมตร 1,897,500 
 36 ตารางเมตร 2,070,000 

 
42 ตารางเมตร 2,415,000 

 
46.8 ตารางเมตร 2,691,000 

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 57,500 

5 33 ตารางเมตร 1,947,000 
 36 ตารางเมตร 2,124,000 

 
42 ตารางเมตร 2,478,000 

 
46.8 ตารางเมตร 2,761,200 

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 59,000 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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ตารางที่ 6.4 ราคาขายห้องชุดของโครงการ The SYN (ต่อ) 

ชั้น ขนาดห้อง ราคา (บาท) 

6 33 ตารางเมตร           1,996,500  

 
36 ตารางเมตร           2,178,000  

 
42 ตารางเมตร           2,541,000  

 
46.8 ตารางเมตร           2,831,400  

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 60,500 

7 33 ตารางเมตร           2,046,000 

 
36 ตารางเมตร           2,232,000 

 
42 ตารางเมตร           2,604,000 

 
46.8 ตารางเมตร           2,901,600 

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 62,000 
8 33 ตารางเมตร           2,095,500  

 
36 ตารางเมตร           2,286,000  

 
42 ตารางเมตร           2,667,000  

 
46.8 ตารางเมตร           2,971,800  

ราคาเฉลี่ยต่อตารางเมตร 63,500 
 

ที่มา : ผู้จัดท า 

6.6.3 การวางกลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ส าหรับการขายห้องชุดโครงการ The SYN  ทางโครงการจะใช้ช่องทางการจ าหน่าย 

ดังต่อไปนี้ 

• ส านักงานขายและพนักงานขาย (Personal selling) 
ทางโครงการได้จัดท าส านักงานขายไว้บริเวณส่วนหน้าของโครงการ โดยจะอยู่บริเวณ

คลับเฮาส์  ส านักงานขายจะมีการตกแต่งอย่างหรูหรา สวยงาม ดูสะอาดตา พร้อมทั้งเปิดเพลงบรรเลง
คลอตลอดเวลา  เพ่ือให้ผู้เข้าชมโครงการรู้สึกผ่อนคลายเมื่อเข้ามาเยี่ยมชมโครงการ  มีการเสิร์ฟ
เครื่องดื่มให้  อีกทั้งทางโครงการได้จัดเตรียมห้องตัวอย่างไว้ให้ลูกค้าเข้าเยี่ยมชมเพ่ือให้ลูกค้าได้สัมผัส
ถึงบรรยากาศจ าลองของห้องพัก  ทั้งยังเป็นการกระตุ้นความรู้สึกให้อยากอยู่และอยากซ้ืออีกด้วย 
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ทางโครงการจะมีการอบรมพนักงานขายให้รู้ถึงรายละเอียดของสินค้าอย่างถูกต้อง
แม่นย า พร้อมทั้งร่วมกันวางกลยุทธ์การขายและก าหนดเป้าหมายการขายให้แก่พนักงานขาย  โดยมี
การก าหนดผลตอบแทนเป็นค่านายหน้าจ านวน  0.1 เปอร์เซ็นต์ 

• การออกบูทในศูนย์การค้าโลตัสกระบีแ่ละห้างสรรพสินค้าโวค 
กิจกรรมนี้จัดขึ้นเพ่ือการกระตุ้นยอดขายและแนะน าโครงการ The SYN ให้เป็นที่รู้จัก

แก่คนที่มาจับจ่ายใช้สอยภายในโลตัสกระบี่และห้างสรรพสินค้าโวค เนื่องจากห้างโลตัสกระบี่นั้นเป็น
สถานที่ที่มีจ านวนคนมาเดินมากที่สุดในจังหวัด พร้อมทั้งมีเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายของโครงการไปให้ความรู้
แก่ผู้ที่สนใจโครงการ 

• สื่ออินเตอร์เน็ต 
เว็บไซต์ของโครงการ  www.sinthaweesup.com/thesyn  โดยในเว็บไซต์จะมีกล่อง

ข้อความให้ผู้ที่สนใจโครงการได้กรอกข้อมูลเบื้องต้นที่ต้องการทราบและจะมีพนักงานขายติดต่อกลับ
ในวันถัดไป นอกจากนั้นยังสามารถนัดพบพนักงานขายผ่านทางช่องทางนี้ได้ที่ส านักงานขายอีกด้วย 

6.6.4 กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย (Promotion) 

วัตถุประสงค์ส าคัญในการจัดท าการส่งเสริมการขายนั้นก็เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขาย
ของกิจการและการแนะน าสินค้าสู่ลูกค้า รวมถึงยังสืบเนื่องกับความพึงพอใจที่ดีของลูกค้าในการ
บริโภคหรืออุปโภคสินค้า  เพ่ือการสร้างเครือข่ายความเป็นไปได้ในการเลือกบริโภคหรืออุปโภคสินค้า
นั้นๆ อย่างต่อเนื่อง  ประกอบกับการแนะน าสินค้าโดยอาศัยช่องทางแบบปากต่อปากหรือเพ่ือนสู่
ผู้บริโภครายอ่ืนต่อไป  ดังนั้น  "การส่งเสริมการขาย คือ การสนับสนุนการสร้างราคาสินค้า
เฉพาะเจาะจงและการสร้างมูลค่าตราสินค้า การสร้างกลุ่มลูกค้าถาวร และการสร้างภาพพจน์ของ
กิจการ" นั่นเอง   

ในทางปฏิบัติ การส่งเสริมการขาย หมายถึง การติดต่อสื่อสาร (Communication 
between Company and Customer) ระหว่างลูกค้าและกิจการ โดยอาศัยเครื่องมือในการสื่อสาร 
(Marketing Tools) 

เนื่องจากโครงการ The SYN เป็นโครงการภายใต้ชื่อใหม่  การส่งเสริมการตลาดจึงควร
เน้นการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายให้รับรู้ถึงจุดเด่นของโครงการภายใต้แนวคิด  “ชีวิตที่สมบูรณ์แบบของ
คนเมือง” (Perfect Life) โดยกลยุทธ์ของการผสมผสานการส่งเสริมทางการตลาดของโครงการ The 
SYN จะใช้เทคนิคการสื่อสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) คือ การใช้
เครื่องมือสื่อสารให้เป็นไปในรูปแบบเดียวกันเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด ประกอบด้วยการโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การ
ท าการประชาสัมพันธ์ (Public Relation) และการจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing)   

http://www.sinthaweesup.com/
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แนวคิดกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด :  ชีวิตที่สมบูรณ์แบบของคนเมือง (Perfect Life) 
6.6.4.1 การโฆษณา (Advertising) 

• วิทยุ (Radio) 
โครงการ The SYN มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์โครงการทางวิทยุของท้องถิ่น คือ 

สถานีวิทยุกระจายเสียงคลื่น 93.5 hot radio และ 100.5 happy radio โดยเนื้อหาในการโฆษณา
นั้นจะเป็นการบอกข้อมูลราคาเริ่มต้นของโครงการ ที่ตั้งของโครงการและเบอร์ติดต่อ โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือประชาสัมพันธ์โครงการให้เป็นที่รู้จักแก่คนท้องถิ่นหรือคนภายในจังหวัดกระบี่ โดยมี
การน าเสนอโฆษณาครั้งละ 30 วินาที โดยจะมีการท าการตลาดผ่านทางวิทยุ 3 ครั้งต่อคลื่น 

• ป้ายโฆษณากลางแจ้ง (Billboard) 
ป้ายโฆษณากลางแจ้ง  (Billboard) ประกอบไปด้วย  ชื่อโครงการ,  ที่ตั้งโครงการ,  

แนวคิดของโครงการ, ราคาเริ่มต้น, วันเปิดตัวโครงการและเบอร์ติดต่อที่ชัดเจน  รูปแบบของป้ายต้อง
ออกแบบให้เข้ากับแนวคิด “ชีวิตที่สมบูรณ์แบบของคนเมือง (Perfect Life)”  การจัดท าจะเริ่มต้น
ตั้งแต่เดือนกุมภาพันธ์ 2560 และสิ้นสุดที่เดือนมิถุนายน 2560  เพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายสนใจและ
ศึกษารายละเอียดก่อนล่วงหน้า และจะจัดท าไปตลอดการขายจนกว่าจะปิดโครงการ  ป้ายที่โครงการ
จะน าไปติดตั้งมีประมาณ 4 จุด ซึ่งมีขนาด 14x8 เมตร โดยจะเน้นตามถนนสายหลักคือ ถนนสายอุตร
กิจ, ถนนเพชรเกษม, ถนนปากน้ า, และถนนสายกระบี่-เขาทอง 

• ใบปลิว (Leaflet) 
ทางโครงการจะจัดท าใบปลิวขึ้นประมาณ 5,000 ใบ  เพ่ือแจกให้กลุ่มเป้าหมายตาม

สถานที่ต่างๆ เช่น  ห้างสรรพสินค้าโวค, โลตัส  เป็นต้น  โดยจะเน้นแจกในช่วงเปิดโครงการและช่วงที่
มีการไปออกบูท  ซึ่งการจัดท าใบปลิวนี้เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายทราบถึงรายละเอียดต่างๆ ของโครงการ
มากกว่าที่เห็นตามป้ายโฆษณา ซึ่งสามารถช่วยกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจเข้าชมโครงการหรือ
ซื้อได้มากขึ้น 

• แผ่นพับ (Brochure) 
ในแผ่นพับ ประกอบไปด้วยข้อมูลรายละเอียดของโครงการ,  รูปภาพบ้านตัวอย่าง,  

แผนผังของโครงการ,  แผนที่การเดินทางมาโครงการ,  แปลนห้องชุดแต่ละแบบ,  รายละเอียดบ้านแต่
ละแบบและราคาขายเริ่มต้นของห้องชุดแต่ละแบบ  โดยทั้งหมดจะจัดพิมพ์เป็นสี่สี  มีความสวยงาม
สอดคล้องกับแนวคิดของโครงการ ที่หรูหราและความเป็นธรรมชาติ  ทั้งนี้เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้
โครงการและ เพ่ือประชาสัมพันธ์และให้ข้อมูล  โดยจะจัดท าขึ้นเป็นจ านวน  1,000 ชุด ซึ่งใบเสนอ
ราคาจะจัดท าเตรียมไว้ในแฟ้มส าหรับผู้ที่เข้าชมโครงการ 
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• ป้ายบอกทาง (Signboard) 
ทางโครงการจะมีการจัดท าป้ายบอกทาง 10 ป้าย เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับ

กลุ่มเป้าหมาย โดยบอกรายละเอียดคร่าวๆ ของโครงการและเบอร์ติดต่อโครงการ โดยติดตั้งป้ายบอก
ทางตลอดแนวถนนอุตรกิจ ทั้งนีก้ารจัดท าจะท าไปตั้งแต่ต้นจนถึงปิดโครงการ 

• เว็บไซต์ของโครงการ 
เว็บไซต์ของโครงการ คือ www.sinthaweesup.com โดยจะมีลิงค์ส าหรับโครงการ

ต่างๆของโครงการ รวมถึงโครงการ The SYN ด้วย ซึ่งเว็บไซต์เป็นช่องทางส าคัญช่องทางหนึ่งที่จะบ่ง
บอกและส่งเสริมถึงภาพลักษณ์ของโครงการ ตลอดจนสามารถสร้างความน่าเชื่อถือในตัวสินค้าได้เป็น
อย่างมาก  เนื่องจากปัจจุบันอินเตอร์เน็ตเป็นสิ่งที่ทุกคนสามารถเข้าถึงได้ง่ายที่สุด ฉะนั้นเว็บไซต์จะ
เป็นสื่อช่องทางแรกๆ ที่กลุ่มเป้าหมายจะใช้หาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจก่อนเข้าเยี่ยมชมโครงการ  ดังนั้น 
เว็บไซต์จึงเป็นสิ่งที่ส าคัญมากส าหรับการดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้สนใจในตัวสินค้า เราจึงควรให้ความ
สนใจกับการท าการตลาดทางสื่ออินเตอร์เน็ต  เว็บไซต์ควรมีภาพที่สวยงามและน่าดึงดูด  อีกทั้ง
เว็บไซต์นี้ยังสามารถใช้เพื่อเป็นข้อมูลให้ลูกค้าส าหรับโครงการต่อๆไปในอนาคตได้อีกด้วย  ในเว็บไซต์
ต้องมีรายละเอียดของโครงการ  เบอร์โทรติดต่อฝ่ายขาย  ภาพบ้านตัวอย่าง  แผนที่การเดินทางมา
โครงการที่ละเอียดและชัดเจน  ออกแบบเว็บไซต์ให้สามารถเข้าถึงได้ง่าย ไม่ซับซ้อนและมีการใช้งานที่
สามารถตอบค าถามลูกค้าได้ 

6.6.4.2 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
การตลาดทางตรงเป็นการติดต่อสื่อสารส่วนตัวระหว่างนักการตลาดและกลุ่มเป้าหมาย

โดยใช้การส่งจดหมายโดยตรง โทรศัพท์ หรือวิธีการอ่ืนๆ ผ่านสื่ออย่างใดอย่างหนึ่ง หรือหลายอย่าง
รวมกัน โดยนักการตลาดสามารถวัดผลการตอบสนองจากกลุ่มเป้าหมายได้ การตลาดทางตรงช่วยให้
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน, ส่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าไปยังกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและยัง
สามารถประเมินผลได้ รู้จ านวนผู้สนใจสินค้าอย่างชัดเจน ในแง่ของผู้บริโภคสามารถช่วยให้พวกเขามี
ข้อมูลในการประกอบการตัดสินใจโดยการใช้สื่อโดยตรงเพื่อติดต่อถึงกลุ่มเป้าหมายที่คัดเลือกแล้วและ
คาดว่ามีแนวโน้มที่จะต้องการซื้อโดยใช้ช่องทางคือ E-mail, sms, และโทรศัพท์ และน าข้อมูลลูกค้า
ของกลุ่มเป้าหมายที่ได้จากการออกบูทในงานต่างๆและลูกค้าท่ีเข้าชมโครงการ โดยติดต่อผ่าน E-mail 
และ sms เพ่ือส่งข้อมูลที่น่าสนใจไปกระตุ้นกลุ่มเป้าหมาย โดยท าการค้นหารายชื่อของกลุ่มคนที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย 100 รายชื่อและท าการส่งข้อความทางโทรศัพท์ไปแจ้งข่าวสารและโปรโมชั่นจ านวน 6 
ครั้งต่อรายชื่อ 
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นอกจากนี้ การโทรศัพท์กลับไปยังลูกค้าโดยพนักงานขายก็ถือเป็นการสื่อสารทาง
การตลาดทางตรงเช่นกัน เนื่องจากพนักงานจะมีการพูดคุยถึงรายละเอียดของโครงการให้ผู้ที่สนใจ
โครงการทราบโดยตรง 

 

ภาพที่ 6.14 กล่องข้อความตัวอย่างในการสื่อสารทางตรงกับลูกค้า 

 ที่มา : โครงการ The Zentro Condo 

6.6.4.3 การจัดกิจกรรม (Event Marketing) 
ทางโครงการจะมีการท าประชาสัมพันธ์ตราสินค้า (Branding) หรือ BPR (Brand 

Public Relation) เพ่ือเผยแพร่สร้างความรู้เรื่องข้อมูลของสินค้า รวมไปถึงสร้างความผูกพันระหว่าง
สินค้าและผู้บริโภค โดยมีวัตถุประสงค์ให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ รู้จัก เชื่อถือและมาเป็นลูกค้าของเรา 
ตลอดจนมีความภักดีในสินค้า ดังนั้นทางโครงการจึงวางแผนท าการประชาสัมพันธ์ ดังนี้ 

 

• งานเปิดตัวโครงการ (Grand Opening) 
จัดขึ้นเพื่อดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายได้รู้จักโครงการมากขึ้น ดังนั้น จึงได้จัดให้มีงานเปิดตัว

โครงการขึ้นในเดือนกุมภาพันธ์ 2560 ในงานจะมีการเลี้ยงอาหารและกิจกรรมต่างๆ ให้ผู้เข้าร่วมงาน
ได้ร่วมสนุก อีกทั้งยังมีรายการส่งเสริมการขายพิเศษเฉพาะวันงานอีกด้วย เช่น ส่วนลดพิเศษในวัน
เปิดตัวโครงการ เป็นต้น 
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• การออกบูทในศูนย์การค้าโลตัสและห้างโวคกระบี่ 
กิจกรรมนี้จัดขึ้นเพ่ือการกระตุ้นยอดขายและแนะน าโครงการให้เป็นที่รู้จั กแก่คนที่มา

จับจ่ายใช้สอยภายในศูนย์การค้าจ านวน 2 ครั้งต่อ 1 สถานที่ ขนาด 3x3 ตารางเมตร โดยจะจัด
ในช่วงการขายล่วงหน้าและช่วงเปิดตัวโครงการ เนื่องจากโลตัสกระบี่และโวคนั้นเป็นสถานที่ที่มี
จ านวนคนมาเดินมากที่สุดในจังหวัด ทั้งนี้ในการออกบูทนั้นจะมีเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายของโครงการไปให้
ความรู้แก่ผู้ที่สนใจ 

6.6.4.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
กิจกรรมการส่งเสริมการขาย คือ กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่นอกเหนือไปจากการ

โฆษณา  การตลาดทางตรง  การขายโดยใช้พนักงานขาย  การประชาสัมพันธ์ ที่จัดขึ้นเป็นครั้งคราว  
กิจกรรมการส่งเสริมการขายนั้นมีขึ้นเพ่ือกระตุ้นความสนใจหรือการซื้อของลูกค้าขั้นสุดท้าย  การส่ง
เสริมารขายส่วนมากจะใช้ร่วมกับการโฆษณา  การตลาดทางตรง  หรือการขายโดยใช้พนักงานขาย 
เช่น  การโฆษณาให้รู้ว่ามีการลดแลกแจกแถม  ดังนั้นการส่งเสริมการขายมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้
ผู้บริโภคเกิดการซื้อหรือเพ่ิมยอดขายของกิจการรวมถึงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดจ าหน่าย  จะ
เห็นได้ว่า การส่งเสริมการขายนับเป็นสิ่งจ าเป็นที่ผู้ประกอบการต้องพึงปฏิบัติ โดยเฉพาะในธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์  เพราะสินค้ามีราคาสูงและการตัดสินใจซื้อยากและต้องใช้เวลา  ฉะนั้ นลูกค้าย่อมมี
ความคาดหวังที่จะได้รับข้อเสนอดีๆ เพ่ือให้เขารู้สึกคุ้มค้าเมื่อเลือกซื้อสินค้าจากโครงการเรา  ดังนั้น  
โครงการจึงได้จัดท าการส่งเสริมการขายต่างๆ ดังนี้ 

• ของแถม (Premium) 
ของแถมเป็นอีกเครื่องมือหนึ่งที่เป็นแรงจูงใจที่ดีส าหรับกลุ่มเป้าหมาย  ดังนั้ นทาง

โครงการจึงมีของแถมให้ส าหรับลูกค้าที่ซื้อห้องชุดดังนี้  
- ตกแต่งครบ 
- เครื่องปับอากาศห้องละ 1 เครื่อง 
- ฟรีค่าส่วนกลาง 1 ปีทุกห้อง 

ข้อดี  :   สามารถสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีได้ 
สามารถเพ่ิมการรับรู้คุณค่าของลูกค้าได้ 
เป็นแรงจูงใจพิเศษในการซื้อของลูกค้าได้ 

ข้อเสีย  :  ต้องมีการบริหารการจัดการที่ระมัดระวังโดยเฉพาะในเรื่องของค่าใช้จ่าย 
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• ส่วนลดเงินสด (Cash Discount) 
จากการไปตรวจสอบตลาดคู่แข่งพบว่า  ทุกโครงการมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบนี้ 

ทั้งนี้ส่วนลดเงินสดนั้นเป็นการส่งเสริมการขายที่ส าคัญมากที่สุดที่สามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้
ตัดสินใจซื้อบ้านได้เร็วขึ้น  เพราะส่วนลดเงินสดนั้นจะท าให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่าแต่ก็ต้องเป็นจ านวนเงินที่
มากพอเช่นกัน  จุดประสงค์ในการเลือกส่วนลดเงินสดมาเป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการขาย เพราะ
สามารถกระตุ้นหรือเร่งการตัดสินใจของกลุ่มเป้าหมายได้  โดยมีข้อเสนอเป็นส่วนลดเงินสดพิเศษ
ในช่วง Pre-sale, งานเปิดตัวโครงการ และช่วงการขายปกติก็ยังมีส่วนลดเงินสดอีกเช่นกัน แต่จะน้อย
กว่าช่วง Pre-sale เนื่องจากช่วงแรกนั้นห้องตัวอย่างอาจจะยังไม่เสร็จ จึงสามารถลดราคาได้มากกว่า
ปกต ิโดยในช่วง Pre-sale จะให้ส่วนลดเงินสดห้องละ 100,000 บาท จ านวน 10 ห้องชุด, ในช่วงงาน
เปิดตัวโครงการจะให้ส่วนลดเงินสดห้องละ 100,000 บาท จ านวน 5 ห้องชุด, และช่วงปกติรับส่วนลด
เงินสด 50,000 บาทจ านวน 10 ห้องชุด 
ข้อดี  :  สามารถกระตุ้นยอดขายได้ด ี

สามารถลดความเสี่ยงของผู้บริโภค 
ข้อเสีย  : อาจลดการรับรู้คุณค่าในตัวสินค้าลง 
 
6.7 การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management: CRM) 

เป็นกลยุทธ์ส าหรับการบริหารและพัฒนากระบวนการที่ก่อให้เกิดความสัมพันธ์อันดี
ระหว่างบริษัทกับลูกค้า โดยจุดประสงค์ส าคัญเพ่ือ การหาลูกค้าใหม่ การรักษาความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้าปัจจุบันและลูกค้าเก่า และเพ่ือประหยัดค่าใช้จ่ายทางการตลาดในการบริหารลูกค้า วิธีต่างๆเช่น 

- การจัดท า Call Center เพ่ือเป็นช่องทางการติดต่อของลูกค้าทั้งด้านการให้ข้อมูล 
รับการร้องเรียน เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกมั่นใจและอุ่นใจในการเป็นลูกค้าและแสดงถึงความใส่ใจของ
ผู้ประกอบการ 

- การจัดส่ง Direct Email เพ่ือแจ้งข่าวสารความเคลื่อนไหวของกิจกรรม โปรโมชั่น
ต่างๆของโครงการตลอดทั้งปี  

- การจัดส่งจดหมายและของขวัญแสดงความยินดี ในเหตุการณ์ส าคัญๆในช่วงชีวิต
ของลูกค้าแต่ละคน เช่น  การส่งการ์ดและของขวัญสุดพิเศษในวันเกิด วันขึ้นปีใหม่  

- การออกโปรโมชั่น เช่น การให้ของรางวัลสุดพิเศษเพ่ือเป็นการจูงใจให้เกิดการบอก
ต่อส าหรับลูกค้าที่ซื้อห้องชุดของโครงการบอกต่อแก่เพ่ือนหรือคนที่รู้จักให้มาเป็นลูกค้าของโครงการ
ด้วยกัน 

- การสร้างความร่วมมือกับนิติบุคคลในการให้ข้อมูล การเคลื่อนไหวของบริษัทส าหรับ
โครงการอื่นๆในอนาคต และติดตามการเคลื่อนไหวการใช้ชีวิตของลูกบ้าน 
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- การอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่น การเป็นตัวกลางระหว่างหน่วยราชการ  
 

6.8 การบริหารประสบการณ์กับลูกค้า (Customer Experience Management: CEM) 
กลยุทธ์เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้ลูกค้าได้รับเพ่ือเสริมการท า CRM ให้สื่อไปถึงลูกค้า

ได้มากขึ้น ลูกค้ามีความพึงพอใจแประทับใจมากข้ึน เช่น 
- การออกแบบส านักงานขายหรือบ้านตัวอย่างให้ลูกค้ารู้สึกคล้อยตามไปกับโครงการ 
- การจัดบริการร่วมกับนิติบุคคลและส านักงานขายเพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกเป็นมากกว่า

เจ้าของห้องชุด เช่น บริการ Welcome drink เป็นต้น 
 

6.9 การด าเนินงานตามแผนทางการตลาด (Marketing Plan) 
ตารางที่ 6.5 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 

แผนการตลาด งบประมาณ 

ออกบูท (โลตัส)        42,000  
ออกบูท (โวค)         49,000  

ค่าจัดท าเว็บไซต์         50,000  

ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ 93.5         12,000  
ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ 100.5         12,000  

ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 960,000  

ใบปลิว          4,250  
แผ่นพับ         50,000  

ป้ายบอกทาง         30,000  
จดหมายเชิญ 2,500 

SMS และ E-mail          1,800  

งานเปิดตัวโครงการ       300,000  
ส่วนลดเงินสด     2,000,000  

ค่าส่วนกลาง 1 ปีแรก     3,603,600  

งบส ารอง     3,000,000  
รวม   10,117,150  
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ค่าใช้จ่ายทางการตลาดทั้งหมดนั้นเป็นจ านวนเงินประมาณ 10,117,150 บาท โดยจะ
เริ่มท าการตลาดตั้งแต่ก่อนเปิดตัวโครงการ 1 เดือน คือ เดือนมกราคม ปี 2560 หรือช่วง Pre-sale 
นั่นเอง ทั้งนี้ ค่าใช้จ่ายทางการตลาดนั้นคิดเป็น 3% ของมูลค่าโครงการ



74 
 

 

ตารางที่ 6.6 แผนการสื่อสารทางการตลาด 

ที่มา : ผู้จัดท า

แผนการตลาด 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ออกบูท  
 

O O 
         จัดท าเว็บไซต์ 

 
O O O O O O O O O O O 

ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ 93.5 
 

O O O 
        ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ 100.5 

 
O O O 

        ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 
 

O O O O O O 
     ใบปลิว 

 
O O 

         แผ่นพับ 
 

O 
          ป้ายบอกทาง 

 
O O O O O O 

     SMS และ E-mail 
 

O O 
  

O O 
    

O 
จดหมายเชิญ  O           

งานเปิดตัวโครงการ 
 

O 
          ส่วนลดเงินสด 

 
O O O O O O O O O O O 

ค่าส่วนกลาง 1 ปีแรก 
           

O 
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ตารางที่ 6.7 การจ่ายงบประมาณตามแผนการสื่อสารทางการตลาด 

ที่มา : ผู้จัดท า

แผนการตลาด รวม 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12  
ออกบูท  91,000 45,500 45,500 

         ค่าจัดท าเว็บไซต์ 50,000 50,000 
          ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ  24,000 8,000 8,000 8,000 

        ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 960,000 
 

160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 
    ใบปลิว 4,250 2,125 2,125 

         แผ่นพับ 50,000 50,000 
          ป้ายบอกทาง 30,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

     SMS และ E-mail 1,800 300 300 
  

300 300 
    

600 
จดหมายเชิญ 2,500 2,500           

งานเปิดตัวโครงการ 300,000 
 

300,000 
         ส่วนลดเงินสด 2,000,000 1,000,000 500,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 100,000 

ค่าส่วนกลาง 1 ปีแรก 3,603,600 
          

3,603,600 

งบส ารอง 3,000,000            

รวม 10,117,150            
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บทที่ 7 

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน 

 

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ จ าเป็นต้องศึกษาปัจจัยต่างๆที่
กระทบต่อกระแสเงินสดกระแสเงินสดรับและจ่าย (Cash Flow) ศึกษาความเสี่ยงของการลงทุนใน
โครงการ โดยใช้เครื่องมือทางการเงิน ได้แก่ การหามูลค่าปัจจุบันสิทธิของโครงการ (Net Present 
Value; NPV), อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (Rate of Return; IRR), การวิเคราะห์สมมติภาพ 
(Scenario Analysis) และการวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) ด้วยวิธี Discounted 
Cash Flow โดยการประมาณการกระแสเงินสด จัดท าโดยอยู่บนพ้ืนฐานของโครงการ ดังนี้ 
 

7.1 สมมติฐานรายรับของโครงการ 
7.1.1 การตั้งราคาขายห้องชุด 

ตารางที่ 7.1 รายได้ของโครงการ 

ชั้น ขนาด ราคา จอง+ท าสัญญา ผ่อนดาวน์/งวด ยอดโอน 

2 33 ตร.ม. 1,798,500 53,955 17,985 1,564,695 

 36 ตร.ม. 1,962,000 58,860 19,620 1,706,940 

 
42 ตร.ม. 2,289,000 68,670 22,890 1,991,430 

 
46.8 ตร.ม. 2,550,600 76,518 25,506 2,219,022 

3 33 ตร.ม. 1,848,000 55,440 18,480 1,607,760 
 36 ตร.ม. 2,016,000 60,480 20,160 1,753,920 

 
42 ตร.ม. 2,352,000 70,560 23,520 2,046,240 

 
46.8 ตร.ม. 2,620,800 78,624 26,208 2,280,096 

4 33 ตร.ม. 1,897,500 56,925 18,975 1,650,825 

 36 ตร.ม. 2,070,000 62,100 20,700 1,800,900 

 
42 ตร.ม. 2,415,000 72,450 24,150 2,101,050 

 
46.8 ตร.ม. 2,691,000 80,730 26,910 2,341,170 

5 33 ตร.ม. 1,947,000 58,410 19,470 1,693,890 
 36 ตร.ม. 2,124,000 63,720 21,240 1,847,880 
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ชั้น ขนาด ราคา จอง+ท าสัญญา ผ่อนดาวน์/งวด ยอดโอน 

 
42 ตร.ม. 2,478,000 74,340 24,780 2,155,860 

 
46.8 ตร.ม. 2,761,200 82,836 27,612 2,402,244 

6 33 ตร.ม. 1,996,500  59,895 19,965 1,736,955 

 
36 ตร.ม. 2,178,000  65,340 21,780 1,894,860 

 
42 ตร.ม. 2,541,000  76,230 25,410 2,210,670 

 
46.8 ตร.ม. 2,831,400  84,942 28,314 2,463,318 

7 33 ตร.ม. 2,046,000 61,380 20,460 1,780,020 

 
36 ตร.ม. 2,232,000 66,960 22,320 1,941,840 

 
42 ตร.ม.   2,604,000 78,120 26,040 2,265,480 

 
46.8 ตร.ม. 2,901,600 87,048 29,016 2,524,392 

8 33 ตร.ม. 2,095,500  62,865 20,955 1,823,085 

 
36 ตร.ม. 2,286,000  68,580 22,860 1,988,820 

 
42 ตร.ม. 2,667,000  80,010 26,670 2,320,290 

 
46.8 ตร.ม. 2,971,800  89,154 29,718 2,585,466 

ราคาเฉลี่ย/ตร.ม. 59,000    
รายได้รวม 353,932,800    

ที่มา : ผู้จัดท า 

จากตารางจะเห็นได้ว่าโครงการมีรายได้รวมอยู่ที่ประมาณ 353,932,800 บาท โดยมี
พ้ืนที่ขายอยู่ที่ 6,006 ตารางเมตร ซึ่งคิดเป็นราคาขายเฉลี่ยตารางเมตรละ 59,000 บาท 

7.1.2 เงื่อนไขการช าระเงิน 
ทางโครงการมีการก าหนดเงื่อนไขการช าระเงิน ดังนี้ 

จองและท าสัญญา :  เป็นเงินจ านวน 3% ของราคาห้องชุด 
เงินดาวน์  : เป็นเงินจ านวน 10% ของราคาห้องชุด 
การผ่อนเงินดาวน์ : เป็นระยะเวลา 10 เดือน 
เงินโอน   : 87% 
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7.1.3 สมมติฐานด้านต้นทุนของโครงการ 
ต้นทุนในการพัฒนาโครงการ ประกอบไปด้วยค่าท่ีดิน, ค่าพัฒนาที่ดิน, ค่าก่อสร้าง, ค่า

ก่อสร้างส านักงานขายและค่าบริหารงานก่อสร้าง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 7.2 ต้นทุนของโครงการ 

 

7.1.4 สมมติฐานการขายห้องชุด 
จากการส ารวจข้อมูลคู่แข่งที่มีลักษณะใกล้เคียงกับโครงการ The SYN มากที่สุดทั้งใน

ด้านของท าเลที่ใกล้เคียงกันและราคาขายที่ใกล้เคียงกันนั้น พบว่าสามารถขายได้ที่ 6 หน่วยต่อเดือน 
แต่เนื่องจากโครงการ The SYN มีท าเลที่ใกล้ใจกลางเมืองมากกว่า, มีสิ่งอ านวยความสะดวกโดยรอบ
ที่ดีกว่า, และมีราคาขายถูกกว่าคู่แข่ง ทางโครงการจึงใช้สมมติฐานการขายได้ดีกว่าคู่แข่งที่ 8 หน่วย
ต่อเดือนในการคาดการณ์การขายห้องชุด 

รายละเอียด หน่วย จ านวน ราคา/หน่วย ราคา(บาท) 

ค่าท่ีดินโครงการ ตร.ว 784 30,000 23,520,000 

ค่าปรับระดับและถมที่ดิน 5 เมตร ไร่ 2 2,000,000 4,000,000 
ถนน ตร.ม. 1,650 1,000 1,650,000 
รั้วโครงการ  ม. 223 750 167,250 
ค่าสาธารณูปโภค LS 1 3,000,000 3,000,000 
Main Gate Entrance LS 1 1,000,000 1,000,000 
ค่าสระว่ายน้ าและฟิตเนส ตร.ม. 300 15,000 4,000,000 
Landscape ตร.ม. 350 2,500 875,000 
ค่าก่อสร้างส านักงานขาย LS 1 1,500,000 1,500,000 
ค่าตกแต่งภายใน LS 1 21,700,700 21,700,000 
ค่าจัดท ารายงาน EIA LS 1 1,000,000 1,000,000 
ค่าก่อสร้างอาคาร ตร.ม. 8,832 17,600 155,443,200 
ค่าลิฟท ์ ตัว 2 1,500,000 3,000,000 
ค่าออกแบบรายละเอียดเพื่อการก่อสร้าง 3% ของต้นทุนค่าก่อสร้าง 4,663,296         
ค่าท่ีปรึกษาควบคุมงานก่อสร้าง 2.5% ของต้นทุนค่าก่อสร้าง 3,886,080      
ค่าเผื่อความไม่แน่นอนสุดแล้วแต่กรณี
(Contingency) 

3% ของต้นทุนค่าก่อสร้าง 5,192,796 
รวม 234,597,622 
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ตารางที่ 7.3 สมมติฐานการขายห้องชุด 

 จ านวนหน่วยขาย 

เดือนที่ 1 ห้องนอน 2 ห้องนอน 

1 6 3 
2 5 3 

3 5 3 
4 5 3 

5 5 3 

6 5 3 
7 5 3 

8 5 3 

9 5 3 
10 5 3 

11 5 3 
12 5 3 

13 5 3 

14 5 3 
15 5 3 

16 5 3 

17 5 3 
18 5 3 

19 5 3 

20 5 3 
รวม 105 56 

รวมขาย 161 หน่วย 
ที่มา : ผู้จัดท า 
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7.1.5 สมมติฐานค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

•  ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
ตารางที่ 7.4 งบประมาณทางการตลาด 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 

 

แผนการตลาด จ านวน หน่วยละ ครั้งละ ความถี่ งบประมาณ 
ออกบูท (โลตัส) 1 42,000 42,000 1        42,000  

ออกบูท (โวค) 1 49,000 49,000 1         49,000  

ค่าจัดท าเว็บไซต์ 1 50,000 50,000 1         50,000  
ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ 93.5 1 4,000 4,000 3         12,000  

ค่าโฆษณาทางคลื่นวิทยุ 100.5 1 4,000 4,000 3         12,000  

ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 4 40,000 160,000 6 960,000  
ใบปลิว 5,000 0.85 2,125 2          4,250  

แผ่นพับ 1,000 50 50,000 1         50,000  

ป้ายบอกทาง 5 1,000 5,000 6         30,000  
SMS  100 3 300 6          1,800  

จดหมายเชิญ 50 50 2,500 1 2,500 
งานเปิดตัวโครงการ 1 300,000 300,000 1       300,000  

ส่วนลดเงินสด 25 2,000,000 2,000,000 1     2,000,000  

ค่าส่วนกลาง 1 ปีแรก 6,006 50 3,603,600 1     3,603,600  
เครื่องปรับอากาศ         3,000,000  

รวม       10,117,150  
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•  ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอื่นๆ 
ประกอบไปด้วยค่าใช้จ่ายในเรื่องแม่บ้านเดือนละ 7,000 บาท 1 คนและพนักงานรักษา

ความปลอดภัยจ านวน 2 คน ตลอดระยะเวลาที่โครงการด าเนินงาน ค่าพนักงานขายและค่าตอบแทน 
ทางโครงการจะมีการจ่ายเงินค่า commission ให้พนักงานขาย 0.1% ของราคาห้องที่

ขายได้ และจะมีการจ่ายเมื่อทางโครงการได้รับเงินโอน 
ตารางที่ 7.5 ค่าใช้จ่ายในการจ้างพนักงาน 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

บาท/คน/เดือน รวม (หน่วย : บาท)
บาท) นักการตลาด 1 20,000 20,000 

พนักงานฝ่ายขาย 2 12,000 24,000 
พนักงานธุรการ 1 15,000 15,000 
แม่บ้าน 1 7,000 7,000 
พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 10,000 20,000 
รวม   1,865,000 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 

•  ภาษีธุรกิจเฉพาะและค่าธรรมเนียมการโอน 
ค่าภาษีธุรกิจเฉพาะจ านวน 3.3% ของราคาขายหรือราคาประเมินแล้วแต่จ านวนใดจะ

มากกว่า และอีก 2% เป็นค่าใช้จ่ายในการโอน ซึ่งมีการจ่ายคนละครึ่งกับลูกค้า 
 

7.2 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
ภาษีเงินได้นิติบุคคล 20% ของก าไรก่อนหักภาษีและมีภาษีหัก ณ ที่จ่าย 1% ของราคา

ซื้อขายที่ไม่ต่ ากว่าราคาประเมินซึ่งไม่นับเป็นค่าใช้จ่ายในการคิดภาษี และน ามาใช้หักในตอนจ่ายภาษี
เงินได้นิติบุคคลประจ าปี 
 

7.3 โครงสร้างต้นทุนทางการเงิน 

เงินทุนมีแหล่งที่มา 2 แหล่งคือ เงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ และเงินกู้ยืมจากสถาบัน
การเงิน โดยธนาคารจะพิจารณาวงเงินกู้ซึ่งให้ไม่เกินร้อยละ 80 ของมูลค่าการก่อสร้างอาคาร 
ประกอบกับเป็นผู้ประกอบการรายย่อยในอุตสาหกรรม จึงก าหนดสัดส่วนในการลงทุนไว้โดยจะใช้เงิน
ลงทุนจากส่วนของเจ้าของร้อยละ 45.05 และกู้ยืมจากสถาบันการเงินร้อยละ 54.95 
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ตารางที่ 7.6 โครงสร้างเงินลงทุน 
 

 
 
 

 

ที่มา : ผู้จัดท า 

• เงื่อนไขการกู้ยืมและช าระหนี้ธนาคาร 
o ได้รับเงินกู้ยืม 54.95% ของมูลค่าการก่อสร้างในแต่ละเดือน 

• เงื่อนไขการขาย 
o เงินจองและท าสัญญา 3% ของราคาท่ีซื้อ ช าระในวันจองซื้อ 
o เงินดาวน์ 10% ของราคาขาย (หลังหักส่วนลดการขาย, เงินจอง

และเงินท าสัญญา) 
o ส าหรับเงินดาวน์ ทางโครงการสามารถให้ผู้ซื้อผ่อนดาวน์ได้ 10 

เดือน 
o ยอดเงินส่วนที่เหลือ 87% จะช าระในวันโอนกรรมสิทธ์ 
o ค่าธรรมเนียมในการโอนกรรมสิทธิ์ 2% ผู้ซื้อและผู้ขายช าระฝ่าย

ละ 1% 
 

7.3.1 เงื่อนไขการกู้เงินจากสถาบันการเงิน 
จากการศึกษาข้อมูลของธนาคารแห่งประเทศไทย พบว่า อัตราดอกเบี้ยการขอสินเชื่อ

หรือ MLR เฉลี่ยของธนาคารพาณิชย์ทั่วประเทศนั้นอยู่ที่ 7.0691% แต่เนื่องจากทางโครงการเป็น
ลูกหนี้ชั้นดี ไม่เคยมีการผิดนัดช าระหนี้ จึงได้อัตราดอกเบี้ยที่ MLR-1% หรือเท่ากับ 6.0971% โดยมี
ระยะเวลาวงเงินทั้งหมด 30 เดือน 

ในส่วนของอัตราปลอดจ านองนั้นอยู่ที่ 80% และค่าธรรมเนียมที่ต้องจ่ายให้กับธนาคาร
อยู่ที่ 0.5% ของวงเงินหรือเท่ากับ 644,501 บาท นอกจากนี้ยังมีค่าจ านองหลักประกัน โดยจ่ายค่าจด
จ านองเป็นจ านวน 1% ของมูลค่าจ านองแต่ไม่เกิน 200,000 บาท 

ทางโครงการจะช าระคืนเงินต้นเมื่อมีการโอนกรรมสิทธิ์ โดยลูกค้าจะต้องโอนกรรมสิทธิ์
ไม่เกิน 3 เดือนนับจากวันที่ห้องชุดก่อสร้างเสร็จหรือผ่อนดาวน์เสร็จแล้วแต่อย่างใดอย่างหนึ่งจะถึง
ก่อน ซึ่งการกู้ยืมเงินนั้น จะกู้ยืมเฉพาะค่าก่อสร้างในสัดส่วนประมาณร้อยละ 70 ของต้นทุนค่า

แหล่งเงินทุน ร้อยละ จ านวน (บาท) 
ส่วนของเจ้าของ 45.05 105,697,382 
สถาบันการเงิน 54.95 128,900,240 
รวม 100 234,597,622 
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ก่อสร้างหรืออยู่ที่ประมาณ 128,900,240 บาท หรือคิดเป็นประมาณ 54.95% ของต้นทุนการพัฒนา
โครงการทั้งหมด 

7.3.2 แผนการเบิกจ่ายเงินกู้ 
เงินกู้ที่ได้รับอนุมัติจากสถาบันการเงินที่มีเงื่อนไขการกู้ เงินเฉพาะค่าก่อสร้างในสัดส่วน

ร้อยละ 70 ของค่าก่อสร้างแต่ละงวดงาน หรือคิดเป็นวงเงิน 128,900,240 บาท จึงได้มีการก าหนดให้
เบิกเงินกู้เป็นไปตามงวดงานก่อสร้างของโครงการ โดยมีการเบิกจ่ายเป็นรายเดือนดังนี้ 

 
ตารางที่ 7.7 แผนการเบิกเงินกู้ 

งวดที่ ค่างวดก่อสร้าง ค่าก่อสร้างต่องวด เบิกเงินกู้ 

1 5.23% 9,635,733 6,745,013.10 
2 5.23% 9,635,733 6,745,013.10 

3 6.41% 11,794,667 8,256,266.90 
4 5.23% 9,635,733 6,745,013.10 

5 7.55% 13,894,667 9,726,266.90 

6 4.69% 8,635,733 6,045,013.10 
7 7.55% 13,894,667 9,726,266.90 

8 4.69% 8,635,733 6,045,013.10 

9 2.86% 5,258,934 3,681,253.80 
10 4.69% 8,635,733 6,045,013.10 

11 4.69% 8,635,733 6,045,013.10 
12 7.55% 13,894,667 9,726,266.90 

13 4.69% 8,635,733 6,045,013.10 

14 7.55% 13,894,667 9,726,266.90 
15 4.69% 8,635,733 6,045,013.10 

16 7.55% 13,894,667 9,726,266.90 

17 5.50% 10,135,733 7,095,013.10 
18 3.67% 6,758,934 4,731,253.80 

รวม  184,143,200 128,900,240 

ที่มา : ผู้จัดท า 
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7.4 สมมติฐานด้านต้นทุนทางการเงินของโครงการ 
ในการหาต้นทุนทางการเงินนั้นจะใช้วิธีอัตราแลกต้นทุนเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก (Weighted 

Average Cost of Capital; WACC โดยมีสูตรในการหาดังนี้ 
      WACC = WdKd(1-T) + WeKe 

 
การหาต้นทุนทางการเงินในส่วนของเงินกู้ (Cost of debt; Kd) อ้างอิงจากอัตรา

ดอกเบี้ยเฉลี่ยจากธนาคารแห่งประเทศไทย คือ MLR-1 เนื่องจากบริษัทต้นสังกัดของโครงการมีฐานะ
เป็นลูกหนี้ชั้นดี ไม่เคยมีการผิดนัดช าระหนี้  ซึ่ง ณ ปัจจุบันอัตราดอกเบี้ย  MLR อยู่ที่ 7.0971% 
ดังนั้นต้นทุนทางการเงินในส่วนของเงินกู้จะอยู่ที่ประมาณ 6.0971%  

การหาต้นทุนทางการเงินในส่วนของผู้ถือหุ้น (Cost of equity; Ke) อ้างอิงจากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภทบ้านจัดสรร แล้วน ามาก าหนดอัตรา
ผลตอบแทนในส่วนของเจ้าของ (Cost of equity; Ke) ของโครงการ ดังนั้น อัตราผลตอบแทนทาง
การเงินในส่วนของเจ้าของเท่ากับ 15%  

อัตราภาษี (Tax rate) เนื่องจากบริษัทที่ท าการพัฒนานั้นจดทะเบียนในรูปของบริษัท
จ ากัดจึงต้องข าระภาษีในอัตรา 20% ของรายได้สุทธิหลังหักดอกเบี้ย (EBT) ดังนั้นในการหาอัตราส่วน
คิดลดจะใช้อัตราภาษีตามที่ระบุข้างต้น 

จาก WACC = WdKd(1-T) + WeKe 
โดยที่ Wd คือ สัดส่วนเงินกู้ยืม เท่ากับ 54.95% 

  We คือ สัดส่วนเงินทุนบริษัท เท่ากับ 45.05% 

  Kd คือ อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ยืม เท่ากับ 6.0971%  
Ke คือ อัตราผลตอบแทนที่บริษัทต้องการ เท่ากับ 15% ต่อปี 
T คือ อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล เท่ากับ 20% ต่อปี 

  ดังนั้น WACC = (54.95%)(6.0971%)(0.8) + (45.05%)(15%) 
    = 9.44% 
 
7.5 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ 

ผลจากการศึกษาตามสมมติฐานที่กล่าวมาข้างต้นนั้น พบว่าโครงการนี้ได้ให้ผลตอบแทน
จากการลงทุนดังนี้ 
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7.5.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) 
จากการค านวณ โครงการนี้ให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการเท่ากับ 24,935,447.39 

บาท ซึ่งมีค่ามากกว่าศูนย์ จึงแสดงให้เห็นว่าโครงการนี้สามารถให้กระแสเงินสดสุทธิที่มีค่าเป็นบวก 
เมื่อค านึงถึงมูลค่าของเงินตามเวลาและต้นทุนเงินที่ใช้ไป โดยการค านวณ ผู้จัดท าได้ใช้อัตราส่วนคิด
ลด (Discount rate) และต้นทุนเฉลี่ยของเงินทุน (WACC) ดังนั้น โครงการนี้จึงมีความน่าสนใจลงทุน 

7.5.2 อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal rate of Return : IRR) 
จากการค านวณอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนมีค่า 23% ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนเฉลี่ย

ของเงินทุน (WACC) ที่ 9.44% และอัตราผลตอบแทนที่นักลงทุนคาดหวัง 15% ดังนั้น โครงการนี้จึง
มีความเหมาะสมในการลงทุน 

7.5.3 งบก าไรขาดทุนของโครงการ 
ตารางที่ 7.8 งบก าไรขาดทุนของโครงการ 

งบก าไรขาดทุน  รวม % ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 

รายได้      
จ านวนหน่วยที่ขาย  161 หน่วย  97 หน่วย 64 หน่วย 

เงินจองและท าสัญญา  10,617,984 3% 5,680,017 4,937,967 
เงินดาวน์  35,393,280 10% 9,408,633 20,874,992 

เงินโอน  307,921,536 87% 0 313,031,191 

รวมรายได้  353,932,800 100% 15,088,650 338,844,150 
ต้นทุนโครงการ      

ค่าท่ีดิน  23,520,000 6.65% 23,520,000  

ค่าพัฒนาที่ดิน  16,355,546 4.62% 15,000,000  
ค่าก่อสร้างส านักงานขาย  1,500,000 0.42% 15,000,000  

ค่าก่อสร้างอาคาร  184,143,200 52.03% 91,021,600 93,121,600 

ค่าบริหารงานก่อสร้าง  3,886,080 1.1% 1,943,040 1,943,040 
ค่าเผื่อความไม่แน่นอน  5,192,796 1.47% 2,596,398 2,596,398 

รวมต้นทุน  234,597,622 66.28% 136,936,583.97 97,661,038 
ก าไรขั้นต้น  119,335,178 33.72% (121,847,934) 241,183,112 

ค่าพนักงาน  1,865,000 0.53% 965,000 900,000 

ค่าใช้จ่ายด้าน
การตลาด 

 10,117,150 2.86% 4,309,394 5,807,756 
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งบก าไรขาดทุน  รวม % ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 

ค่าคอมมิชชั่น 0.1% 355,650 0.1% 0 355,650 
ค่าภาษีธุรกิจเฉพาะ 3.3% 11,736,435 3.3% 0 11,736,435 

ค่าธรรมเนียมการโอน 1% 3,539,328 1% 0 3,539,328 

รวมค่าใช้จ่ายในการ
ขายและบริหาร 

 27,555,193 7.79% 5,274,394 22,280,799 

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

 91,779,985 25.93% (127,122,328.07) 218,902,312.52 

ค่าธรรมเนียมธนาคาร 0.5% 644,501 0.18% 644,501 0 

ค่าจ านองหลักประกัน 1% 200,000 0.06% 200,000 0 
ค่าดอกเบี้ยเงินกู้  6,260,489 1.77% 1,356,480.36 4,904,008.48 

ก าไรก่อนหักภาษี  84,674,995 23.92% (128,267,355) 218,902,312.50 
ลบขาดทุนปีแรก     84,674,995 

ค่าภาษีนิติบุคคล 20%    16,934,999 

ค่าภาษีหัก ณ ที่จ่าย 1%    3,539,328 
ภาษีนิติบุคคลสุทธิ     13,395,671 

ก าไรสุทธิ  67,739,996 19.14% (128,267,355) 196,007,351 

ที่มา : ผู้จัดท า 

ตารางที่ 7.9 อัตราผลตอบแทนของโครงการ 

ที่มา : ผู้จัดท า 

จากการวิเคราะห์ทางการเงินของโครงการคอนโดมิเนียม The SYN ท าให้ได้มูลค่า
ปัจจุบันของส่วนของเจ้าของเท่ากับ 24,935,447.39 บาท ซึ่งมีค่ามากกว่าศูนย์และอัตราผลตอบแทน
ภายในโครงการที่ 23% ซึ่งท าให้อัตราผลตอบแทนที่ได้มากกว่าอัตราผลตอบแทนที่นักลงทุนคาดหวัง 
ดังนั้นสรุปได้ว่า โครงการคอนโดมิเนียม The SYN เป็นโครงการที่น่าลงทุน 

 

 

อัตราผลตอบแทน Firm Equity 

NPV 59,512,978.22 24,935,447.39 
IRR 38% 23% 
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7.6 การวิเคราะห์สมมติภาพ (Scenario Analysis) 
การวิเคราะห์สมมติภาพ (Scenario Analysis) เป็นการวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจจะ

เกิดข้ึนเมื่อตัวแปรต่างๆ เกิดการเปลี่ยนแปลงขึ้นในเวลาเดียวกันซึ่งการวิเคราะห์ได้แบ่งออกเป็น 3 
กรณี คือ กรณีปกติ (Base case), กรณีแย่ที่สุด (Worst case), และกรณีท่ีดีที่สุด (Best case) ซึ่งใน
แต่ละกรณีผู้จัดท าได้ตั้งสมมติฐานดังนี้ 

7.6.1 กรณีปกติ (Base case) 
- ได้มีการก าหนดให้กรณีนี้มียอดขายตามสมมติฐานเดิม คือ เฉลี่ย 8 หน่วยต่อเดือน 
อัตราดอกเบี้ยที่ MLR-1% หรือเท่ากับ 6.0971% 

- ระยะเวลาการก่อสร้างอยู่ในเกณฑ์ปกติท่ี 18 เดือน 
- ราคาค่าก่อสร้างอยู่ในราคาปกติ 

7.6.2 กรณีแย่ที่สุด (Worst case) 
- ได้มีการก าหนดให้กรณีนี้มียอดขายตามสมมติฐานเดิม คือ เฉลี่ย 8 หน่วยต่อเดือน 
- อัตราดอกเบี้ยที่ MLR+1% หรือเท่ากับ 8.0971% 
- ระยะเวลาการก่อสร้างยาวนานกว่าปกตยิู่ที่ 24 เดือน 
- ราคาค่าก่อสร้างเพ่ิมข้ึน 10% 

7.6.3 กรณีดีที่สุด (Best case) 
- ได้มีการก าหนดให้กรณีนี้มีอัตราการขายได้ดีกว่าสมมติฐานเดิม คือ เฉลี่ย 12 
หน่วยต่อเดือน 
- อัตราดอกเบี้ยที่ MLR-1% หรือเท่ากับ 6.0971% 
- สามารถก่อสร้างเสร็จได้เร็วกว่ากว่าปกต ิโดยจะอยู่ที่ 16 เดือน 
- ราคาค่าก่อสร้างลดลง 10% 

ตารางที่ 7.10 การวิเคราะห์ Scenario Analysis 
Scenario Analysis Base case Best case Worst case 

หน่วยขายได้/เดือน 8 หน่วย 12 หน่วย 8 หน่วย 

อัตราดอกเบี้ย 6.0971%  6.0971% 8.0971% 
ระยะเวลาก่อสร้าง 18 เดือน 16 เดือน 24 เดือน 

ราคาค่าก่อสร้าง ปกติ -10% +10% 

NPV 24,935,447.39 32,651,033.62 12,627,224.96 
IRR 23% 28% 17% 

ก าไรสุทธิ 19.14% 23.70% 16.51% 
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จากการวิเคราะห์ Scenario Analysis ทั้ง 3 กรณี ผลตอบแทนของโครงการในกรณี
ผลตอบแทนของโครงการในกรณีปกติได้ค่า NPV เท่ากับ 24,935,447.39 และค่า IRR เท่ากับ 23% 
ในกรณีที่ดีที่สุดได้ค่า NPV เท่ากับ 32,651,033.62 และค่า IRR เท่ากับ 28% ซึ่งทั้งสองกรณีได้ค่า 
NPV เป็นบวกและค่า IRR มากกว่าต้นทุนเฉลี่ยของเงินทุน (WACC) และผลตอบแทนที่เจ้าของ
ต้องการมากพอสมควร ดังนั้น ถ้าสถานการณ์เป็นไปตามทั้งสองกรณีนี้ โครงการ The SYN จะเป็น
โครงการที่น่าลงทุน ในส่วนผลตอบแทนกรณีท่ีแย่ที่สุดได้ค่า NPV เท่ากับ 12,627,224.96 และค่า 
IRR เท่ากับ 17% ซึ่งค่า NPV ยังคงเป็นบวกและค่า IRR ยังมากกว่าต้นทุนเฉลี่ยของเงินทุน (WACC) 
และผลตอบแทนที่เจ้าของต้องการ ดังนั้น โครงการนี้ยังคงรับความเสี่ยงต่อเหตุการณ์ที่เกิดกรณีแย่
ที่สุดได้ 

 
7.7 การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity analysis) 

ผู้จัดท าได้แบ่งความเสี่ยงได้เป็น 2 กรณี ดังนี้ 

  ความเสี่ยงทางธุรกิจ (Business risk) 
เป็นความเสี่ยงที่เกิดข้ึน เนื่องจากการด าเนินงานธุรกิจนั้นโดยตรง เช่น ต้นทุนคงท่ีทาง

ธุรกิจปรับตัวสูงขึ้น เมื่อเทียบสัดส่วนในการด าเนินงาน หรือเมื่อยอดขายเปลี่ยนแปลงไปในสัดส่วนที่
ต่ าลง และรวมถึงความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจของประเทศ อัตราเงินเฟ้อ และความเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมผู้บริโภค 

 ความเสี่ยงทางด้านการเงิน (Financial risk) 
เป็นความเสี่ยงที่เกิดข้ึน เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างทางการเงินมีการเพ่ิม

สัดส่วนในหนี้สิน ถ้าธุรกิจจัดหาเงินทุนจากการกู้ยืมก็จะมีภาระท่ีต้องจ่ายดอกเบี้ย ซึ่งเป็นภาระผูกพัน
ทางการเงินคงท่ี โดยผู้ถือหุ้นจะต้องรับภาระความผันผวนของก าไรสุทธิ เมื่อก าไรจากการด าเนินงาน
เปลี่ยนแปลง 

ทั้งนี้มีวิธีการควบคุมความเสี่ยง ดังนี้ 
- การควบคุมต้นทุนในการด าเนินงาน Cost Control ให้เป็นไปตามเป้าหมาย 
- การควบคุมค่าใช้จ่ายในการก่อสร้าง Construction Cost Overrun ตามงบประมาณ 
- การด าเนินงานโครงการที่ล่าช้า Project Delay 
- การตั่งและปรับราคาขาย 
- ระยะเวลาการขาย 
- การโอนล่าช้า 
- เงื่อนไขการช าระเงินของลูกค้า 
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- เงื่อนไขการช าระเงินกู้ 
ในการวิเคราะห์โครงการและจัดท าประมาณการกระแสเงินสด รายละเอียดของต้นทุน

และรายรับที่เกิดข้ึนในอนาคตอยู่ภายใต้ข้อสมมติว่าค่าตัวแปรต่างๆ ที่ใช้ในการวิเคราะห์นั้นมีค่าคงที่
ตลอดอายุของโครงการ อาทิเช่น อัตราดอกเบี้ย ราคาต้นทุนก่อสร้าง เป็นต้น ซึ่งในทางปฏิบัติตัวแปร
เหล่านี้มีการเปลี่ยนแปลงได้และมีค่าไม่แน่นอน การวิเคราะห์ความไวทางการเงิน (Sensitivity 
Analysis) จึงเป็นเครื่องมือทางการเงินอย่างหนึ่งเพ่ือลดความเสี่ยงของผลกระทบจากการ
เปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอกต่างๆ การวิเคราะห์จะท าการทดสอบโดยเปลี่ยนแปลงตัวแปรที่
เกี่ยวข้องดังกล่าวทีละตัว และดูผลที่เกิดขึ้นต่อมูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ
เพ่ือประกอบการตัดสินใจลงทุน โดยสามารถสรุปได้ดังนี้ 

ตารางที่ 7.11 การวิเคราะห์ Sensitivity Analysis 

Sensitivity Analysis NPV IRR 
สถานการณ์ปกติ 24,935,447.39 23% 

ราคาขาย   
-10% 20,434,836.16 22% 

-20% 15,931,087.29 20% 

-30% 11,427,338.41 18% 
ต้นทุนค่าพัฒนาโครงการ   

+10% 20,299,880.46 17% 

+15% 17,879,303.88 16% 
+20% 15,664,313.68 14% 

อัตราดอกเบี้ย MLR   

+3% 24,171,532.97 22% 
+6% 23,404,480.86 22% 

+9% 22,637,428.75 21% 
ที่มา : ผู้จัดท า 

ผลจากการวิเคราะห์ Sensitivity Analysis พบว่าเมื่อเปลี่ยนตัวแปรในส่วนของราคา
ขายที่ลดลง 10%-30% นั้น ท าให้ NPV ของโครงการลดลงพอสมควร แต่ IRR ลดลงไม่มากนัก ดังนั้น 
ในอนาคตหากโครงการมีคู่แข่งมากจนจ าเป็นต้องมีการลดราคาขายเพ่ือความเป็นไปได้ในการแข่งขัน 
ทางโครงการสามารถลดราคาได้ถึง 30% 
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เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงตัวแปรในส่วนของต้นทุนการพัฒนาโครงการที่เพ่ิมขึ้น 10%-20% 
ท าให้ NPV และ IRR ของโครงการลดลงมาก ดังนั้น ในกรณีท่ีมีความเสี่ยงในเรื่องของต้นทุนที่เพ่ิมข้ึน
นั้น ทางโครงการสามารถรับความเสี่ยงในต้นทุนที่เพ่ิมข้ึนได้ 20% เนื่องจากถ้าต้นทุนเพ่ิมมากกว่า 
20% จะท าให้ IRR ต่ ากว่าที่โครงการยอมรับได้ ในส่วนของตัวแปรอัตราดอกเบี้ยกู้ยืมเงินนั้นไม่ได้
ส่งผลอะไรมากนักต่อโครงการ เนื่องจากโครงการไม่ได้มีการกู้ยืมในสัดส่วนที่มากนัก  
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม



 

 

1. อายุของท่าน 
 ต่ ากว่า 25 ปี 

 25 - 29 ปี 

 30 - 34 ปี 

 35 - 40 ปี 

 41 - 45 ปี 

 45 ปีขึ้นไป 

2. ท่านประกอบอาชีพใด  
 ข้าราชการ 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัทเอกชน 

 บุคลากรทางการสาธารณสุข 

 ประกอบธุรกิจส่วนตัว 

 ว่างงาน 

 อ่ืนๆ:  

3. รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน  
 ต่ ากว่า 15,000 บาทต่อเดือน 

 15,000 - 25,000 บาทต่อเดือน 

 25,001 - 35,000 บาทต่อเดือน 

 35,001 - 45,000 บาทต่อเดือน 

 45,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป 

4. ปัจจุบันท่านอาศัยอยู่กับใคร  
 คนเดียว 

 บิดา - มารดา 

 ญาติพ่ีน้อง 

 สามี/ภรรยา 

 เพ่ือน 

 อ่ืนๆ:  



 

 

5. ระดับราคาของคอนโดมิเนียมที่ท่านต้องการหรือสนใจซื้อ  
 ต่ ากว่า 1,000,000 บาท 

 1,000,000 - 2,000,000 บาท 

 2,000,001 - 3,000,000 บาท 

 3,000,001 - 4,000,000 บาท 

 4,000,001 - 5,000,000 บาท 

 5,000,000 บาทข้ึนไป 

6. ลักษณะของห้องที่ท่านต้องการหรือสนใจซื้อ  
 สตูดิโอ 

 1 ห้องนอน 

 2 ห้องนอน 

 มากกว่า 2 ห้องนอน 

7. ขนาดของห้องที่ท่านต้องการ (ตารางเมตร)  
 25 - 35 ตารางเมตร 

 36 - 45 ตารางเมตร 

 46 - 55 ตารางเมตร 

 56 - 65 ตารางเมตร 

 65 ตารางเมตรขึ้นไป 

8. เหตุใดท่านจึงมีความสนใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม  
 แยกครอบครัว 

 เป็นบ้านหลังที่ 2 

 ใกล้ที่ท างาน 

 ใกล้ตัวเมือง 

 เพ่ือการลงทุน 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกและผลการวิจัยทางการตลาด (SPSS)  

  



 

 

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-debt interview) 

ผู้จัดท าได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่างที่มีความต้องการซื้อคอนโดมิเนียม
มากกว่าการซื้อบ้านจัดสรรหรือทาวน์เฮาส์ โดยมีผลการสัมภาษณ์ดังนี้ 

1. บุคคล อายุ 25 ปี รายได้ประมาณ 45,000 บาทต่อเดือน ไม่มีภาระหนี้ มีอาชีพเป็นพยาบาล
วิชาชีพโรงพยาบาลกระบี่นครินทร์ ซึ่งอยู่ห่างจากโครงการ The SYN ประมาณ 2 กิโลเมตร 
โดยสาเหตุที่มีความต้องการซื้อคอนโดมิเนียมมากกว่าบ้านจัดสรรหรือทาวน์เฮาส์ เนื่องจาก
บ้านอยู่ต่างอ าเภอ และต้องมาท างานในตัวเมือง อีกท้ังยังเลิกงานไม่เป็นเวลาจึงอยากได้ที่อยู่
อาศัยในตัวเมืองและมีความใกล้ที่ท างาน ทั้งนี้อยากได้ห้องชุดมากกว่าเนื่องจาก ห้องชุดมี
ขนาดพอเหมาะกับการอยู่อาศัยคนเดียวและที่ส าคัญคือดูแลง่าย มีนิติบุคคลและพนักงาน
รักษาความปลอดภัย 24 ชั่วโมงซึ่งที่อยู่อาศัยแนวราบในจังหวัดกระบี่ไม่มีในจุดนี้ 

2. บุคคล อายุ 25 ปี อาชีพ แพทย์ประจ าโรงพยาบาลกระบี่ รายได้ประมาณ 70,000 บาทต่อ
เดือน ไม่มีภาระหนี้ ได้ให้สัมภาษณ์ว่า ตนเองนั้นมีความต้องการซื้อคอนโดมิเนียมมากกว่า
บ้านจัดสรรหรือทาวน์เฮาส์ เนื่องจากเป็นคนไม่มีเวลาในการดูแลบ้าน อีกทั้งครอบครัวตนเอง
นั้นมีบ้านพักอยู่แล้วที่ต่างอ าเภอ ตนเองต้องการที่พักอาศัยในตัวเมืองเพ่ือความสะดวกในการ
ท างานเท่านั้น ประกอบกับการอยู่อาศัยในตัวเมืองนั้นเป็นการอยู่อาศัยเพียงคนเดียว จึง
ต้องการที่พักอาศัยที่ให้ความสะดวกให้กับตนเองมากที่สุด เนื่องจากไม่ต้องดูแลมากนัก 

3. บุคคล อายุ 42 ปี อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว รายได้ประมาณ 150,000 บาทต่อเดือน มี
ความต้องการซื้อคอนโดมิเนียมในตัวเมืองกระบี่ เนื่องจากตนเองมีบ้านพักอาศัยอยู่แล้วในตัว
เมือง แต่ต้องการซื้อคอนโดมิเนียมเนื่องจากคอนโดมิเนียมนั้นมีราคาไม่สูงมากนัก ท าให้มี
ภาระผ่อนช าระไม่มาก อีกทั้งยังสามารถปล่อยเช่าให้ชาวต่างชาติได้ในราคาสูง จึงคิดว่า
คอนโดมิเนียมที่มีท าเลดีจะเป็นทางเลือกท่ีดีอีกทางเลือกหนึ่งให้กับตนเองในการเริ่มลงทุนใน
อสังหาริมทรัพย์ 

4. บุคคล อายุ 48 ปี อาชีพรับราชการครู มีรายได้ประมาณ 65,000 บาทต่อเดือน ไม่มีภาระหนี้ 
มีความต้องการซื้อคอนโดมิเนียมเนื่องจากมีบ้านพักอาศัยอยู่ในแล้วในอ าเภอใกล้เคียง แต่
อยากมีที่พักอาศัยอยู่ในตัวเมือง ซึ่งใกล้กับสถานที่ท างาน โดยจะใช้คอนโดมิเนียมเป็นที่พัก
อาศัยเป็นครั้งคราวและมีคอนโดมิเนียมไว้เพื่อให้หลานชายที่เรียนอยู่ที่โรงเรียนในตัวเมืองได้
ไว้พักอาศัยเมื่อยามมีกิจกรรมที่โรงเรียนแล้วต้องกลับบ้านดึก  

5. บุคคล อายุ 26 ปี อาชีพพนักงานธนาคาร รายได้ประมาณ 20,000 บาทต่อเดือน ไม่มีภาระ
หนี้ มีความต้องการซื้อคอนโดมิเนียมในตัวเมืองกระบี่ เนื่องจากสถานที่ท างานอยู่ในตัวเมือง 
บ้านพักอาศัยที่อยู่กับพ่อแม่นั้นอยู่ต่างอ าเภอ ซึ่งไกลจากตัวเมืองประมาณ 40 กิโลเมตร ต้อง



 

 

เดินทางไป-กลับด้วยรถตู้ทุกวัน ดังนั้น จึงต้องการที่พักอาศัยในราคาไม่เกินสองล้านบาท ซึ่ง
ทาวน์เฮาส์และบ้านเดี่ยวในตัวเมืองกระบี่นั้นราคาค่อนข้างสูง อีกทั้งตนเองนั้นพักอาศัยเพียง
คนเดียว จึงอยากได้ที่อยู่อาศัยขนาดเล็ก ดูแลง่าย ใกล้ตัวเมือง 

 

 

 

 



 

 

 

 

ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างรายได้กับเหตุผลในการเลือกซ้ือห้องชุด 
 

รายได้ แยกครอบครัว บ้านหลังที่ 2 ใกล้ที่ท างาน ใกล้ตัวเมือง การลงทุน อ่ืนๆ รวม 

ต่ ากว่า 15,000 0 0 1 0 0 0 3.8% 

15,000 - 25,000 1 3 3 1 2 1 42.30% 
25,001 - 35,000 0 2 0 2 0 0 15.40% 

35,001 - 45,000 ™  0 0 3 1 1 0 19.20% 

45,000 ขึน้ไป 0 1 2 2 0 0 19.20% 
รวม 3.80% 23.10% 34.60% 23.10% 11.50% 3.80% 100%  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างอายุกับเหตุผลในการเลือกซื้อห้องชุด 

อายุ แยกครอบครัว บ้านหลังที่ 2 ใกล้ที่ท างาน ใกล้ตัวเมือง การลงทุน อ่ืนๆ รวม 

22-25 ปี 0 0 1 0 0 1 7.70% 

26-29 ปี 1 4 4 4 1 0 53.80% 
30-34 ปี 0 0 1 1 1 0 11.50% 

35-40 ปี ™  0 0 1 1 1 0 11.50% 

45 ปีขึ้นไป 0 2 2 0 0 0 15.40%  
รวม 3.80% 23.10% 34.60% 23.10% 11.50% 3.80% 100% 

 

 

 

 



 

 

 

ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างอาชีพกับเหตุผลในการเลือกซ้ือห้องชุด 

อาชีพ แยก
ครอบครัว 

บ้านหลังที่ 2 ใกล้ที่ท างาน ใกล้ตัวเมือง การลงทุน อ่ืนๆ รวม 

ข้าราชการ 0 0 4 0 2 0 23.10% 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 0 0 0 2 0 0 7.70% 
พนักงานบริษัทเอกชน 0 3 3 1 1 1 34.60% 

บุคลากรสาธารณสุข ™  0 1 1 1 0 0 11.50% 

ธุรกิจส่วนตัว 1 1 0 1 0 0 11.50%  
ว่างงาน 0 1 0 0 0 0 3.80% 

อ่ืนๆ 0 0 1 1 0 0 7.70% 

รวม 3.80% 23.10% 34.60% 23.10% 11.50% 3.80% 100% 
 

 

 

 



 

 

ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างราคากับขนาดห้องชุด 

ราคา 25-35 ตร.ม. 36-45 ตร.ม. 46-55 ตร.ม. 56-65 ตร.ม. 65 ตร.ม.ขึ้นไป รวม 

ต่ ากว่า 1 ล้านบาท 1 1 2 0 0 15.40% 

1,000,000-2,000,000 2 7 3 0 1 50.00% 
2,000,001-3,000,000 0 1 4 0 0 19.20% 

3,000,001-4,000,000 0 1 0 1 0 7.70% 
4,000,001-5,000,000 0 0 2 0 0 7.70%  

รวม 11.50% 38.50% 42.30% 3.80% 3.80% 100% 

 

ตารางแสดงความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบห้องชุดกับราคา 

ราคา ต่ ากว่า 1 ล้านบาท 1,000,000-2,000,000 2,000,001-3,000,000 3,000,001-4,000,000 4,000,001-5,000,000 รวม 

1 ห้องนอน 2 8 1 2 0 50.00% 
2 ห้องนอน 1 4 4 0 2 42.30% 

มากกว่า 2 ห้องนอน 1 1 0 0 0 7.70% 

รวม 15.40% 50.00% 19.20% 7.70% 7.70% 100% 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

รายละเอียดการก่อสร้าง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ประมาณการต้นทุนค่าก่อสร้าง 

 

ประมาณรายจ่าค่าก่อสร้าง หน่วย ราคาต่อหน่วย รวม(บาท) 

1. ค่าท่ีดิน 784 ตารางวา 30,000             23,520,000  
2. ค่าพัฒนาโครงการ 

   ค่าปรับระดับและถมที่ดิน 5 เมตร ไร่ 2,000,000 4,000,000 

ค่าท าถนน ตารางเมตร 1,000 1,650,000 
ค่าท ารั้วโครงการ  เมตร 750 167,250 

ค่าสาธารณูปโภค LS 3,000,000 3,000,000 

ค่าท า Main Gate Entrance LS 1,000,000 1,000,000 
ค่าปรับภูมิทัศน์ ตารางเมตร 2,500 875,000 

ค่าจัดท ารายงาน EIA ฉบับ 1,000,000 1,000,000 
ค่าออกแบบ LS 5,192,796 4,663,296 

รวมค่าพัฒนาโครงการ 
  

16,355,546 

3. ค่าก่อสร้างอาคาร 
   ค่าก่อสร้างอาคาร ตารางเมตร 17,600 155,443,200 

ค่าตกแต่งภายใน LS 21,700,000 21,700,000 

ค่าลิฟท์ ตัว 1,500,000 3,000,000 
ค่าสระว่ายน้ าและฟิตเนส LS 4,000,000 4,000,000 

รวมค่าก่อสร้างอาคาร 
  

184,143,200 

4. ค่าก่อสร้างส านักงานขาย LS 1,500,000 1,500,000 
5. ค่าบริหารงานก่อสร้าง 

  
3,886,080 

6. ค่าเผื่อความไม่แน่นอน 
  

5,192,796 
รวมต้นทุนในการพัฒนาทั้งหมด 

  
234,597,622 



 

 

ประมาณรายจ่าค่าก่อสร้าง หน่วย ราคาต่อหน่วย รวม(บาท) 
7. ค่าท่ีดิน 784 ตารางวา 30,000             23,520,000  

8. ค่าพัฒนาโครงการ 
   ค่าปรับระดับและถมที่ดิน 5 เมตร ไร่ 2,000,000 4,000,000 

ค่าท าถนน ตารางเมตร 1,000 1,650,000 

ค่าท ารั้วโครงการ  เมตร 750 167,250 
ค่าสาธารณูปโภค LS 3,000,000 3,000,000 

ค่าท า Main Gate Entrance LS 1,000,000 1,000,000 

ค่าปรับภูมิทัศน์ ตารางเมตร 2,500 875,000 
ค่าจัดท ารายงาน EIA ฉบับ 1,000,000 1,000,000 

ค่าออกแบบ LS 5,192,796 4,663,296 

รวมค่าพัฒนาโครงการ 
  

16,355,546 
9. ค่าก่อสร้างอาคาร 

   ค่าก่อสร้างอาคาร ตารางเมตร 17,600 155,443,200 

ค่าตกแต่งภายใน LS 21,700,000 21,700,000 
ค่าลิฟท์ ตัว 1,500,000 3,000,000 

ค่าสระว่ายน้ าและฟิตเนส LS 4,000,000 4,000,000 
รวมค่าก่อสร้างอาคาร 

  
184,143,200 

10. ค่าก่อสร้างส านักงานขาย LS 1,500,000 1,500,000 

11. ค่าบริหารงานก่อสร้าง 
  

3,886,080 
12. ค่าเผื่อความไม่แน่นอน 

  
5,192,796 

รวมต้นทุนในการพัฒนาทั้งหมด 
  

234,597,622 



 

 

แผนงานการก่อสร้าง 

 

 

ชั้น 
พื้นที่ใช้
สอย 

ต้นทุนค่าก่อสร้าง 
2560 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ชั้น 1 1140.0 19,430,400.00  8,635,733.00  8,635,733.00  2,158,934.00                    

ชั้น 2 1140.0 19,430,400.00      8,635,733.00  8,635,733.00  2,158,934.00                

ชั้น 3 1140.0 19,430,400.00          8,635,733.00  8,635,733.00  2,158,934.00            

ชั้น 4 1140.0 19,430,400.00              8,635,733.00  8,635,733.00  2,158,934.00        

ชั้น 5 1140.0 19,430,400.00                    8,635,733.00  8,635,733.00  2,158,934.00  

ชั้น 6 1140.0 19,430,400.00                        8,635,733.00  

ชั้น 7 1140.0 19,430,400.00                          

ชั้น 8 1140.0  19,430,400.00                          

ค่าตกแต่งภายใน    21,700,000.00  
 

  
 

  3100000   3100000   3100000     3100000 

ค่าลิฟต์    3,000,000.00                          

สโมสร   4,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00                  

รวมค่าก่อสร้าง 184,143,200.00  9,635,733.00  9,635,733.00  11,794,667.00  9,635,733.00  13,894,667.00  8,635,733.00  13,894,667.00  8,635,733.00  5,258,934.00  8,635,733.00  8,635,733.00  13,894,667.00  

เบิกได้ 128,900,240.00  6,745,013.10  6,745,013.10  8,256,266.90  6,745,013.10  9,726,266.90  6,045,013.10  9,726,266.90  6,045,013.10  3,681,253.80  6,045,013.10  6,045,013.10  9,726,266.90  

ค่างวดก่อสร้าง 
 

5.23% 5.23% 6.41% 5.23% 7.55% 4.69% 7.55% 4.69% 2.86% 4.69% 4.69% 7.55% 



 

 

แผนงานการก่อสร้าง (ต่อ) 

 

ช้ัน 
พื้นที่ใช้
สอย 

ต้นทุนค่าก่อสร้าง 
2561 

13 14 15 16 17 18 
ช้ัน 1 1140.0 19,430,400.00  

   
      

ช้ัน 2 1140.0 19,430,400.00      
   

  
ช้ัน 3 1140.0 19,430,400.00          

  ช้ัน 4 1140.0 19,430,400.00              
ช้ัน 5 1140.0 19,430,400.00   8635733  2158934         
ช้ัน 6 1140.0 19,430,400.00    8635733 8635733  2158934     

ช้ัน 7 1140.0 19,430,400.00         8635733  8635733  2158934 
ช้ัน 8 1140.0  19,430,400.00     3100000    3100000    3100000 

ค่าตกแต่งภายใน    21,700,000.00  
 

  
 

  1500000  1500000 
ค่าลิฟต ์    3,000,000.00              

สโมสร   4,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00  1,000,000.00      

รวมค่าก่อสร้าง 184,143,200.00  8,635,733.00  13,894,667.00  8,635,733.00  13,894,667.00  10,135,733.00  6,758,934.00  

เบิกได ้ 128,900,240.00  6,045,013.10  9,726,266.90  6,045,013.10  9,726,266.90  7,095,013.10  4,731,253.80  

ค่างวดก่อสร้าง 
 

4.69% 7.55% 4.69% 7.55% 5.50% 3.67% 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 

รายละเอียดค่าใช้จ่ายทางการตลาด 



 

 

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

ออกบูท 45,500 45,500

ค่าจัดท าเว็บไซต์ 50,000

ค่าโฆษณาทางคล่ืนวิทยุ 93.5 4,000 4,000 4,000

ค่าโฆษณาทางคล่ืนวิทยุ 100.5 4,000 4,000 4,000

ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000

ใบปลิว 2,125 2,125

แผ่นพบั 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500

ป้ายบอกทาง 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000

SMS และ E-mail 300 300 300 300 300 300

จดหมายเชิญ 2,500

งานเปิดตัวโครงการ 300,000

ส่วนลดเงินสด 1,000,000 500,000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000

ค่าส่วนกลาง 1 ปีแรก 1714018.21 182236.18 1707345.62

เคร่ืองปรับอากาศ 149,068.32     167,701.86     167,701.86     149,068.32     167,701.86    167,701.86    149,068.32    167,701.86     167,701.86    149,068.32     167,701.86     167,701.86     149,068.32     167,701.86          167,701.86      149,068.32          167,701.86    260,869.57    

รวม 1,415,925 723,425 175,500 167,500 217,800 366,868 380,202 220,202 201,568 220,202 220,202 201,568 220,202 220,202 151,568 170,202 170,202 151,568 170,502 170,502 1,863,087 349,938 1,968,215

แผนการตลาด



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก จ 

รายละเอียดการวิเคราะห์ทางการเงิน 



 

 

เร่ิมเปดิขาย เร่ิมกอ่สร้าง

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

หน่วยขาย

1 หอ้งนอน 105 6 5 5 5 5 6 6 6 6 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

2 หอ้งนอน 56 3 3 3 3 3 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

รวมขาย 161 หน่วย 9 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8

เงินสดรับ -

จอง+ท าสัญญา 10,617,984           529,740        488,880          501,975             515,070           528,165           524,520           537,210           481,671           494,928           531,990           545,868           559,746        566,042        587,502        502,299        517,527        533,376        549,225        551,092        571,158        

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 1 3,539,328            176,580          162,960             167,325           171,690           176,055           174,840           179,070           160,557           164,976           177,330           181,956        186,582        188,681        195,834        167,433        172,509        177,792        183,075        183,697        190,386           

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 2 3,539,328            176,580             162,960           167,325           171,690           176,055           174,840           179,070           160,557           164,976           177,330        181,956        186,582        188,681        195,834        167,433        172,509        177,792        183,075        183,697           190,386        

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 3 3,539,328            176,580           162,960           167,325           171,690           176,055           174,840           179,070           160,557           164,976        177,330        181,956        186,582        188,681        195,834        167,433        172,509        177,792        183,075           183,697        190,386          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 4 3,348,942            176,580           162,960           167,325           171,690           176,055           174,840           179,070           160,557        164,976        177,330        181,956        186,582        188,681        195,834        167,433        172,509        177,792           183,075        183,697          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 5 3,165,245            176,580           162,960           167,325           171,690           176,055           174,840           179,070        160,557        164,976        177,330        181,956        186,582        188,681        195,834        167,433        172,509           177,792        183,075          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 6 2,982,170            176,580           162,960           167,325           171,690           176,055           174,840        179,070        160,557        164,976        177,330        181,956        186,582        188,681        195,834        167,433           172,509        177,792          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 7 2,804,378            176,580           162,960           167,325           171,690           176,055        174,840        179,070        160,557        164,976        177,330        181,956        186,582        188,681        195,834           167,433        172,509          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 8 2,631,869            176,580           162,960           167,325           171,690        176,055        174,840        179,070        160,557        164,976        177,330        181,956        186,582        188,681           195,834        167,433          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 9 2,464,436            176,580           162,960           167,325        171,690        176,055        174,840        179,070        160,557        164,976        177,330        181,956        186,582           188,681        195,834          

ผ่อนดาวน์งวดท่ี 10 2,268,602            176,580           162,960        167,325        171,690        176,055        174,840        179,070        160,557        164,976        177,330        181,956           186,582        188,681          

เงินโอน 313,031,191         148,890,321     15,830,172   148,310,698    

เงินสดรับ 353,932,800         

รวม 529,740        665,460          841,515             1,021,935        1,206,720        1,379,130        1,566,660        1,690,191        1,864,005        2,066,043        2,257,251        2,276,505     2,306,423     2,349,239     2,288,180     2,294,786      2,308,304     2,322,875     2,347,259     2,386,047     150,718,266     17,476,161   149,770,105    

แผนการขาย 



 

 

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

ออกบูท 45,500 45,500

ค่าจัดท าเว็บไซต์ 50,000

ค่าโฆษณาทางคล่ืนวิทยุ 93.5 4,000 4,000 4,000

ค่าโฆษณาทางคล่ืนวิทยุ 100.5 4,000 4,000 4,000

ป้ายโฆษณากลางแจ้ง 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000

ใบปลิว 2,125 2,125

แผ่นพบั 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500

ป้ายบอกทาง 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000

SMS และ E-mail 300 300 300 300 300 300

จดหมายเชิญ 2,500

งานเปิดตัวโครงการ 300,000

ส่วนลดเงินสด 1,000,000 500,000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000

ค่าส่วนกลาง 1 ปีแรก 1714018.21 182236.18 1707345.62

เคร่ืองปรับอากาศ 149,068.32     167,701.86     167,701.86     149,068.32     167,701.86    167,701.86    149,068.32    167,701.86     167,701.86    149,068.32     167,701.86     167,701.86     149,068.32     167,701.86          167,701.86      149,068.32          167,701.86    260,869.57    

รวม 1,415,925 723,425 175,500 167,500 217,800 366,868 380,202 220,202 201,568 220,202 220,202 201,568 220,202 220,202 151,568 170,202 170,202 151,568 170,502 170,502 1,863,087 349,938 1,968,215

การด าเนินงานตามแผนการตลาด



 

 

อตัราดอกเบีย้เงินกู้ 1-0.2 WdKd(1-0.2) 2.68% WACC 9.44%

สัดส่วนในการกู้ 54.95% We 45.05% ราคาค่ากอ่สร้าง ปกติ

อตัราปลอดจ านอง 80% Ke 15% absobtion rate ปกติ
MLR 6.0971% ระยะเวลากอ่สร้าง 18 เดือน

NPV 24,935,447.39

IRR 23%

Project

รายการ รวม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
งบกระแสเงินสด เร่ิมขาย เร่ิมกอ่สร้าง

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน

จ านวนหน่วยขาย 161 9 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
เงินจองและท าสัญญา 10,617,984 529,740          488,880        501,975            515,070            528,165            524,520          537,210          481,671          494,928          531,990          545,868          
เงินดาวน์ 20 งวด 30,283,625 176,580        339,540            506,865            678,555            854,610          1,029,450       1,208,520       1,369,077       1,534,053       1,711,383       
เงินโอน 313,031,191
รวมกระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน 353,932,800 529,740          665,460        841,515            1,021,935          1,206,720          1,379,130       1,566,660       1,690,191       1,864,005       2,066,043       2,257,251       
กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินงาน

ต้นทุนโครงการ

ค่าท่ีดิน 23,520,000          23,520,000      

ค่าพัฒนาท่ีดิน 16,355,546          9,663,296        3,167,250        3,525,000     

ค่ากอ่สร้างส านักงานขาย 1,500,000           750,000          750,000          

ค่ากอ่สร้าง 184,143,200        9,635,733          9,635,733          11,794,667        9,635,733       13,894,667      8,635,733       13,894,667      8,635,733       5,258,934       

ค่าบริหารงานกอ่สร้าง 3,886,080           215,893            215,893            215,893            215,893          215,893          215,893          215,893          215,893          215,893          

ค่าเผ่ือความไม่แน่นอน 5,192,796           288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67     288,488.67      288,488.67     288,488.67      288,488.67     288,488.67     

รวมต้นทุน 234,597,622        33,933,296.00  3,917,250        3,525,000     10,140,115        10,140,115        12,299,049        10,140,115     14,399,049      9,140,115       14,399,049      9,140,115       5,763,316       

การวิเคราะห์ทางการเงินกรณี Base case 

  



 

 

รายการ รวม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
งบกระแสเงินสด เร่ิมขาย เร่ิมกอ่สร้าง

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน

จ านวนหน่วยขาย 161 9 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
เงินจองและท าสัญญา 10,617,984 529,740          488,880        501,975            515,070            528,165            524,520        537,210          481,671          494,928          531,990        545,868        
เงินดาวน์ 20 งวด 30,283,625 176,580        339,540            506,865            678,555            854,610        1,029,450       1,208,520       1,369,077       1,534,053      1,711,383      
เงินโอน 313,031,191
รวมกระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน 353,932,800 529,740          665,460        841,515            1,021,935          1,206,720          1,379,130      1,566,660       1,690,191       1,864,005       2,066,043      2,257,251      
กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินงาน

ต้นทุนโครงการ

ค่าท่ีดิน 23,520,000          23,520,000      

ค่าพัฒนาท่ีดิน 16,355,546          9,663,296        3,167,250        3,525,000     

ค่ากอ่สร้างส านักงานขาย 1,500,000           750,000          750,000          

ค่ากอ่สร้าง 184,143,200        9,635,733          9,635,733          11,794,667        9,635,733      13,894,667      8,635,733       13,894,667      8,635,733      5,258,934      

ค่าบริหารงานกอ่สร้าง 3,886,080           215,893            215,893            215,893            215,893        215,893          215,893          215,893          215,893        215,893        

ค่าเผ่ือความไม่แน่นอน 5,192,796           288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67    288,488.67      288,488.67     288,488.67      288,488.67    288,488.67    

รวมต้นทุน 234,597,622        33,933,296.00  3,917,250        3,525,000     10,140,115        10,140,115        12,299,049        10,140,115    14,399,049      9,140,115       14,399,049      9,140,115      5,763,316      

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
เร่ิมโอน

8 8 8 8 8 8 8 8 8
559,746          566,042             587,502             502,299             517,527             533,376             549,225             551,092             571,158             

1,716,759       1,740,381          1,761,737          1,785,881          1,777,259          1,774,928          1,773,650          1,796,168          1,814,889          1,827,945          1,645,989          1,459,407          
148,890,321       15,830,172        148,310,698       

2,276,505       2,306,423          2,349,239          2,288,180          2,294,786          2,308,304          2,322,875          2,347,259          2,386,047          150,718,266       17,476,161        149,770,105       

8,635,733       8,635,733          13,894,667        8,635,733          13,894,667        8,635,733          13,894,667        10,135,733        6,758,934          

215,893          215,893             215,893             215,893             215,893             215,893             215,893             215,893             215,893             

288,488.67     288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67        288,488.67        

9,140,115       9,140,115          14,399,049        9,140,115          14,399,049        9,140,115          14,399,049        10,640,115        7,263,316          

  

การวิเคราะห์ทางการเงินกรณี Base case 



 

 

ค่าใชจ้่ายในการขายและบริหาร

ค่าพนักงาน 1,865,000           59,000            66,000            66,000          86,000              86,000              86,000              86,000           86,000            86,000           86,000            86,000           86,000           

ค่าใชจ้่ายทางการตลาด 3% 10,117,150 1,415,925        723,425        175,500            167,500            217,800            366,868          380,202          220,202          201,568          220,202          220,202          

ค่าคอมมิชชัน่ 0.1% 355,650              

ภาษธุีรกจิเฉพาะ 3.30% 11,736,435          

ค่าธรรมเนียมการโอน 1% 3,556,496           

รวมค่าใชจ้่ายในการขายและบริหาร 27,630,731          59,000            1,481,925        789,425        261,500            253,500            303,800            452,868          466,202          306,202          287,568          306,202          306,202          

กระแสเงินสดจากการด าเนินงานสุทธิ 93,421,206.21     33,992,296.00-  4,869,435.00-    3,648,965.00- 9,560,100.00-      9,371,680.00-      11,396,129.00-    9,213,853.32-   13,298,590.86- 7,756,125.86-   12,822,612.32- 7,380,273.86-   3,812,266.86-   

กระแสเงินสดจากการลงทนุ

กระแสเงินสดรับจากการลงทนุ

เงินลงทนุ 73,356,915          33,933,296.00  3,387,510.00    2,859,540.00 2,815,086.90      2,626,666.90      3,139,862.10      2,468,840.22   3,572,323.96   1,711,112.76   3,096,345.42   1,335,260.76   131,013.06     

คืนเงินลงทนุ 73,356,915          

กระแสเงินสดรับจากการลงทนุสุทธิ 33,933,296.00  3,387,510.00    2,859,540.00 2,815,086.90      2,626,666.90      3,139,862.10      2,468,840.22   3,572,323.96   1,711,112.76   3,096,345.42   1,335,260.76   131,013.06     

รายการ รวม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
งบกระแสเงินสด เร่ิมขาย เร่ิมกอ่สร้าง
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ค่าใชจ้่ายในการขายและบริหาร

ค่าพนักงาน

ค่าใชจ้่ายทางการตลาด 3%

ค่าคอมมิชชัน่ 0.1%

ภาษธุีรกจิเฉพาะ 3.30%

ค่าธรรมเนียมการโอน 1%

รวมค่าใชจ้่ายในการขายและบริหาร

กระแสเงินสดจากการด าเนินงานสุทธิ

กระแสเงินสดจากการลงทนุ

กระแสเงินสดรับจากการลงทนุ

เงินลงทนุ

คืนเงินลงทนุ

กระแสเงินสดรับจากการลงทนุสุทธิ

รายการ รวม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
งบกระแสเงินสด เร่ิมขาย เร่ิมกอ่สร้าง

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
เร่ิมโอน

86,000           86,000              86,000              86,000              86,000              86,000              86,000              86,000              86,000              42,000              42,000              42,000              

201,568          220,202             220,202             151,568             170,202             170,202             151,568             170,502             170,502             1,863,087          349,938             1,968,215          

168,345             17,899              167,690             

5,555,378          590,653             5,533,751          

1,683,448          178,986             1,676,894          

287,568          306,202             306,202             237,568             256,202             256,202             237,568             256,502             256,502             9,312,257          1,179,476          9,388,550          

5,434,419.32-   7,139,893.46-      12,356,012.06-    7,089,503.52-      12,360,465.06-    7,088,013.06-      12,313,742.52-    8,549,357.46-      5,133,770.86-      141,406,008.98  16,296,684.98    140,381,554.88  

610,593.78-     1,094,880.36      2,629,745.16      1,044,490.42      2,634,198.16      1,042,999.96      2,587,475.62      1,454,344.36      402,517.06        

73,356,915-        

610,593.78-     1,094,880.36      2,629,745.16      1,044,490.42      2,634,198.16      1,042,999.96      2,587,475.62      1,454,344.36      402,517.06        
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กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

เงินกูธ้นาคาร-ค่ากอ่สร้าง 128,900,240        6,745,013.10      6,745,013.10      8,256,266.90      6,745,013.10   9,726,266.90   6,045,013.10   9,726,266.90   6,045,013.10   3,681,253.80   

เงินกูส้ะสม 6,745,013.10      13,490,026.20    21,746,293.10    28,491,306.20 38,217,573.10 44,262,586.20 53,988,853.10 60,033,866.20 63,715,120.00 

คืนเงินกู้ 128,900,240        -                   -                   -                   -                -                 -                -                 -                -                

รวมกระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน 6,745,013.10      6,745,013.10      8,256,266.90      6,745,013.10   9,726,266.90   6,045,013.10   9,726,266.90   6,045,013.10   3,681,253.80   

กระแสเงินสดจ่ายจากการจัดหาเงิน

ค่าธรรมเนียมธนาคาร 0.50% 644,501              644,501            

ค่าจ านองหลักประกนั 1% 200,000              200,000            

รวมกระแสเงินสดจ่ายจากการจัดหาเงิน 844,501              

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินสุทธิ 128,055,739        5,900,512          6,745,013          8,256,267          6,745,013       9,726,267       6,045,013       9,726,267       6,045,013       3,681,254       

กระแสเงินสดกอ่นการช าระดอกเบี้ย 221,476,945        59,000-            1,481,925-        789,425-        844,501-            -                   -                   -                -                 -                -                 -                -                

ค่าดอกเบี้ยเงินกู้ 6.0971% 6,260,489           34,270.85          68,541.70          110,491.10     144,761.95      194,180.30     224,894.51      274,312.86     305,027.07     

กระแสเงินสดสุทธิ 215,216,456        59,000-            1,481,925-        789,425-        844,501-            34,271-              68,542-              110,491-          144,762-          194,180-          224,895-          274,313-          305,027-          

รายการ รวม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
งบกระแสเงินสด เร่ิมขาย เร่ิมกอ่สร้าง
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รายการ รวม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
งบกระแสเงินสด เร่ิมขาย เร่ิมกอ่สร้าง

13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
เร่ิมโอน

6,045,013.10   6,045,013.10      9,726,266.90      6,045,013.10      9,726,266.90      6,045,013.10      9,726,266.90      7,095,013.10      4,731,253.80      -                   

69,760,133.10 75,805,146.20    85,531,413.10    91,576,426.20    101,302,693.10  107,347,706.20  117,073,973.10  124,168,986.20  128,900,240.00  -                   

-                -                   -                   -                   -                   -                   -                   -                   -                   128,900,240.00-  

6,045,013.10   6,045,013.10      9,726,266.90      6,045,013.10      9,726,266.90      6,045,013.10      9,726,266.90      7,095,013.10      4,731,253.80      128,900,240.00-  

6,045,013       6,045,013          9,726,267          6,045,013          9,726,267          6,045,013          9,726,267          7,095,013          4,731,254          

-                -                   -                   -                   -                   -                   -                   -                   -                   141,406,009       16,296,685        67,024,639        

323,731.22     354,445.42        385,159.63        434,577.98        465,292.19        514,710.54        545,424.75        594,843.10        630,892.27        654,931.38        -                   -                   

323,731-          354,445-             385,160-             434,578-             465,292-             514,711-             545,425-             594,843-             630,892-             140,751,078       16,296,685        67,024,639        

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน

กระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

เงินกูธ้นาคาร-ค่ากอ่สร้าง

เงินกูส้ะสม

คืนเงินกู้

รวมกระแสเงินสดรับจากการจัดหาเงิน

กระแสเงินสดจ่ายจากการจัดหาเงิน

ค่าธรรมเนียมธนาคาร

ค่าจ านองหลักประกนั

รวมกระแสเงินสดจ่ายจากการจัดหาเงิน

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินสุทธิ

กระแสเงินสดกอ่นการช าระดอกเบี้ย

ค่าดอกเบี้ยเงินกู้

กระแสเงินสดสุทธิ
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ประวัติผู้เขียน 

 

ชื่อ     นางสาวณัฐกฤตา  ไพศาลสถาน 

วันเกิด    29  สิงหาคม พ.ศ.2533 

วุฒิการศึกษา   บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 

 

 

 

 

 


