
 
 

การศึกษาความเป็นไปได้โครงการ Urban Entertainment Center 
Complex (UEC) ในเขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

 
โดย 

 
นายเบญจพล แพทยานนัท์ 

 

 

 

 

 
การค้นคว้าอิสระน้ีเป็นสว่นหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต (ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์) 
คณะพาณชิยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์

ปีการศึกษา 2558 
ลิขสิทธ์ิของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 



การศึกษาความเป็นไปได้โครงการ Urban Entertainment Center 
Complex (UEC) ในเขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร 

 
 

โดย 
 

นายเบญจพล แพทยานนัท์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
การค้นคว้าอิสระน้ีเป็นสว่นหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต (ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์) 
คณะพาณชิยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์

ปีการศึกษา 2558 
ลิขสิทธ์ิของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 



 

THE FEASIBILITY STUDY OF URBAN ENTERTAINMENT CENTER 
COMPLEX IN BANG KHUN THIAN DISTRICT, BANGKOK 

 
 

BY 
 

MR. BENJAPHOL PHAETTHAYANAN 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

AN INDEPENDENT STUDY SUBMITTED IN PARTIAL FULFILLMENT OF THE 
REQUIREMENTS FOR THE DEGREE OF  

MASTER OF SCIENCE (REAL ESTATE BUSINESS) 
FACULTY OF COMMERCE AND ACCOUNTANCY 

THAMMASAT UNIVERSITY 
ACADEMIC YEAR 2015 

COPYRIGHT OF THAMMASAT UNIVERSITY





(1) 
 

หัวข้อการค้นคว้าอิสระ การศึกษาความเป็นไปได้โครงการ Urban 
Entertainment Center Complex (UEC)  
ในเขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร 

ช่ือผู้เขียน  นายเบญจพล แพทยานันท ์
ช่ือปริญญา  วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต (ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์) 
สาขาวิชา/คณะ/มหาวิทยาลัย  คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี  

 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์
อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ  รองศาสตราจารย์สุพจน์ ชววิวรรธน์ 
ปีการศึกษา  2558 

 
บทสรุปผู้บรหิาร 

 
โครงการเอ็นเตอร์เทนเมนท์ คอมเพล็กซ ์ต้ังอยู่บริเวณถนนพระราม 2 กม.4.9  อยู่ 

บริเวณท่ีมีความเจริญมากที่สดุของช่วงถนนพระราม2 โครงการมีพ้ืนที่ 4-1-23 ตารางวา  หรือ พ้ืนที่ 
6,892 ตารางเมตร ซึ่งต้ังอยู่ใจกลางแหล่งชุมชน  

ในด้านการตลาด ทางโครงการได้จับกลุ่มลกูค้าครอบครัว และเจ้าของธุรกิจรุ่นใหม ่ม ี
จุดขายอยู่ตรงด้านทําเลท่ีสะดวก การออกแบบเน้นบรรยากาศในการพักผ่อน และมีดนตรีแนวแจส๊ 
คลาสสิคสอดคล้องกับวิถีชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งยังไม่มคีู่แข่งขันในย่านน้ี  

ในด้านการเงิน โครงการน้ีมีมลูค่าที่ 60,132,698 บาท หลงัจากการศึกษาความเป็นไป 
ได้ทางด้านการเงินแล้ว  

ด้วยวิธี FCFF พบว่า NPV อยู่ที่  45,107,474 บาท  มีอัตราผลตอบแทน (Internal  
Rate of Return) อยู่ที่ 27.74%  และระยะเวลาคืนทุนที่ 3 ปี 10 เดือน 

ด้วยวิธี FCFE พบว่า NPV อยู่ที่  50,564,819 บาท  มีอัตราผลตอบแทน (Internal  
Rate of Return) อยู่ที่ 34.92%  และระยะเวลาคืนทุนที่ 4 ปี  

โดยสรุปแล้ว โครงการเอ็นเตอร์เทนเมนท์ คอมเพล็กซ์ ในย่านพระราม 2 มีความ 
เป็นไปได้อย่างมากที่จะพัฒนาขึ้นมาได้ 
 
คําสําคญั: เอ็นเตอร์เทนเมนท์ คอมเพล็กซ,์ พระราม 2, UEC 
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EXECUTIVE SUMMARY 

 
The Entertainment Complex Project is located on a 4-1-23-rai or  

6,892-square meter land on Rama II Road at 4.9th kilometer, one of the most 
civilized and lively area on the road. Its location is right at the heart of the 
community. 

The Entertainment Complex Project is located on a 4-1-23-rai or  
6,892-square meter land on Rama II Road at 4.9th kilometer, one of the most 
civilized and lively area on the road. Its location is right at the heart of the 
community. 

With the strengths being its accessibility, relaxing leisure-oriented  
design, and the offer of Jazz music, which perfectly fits into the target group's 
lifestyle, the Project aims to capture the target group of family and business owner 
with modern way of life and will be operating without competitors in this bright blue 
ocean. 

In terms of financial, the Project is worth 60,132,698 baht with further    
details as follows: 

With FCFF approach, the NPV is 45,107,474 baht with the Internal Rate  
of Return at 27.74 percent and the payback period of 3 years and 10 months. 
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With FCFE approach, the NPV is 50,564,819 baht with the Internal Rate of 
Return at 34.92 percent and the payback period of 4 years.     

Conclusively, the Entertainment Complex Project in the Rama II area is 
highly feasible for development. 
 
Keywords: Urban Entertainment Center , Rama 2, Bang Khun Thain  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดทําการศึกษาอิสระเร่ือง การศึกษาความเป็นไปได้โครงการ Urban 
Entertainment Center Complex (UEC) ในเขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร เป็นผลจากการที่
ได้รับการศึกษาวิชาความรู้ทางด้านอสังหาริมทรัพย์และวิชาที่เก่ียวเนื่องที่ได้เรียนมาตลอดระยะเวลา 
2 ปี ในมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์   ผู้จัดทาํขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์สุพจน์ ชววิวรรธน์
กรรมการและอาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ ซึ่งเป็นผู้ที่คอยช้ีแนะแนวทางในการจัดทํา  การ
ปรับปรุงแก้ไขและให้คําปรึกษา รวมถึงให้ความรูแ้ละประสบการณ์ในมมุมองของอาจารย์ที่เป็น
ประโยชน์ในการศึกษาคร้ังนี้จนสําเร็จและลุล่วงเป็นไปได้ด้วยดี  

นอกจากน้ีแล้ว ทางผู้จัดทําขอขอบพระคุณ ท่านอาจารย์ ดร.สุทธิกร กิ่งแก้ว  ประธาน
กรรมการสอบการค้นคว้าอิสระ ที่ได้ให้ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะ รวมท้ังคําแนะนําที่เป็นประโยชน์ 
ที่ช่วยให้การจัดทํา การศึกษาน้ี เรียบร้อยสมบูรณ์และครบถ้วน 

ขอขอบคุณเพ่ือนๆ นักศึกษารุ่นที่ 14  สาขาวิชาบริหารธุรกิจอสังหาริมทรัพย์  คณะ
พาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทีไ่ด้คอยช่วยเหลือ และให้คําแนะนํา รวมถึง
การสนับสนุนในด้านต่างๆ ที่ผู้จัดทําไม่มีความถนัด  หากการศึกษาอิสระช้ินน้ีมีความผิดพลาดประการ
ใด ทางผู้จัดทํา ขออภัยมา ณ ที่น้ี 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
นโยบายการลงทุนด้านรถไฟฟ้าของภาครัฐ เป็นตัวช่วยการผลักดันทางด้านเศรษฐกิจ

และสังคม และมีส่วนทําให้เกิดการขยายตัวของเมืองไปตามแนวรถไฟฟ้า ทําให้ราคาท่ีดินที่อยู่ในแนว
รัศมีเส้นทางเดินรถไฟฟ้า มีราคาสูงข้ึน จากข้อกําหนดเรื่องสิทธิพิเศษที่จะได้รับการใช้ประโยชน์จาก
ที่ดินเพ่ิมในระยะที่ไม่เกิน 500 เมตร จากรัศมีชานชาลาและจากการเปลี่ยนแปลงด้านสาธารณูปโภค
พ้ืนฐาน ทําใหวิ้ถีชีวิตของคนเมืองเปลี่ยนไป มีความสะดวกสบายมากข้ึน สามารถกําหนดเวลาในการ
เดินทางได้แม่นยํามากขึ้น จึงเกิดความต้องการที่พักอาศัยแนวรถไฟฟ้าสําหรับมนุษย์เงินเดือน ที่ต้อง
เร่งรีบ และมีขอ้จํากัดเรื่องเวลา 

จากการลงทุนของบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ ที่ต้องการตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มลูกค้า จึงต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบจากเดิมไป จากที่เคยพัฒนาในแนวราบ เปลี่ยนเป็นการ
พัฒนาในแนวสูงเพราะเมื่อที่ดินมีราคาแพงขึ้น จึงต้องใช้สิทธิประโยชน์จากข้อกําหนดทางกฎหมาย
เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุด จึงหนีไม่พ้นที่จะต้องสร้าง อาคารชุดพักอาศัย จากเดิมที่มีการพัฒนา
โครงการแนวราบในเขตชุมชนเมือง ทาํให้บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ต้องมองหาที่ดินเพ่ือนํามา
จัดสรรโครงการแนวราบเพ่ือตอบสนองลูกค้าอีกกลุ่ม ที่เป็นครอบครัวขยาย และยังมคีวามต้องการท่ี
อยู่อาศัยแนวราบ ทําให้ต้องมีการกระจายตัวการพัฒนาโครงการแนวราบออกไปตามแนวชานเมือง 
 
1.1 ที่มาของแนวความคิด 

 

ย่านพระรามสองเป็นย่านชานเมืองที่มีการเติบโตของที่อยู่อาศัยแนวราบสูงที่สุดต่อเน่ือง
ต้ังแต่ช่วงปี พ.ศ.2555 หลังเกิดนํ้าท่วมใหญ่กรุงเทพมหานคร เพราะเป็นพ้ืนที่ ที่ไมถ่กูนํ้าท่วมในครัง้
น้ัน ทําให้บริษทัพัฒนาอสังหาริมทรัพย์มองเห็นศักยภาพของที่ดินบริเวณน้ี ประกอบกับมีเส้นทางการ
คมนาคมหลายเส้นทาง ที่สามารถเช่ือมต่อไปฝั่งต่างๆของกรุงเทพมหานคร ที่เป็นจุดสําคัญๆ เช่น 
ถนนวงแหวนรอบนอกด้านใต้ เป็นจุดเช่ือมต่อระบบขนส่งมวลชน จากเส้นทางหลักที่ใช้เดินทางมา
จากภาคใต้ ผ่านจังหวัดสมุทรสงครามและ จังหวัดสมุทรสาคร ทําให้สามารถเดินทางจากถนน
พระรามสองข้ามฝั่งไปยังสําโรง สุขุมวิท และสนามบินสุวรรณภูมิ ได้รวดเร็วมากย่ิงข้ึน, ทางพิเศษ
เฉลิมมหานคร เช่ือมเส้นทางเข้ากรุงเทพช้ันใน, ถนนตัดใหม่ราชพฤกษ์, ถนนกัลปพฤกษ์ เช่ือมต่อเพ่ือ
เดินทางเข้ารัชดาภิเษกและสาทร ทําให้ปัจจุบันมีบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ช้ันนํา มาเปิดโครงการ
ในย่านพระรามสองเป็นจํานวนมากทั้งแนวราบและแนวสงู 
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ถนนพระรามสองจะแบ่งบริเวณในการพัฒนาความเจริญออกเป็น 3 ช่วง คือช่วงแรก
ต้ังแต่กิโลเมตรที่ 1 -10 ต้ังแต่ช่วงต้นถนนพระรามสองจุดตัดกับถนนสุขสวัสด์ิจนถงึกับจุดตัดถนน
กาญจนาภิเษก ด้านใต้ เน่ืองจากผังเมืองเป็นสีส้มและมสีิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ เช่น สถานที่
ราชการ, ศูนย์การค้า จะอยู่บริเวณน้ีทั้งหมด ที่ดินมีราคาแพงและมีจาํนวนจํากัด ช่วงที่สองต้ังแต่
กิโลเมตรที ่ 11 -15 เป็นส่วนรอยต่อระหว่างถนนกาญจนาภิเษก ด้านใต้ และขอบเมือง
กรุงเทพมหานคร พ้ืนที่ส่วนน้ีจะเป็นเขตผังเมืองสีเขียว และช่วงสุดท้ายกิโลเมตรที ่ 16-20 เข้าเขต
จังหวัดสมุทรสาคร เป็นช่วงที่มีนักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ท้องถิ่นทําการจัดสรรที่อยู่อาศัยราคาถูกอยู่
เป็นจํานวนมาก 

 เน่ืองจากที่ดินที่ได้นํามาศึกษา อยู่บริเวณถนนพระรามสองขาออก กิโลเมตรที ่ 4.9 
ปัจจุบันทางเจ้าของที่ดินได้ให้ทางปตท.เช่าบริหารป๊ัมนํ้ามันอยู่ และกําลังจะหมดสัญญาเช่ากับทาง 
ปตท.ปลายปี พ.ศ. 2559 และเน่ืองจากที่ดินอยู่ในบริเวณท่ีมีศักยภาพมาก จึงมีแนวความคิดจาก
เจ้าของที่ดิน ต้องการนํามาทําธุรกิจของตนเอง จึงมองหาธุรกิจที่สามารถดําเนินการได้บนพ้ืนที่
ดังกล่าว ประกอบกับการศึกษาข้อมูลที่มแีนวโน้มของกลุ่มประชากรในพ้ืนที่ มีการขยายตัวในการต้ัง
ถิ่นฐานเป็นจํานวนมากข้ึน และระดับราคาที่อยู่อาศัยบริเวณน้ี จัดว่าเป็นกลุ่มที่มรีายได้ปานกลางถึง
ระดับบน จึงมีความน่าสนใจที่จะนําที่ดินดังกล่าวมาศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการทําเป็นศูนย์บันเทิง
ครบวงจร เพ่ือตอบสนองวิถีชีวิตของกลุ่มลูกค้าที่อยู่อาศัยในย่านนี้ ซึ่งชอบทํากิจกรรมร่วมกันเป็น
ครอบครัวโดยท่ีไม่ต้องเดินทางเข้าไปกรุงเทพช้ันใน
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1.2 มุมมองและโอกาสในการพัฒนา 
 

1.2.1 การขยายตัวของชุมชน 
         จากการขยายตัวของชุมชนเมืองออกมาทางย่านพระรามสอง ดังจะเห็นได้จาก มี

การจดทะเบียนบ้านสร้างเสร็จในย่านพระรามสอง เพ่ิมมากขึ้นติดอันดับ 1 ใน 5 ของเขตที่มีที่อยู่
อาศัยสร้างเสร็จจดทะเบียนใหม่ต้ังแต่ปีพ.ศ. 2556 ถึง ครึ่งปีแรกพ.ศ.2558 (REIC Research 
Report, 2556-2558) และมีการลงทุนพัฒนาโครงการอสังหาริมทรพัย์จากบริษัทช้ันนําทั้ง บริษัท
แสนสิร ิ จํากัด (มหาชน) ที่เปิดตัวหมู่บ้านนาราสิริ และบริษัท แลนด์ แอนด์ เฮ้าส ์ จํากัด (มหาชน) 
เปิดตัวหมู่บ้านลดาวัลย์ ในปีพ.ศ. 2558 เป็นสัญญาณทีบ่่งบอกถึงศักยภาพของกําลังซื้อในพ้ืนที่ย่านน้ี
ได้เป็นอย่างดี  
 
ตารางที่ 1.1 ตารางที่อยู่อาศัยสร้างเสร็จจดทะเบียนใหม่ ในเขตบางขุนเทียน 
ปี พ.ศ. 2556 2557 H1/2558 
จํานวนที่อยู่อาศัย
แนวราบ 

2,900 2,400 1,300 

 
การสํารวจและจัดกลุ่มพ้ืนทีข่องเขตราษฎร์บูรณะ,เขตจอมทอง,เขตทุ่งครุ,เขตบางบอน 

และเขตบางขุนเทียน อยู่ในพ้ืนที่ กรุงเทพด้านใต้ พ้ืนที่ในเขตนี้มีอุปสงค์ในอนาคตจากที่อยู่อาศัย
แนวราบเพียงแค่ ร้อยละ 1 แต่มีมูลค่าถึงร้อยละ 3 เมื่อเทียบกับกลุ่มพ้ืนที่อ่ืนๆแล้ว เทียบได้เท่ากับ
กลุ่มพ้ืนที่ใจกลางเมืองกรุงเทพ ซึ่งหมายถึงกลุ่มลูกค้าทีม่อุีปทานในบริเวณกรุงเทพด้านใต้ เป็นกลุม่ที่มี
กําลังซื้อสูงไมแ่ตกต่างจากกลุ่มในเมือง (Q2 2015 BANGKOK PROPERTY REPORT BY CBRE 
RESEARCH, THAILAND, 2558) 
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ภาพที่ 1.1  ภาพอุปสงค์ที่อยู่อาศัยแนวราบตามพ้ืนที่โดยแบ่งตามจํานวนหน่วยและมูลค่า 
 

1.2.2 การเติบโตของศูนย์การค้าชุมชน 
    จากพฤติกรรมที่ต้องปรับตัวไปของผู้บริโภคและรูปแบบการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนแปลง

ไปของคนรุ่นใหม่ที่ต้องการความสะดวกสบายมากข้ึน ประกอบกับมีเวลาว่างที่น้อยลงเพราะต้องใช้
ชีวิตที่รีบเร่ง ทําให้นักลงทุนมองเห็นโอกาสในการพัฒนาธุรกิจที่สามารถตอบสนองรูปแบบการใช้ชีวิต
ของคนกลุ่มน้ี จึงเป็นที่มาของการเกิดศูนย์การค้าชุมชนที่เพ่ิมขึ้นอย่างก้าวกระโดดและกระจายตัว
ออกมาทางด้านชานเมืองเป็นจํานวนมาก (RESEARCH AND FORECAST REPORT BANGKOK 
RETAIL Q3 2015 จาก COLLIERS INTERNATIONAL, 2558) 
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ภาพที่ 1.2 ภาพแสดงการเติบโตของของพ้ืนที่กลุ่มธุรกิจด้านค้าปลีกจากปี 2013-2015 รายไตรมาส 
 

1.2.3 ดัชนีความเชื่อม่ันธุรกิจ 
    จากผลการสํารวจของธนาคารแห่งประเทศไทย ความเช่ือมั่นของนักธุรกิจมีการ

ปรับตัวที่ดีขึ้น จากการที่ภาครัฐมีความชัดเจนต่อการลงทุนที่เป็นรูปธรรมอย่างเห็นได้ชัด อีกทั้งยังมี
มาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจระยะสั้นลงมาที่ภาคอสังหาริมทรัพย์ ส่งผลให้ดัชนีความเช่ือมั่นทางธุรกิจ
เพ่ิมสูงขึ้น (รายงานแนวโน้มธุรกิจเดือนตุลาคม, ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2558) 
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ภาพที่ 1.3 ภาพดัชนีความเช่ือมั่นทางธุรกิจจากการสํารวจผู้ประกอบการ เดือนกันยายน 2558 
 

1.2.4 มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย 
      จากผลการสํารวจของศูนย์วิจัยกสิกรไทย ระบุว่ามูลค่าตลาดร้านอาหารท่ัวไป 

267,000 - 275,000 ล้านบาท ซึ่งมีการเติบโตจากปี 2557 ที่ระดับ 2.9-5.9% เป็นระดับการเติบโต
ที่มากข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี ประกอบกับ มกีารเติบโตของท้ังธุรกิจร้านอาหารท่ีมีทั้งเชนและไม่ม ี เป็น
การส่งสัญญาณว่า ผู้บริโภค ไม่ได้ยึดติดอยู่กับร้านค้าที่มีช่ือเสียงเพียงอย่างเดียว ยังคงเปิดโอกาส
ให้กับผู้ประกอบการที่ยังไม่มีช่ือเสียง แต่มีระดับของการบริการและรสชาติอาหารท่ีมีคุณภาพ 
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ภาพที่ 1.4 ภาพมูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย 
 

1.2.5 มูลค่าผลการดําเนินงานธรุกิจภัตตาคาร/ร้านอาหารในประเทศไทย 
    ข้อมูลของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า ซึ่งระบุไว้ว่า ธุรกิจร้านอาหารมีการเติบโตและ

มีรายได้เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง จึงเป็นกลุ่มธุรกิจที่น่าสนใจ ในปี 2556 มีผลการดําเนินงาน สามารถทาํ
กําไรสุทธิได้สูงถึง 4,398.36 ล้านบาท 
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ภาพที่ 1.5 ภาพผลการดําเนินงานธุรกิจภัตตาคาร/ร้านอาหาร 
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1.2.6 พฤติกรรมการท่องเทีย่วของคนกรุงเทพฯ 
      ข้อมูลจากการสํารวจพฤติกรรมการท่องเท่ียวของคนกรุงเทพฯในช่วงไตรมาสที่ 4 

ปี 2558 ระหว่างวันที่ 15 กันยายน – 2 ตุลาคม 2558 ของศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่าธุรกิจ
ร้านอาหารจะมีการเติบโตจากไตรมาสท่ี 4 ปี 2557 ที่ 8% และส่วนใหญม่ีการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารในท้องถิ่น 

 

 
 
ภาพที่ 1.6 ภาพผลการสํารวจพฤติกรรมการท่องเที่ยวของคนกรุงเทพฯในช่วงไตรมาสที่ 4 ปี 2558 

 
1.2.7 สถิติจํานวนรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของครัวเรือน 

    จากข้อมูลของสํานักงานสถิติแห่งชาติ (สสช.) มีการสํารวจและระบุถึงรายได้
เฉลี่ยต่อครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่  1.2 ตารางรายได้เฉลี่ยต่อครัวเรือน จําแนกตามภาคและจังหวัด พ.ศ. 2539 - 2556 

 
*สํานักงานสถิติแห่งชาติ (สสช.) 
 

1.2.8 สถิติจํานวนค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อเดือนของครัวเรือน 
     จากข้อมูลของสํานักงานสถิติแห่งชาติ (สสช.) มีการสํารวจและระบุถึงค่าใช้จ่าย

ค่าอาหารและเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ปี 2556 เฉลี่ยอยู่ที ่33.81% ต่อรายได้ต่อเดือนของครัวเรือน 
 

ตารางที่ 1.3 ตารางสถิติจํานวนค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อเดือนของครัวเรือน 

 
*สํานักงานสถิติแห่งชาติ (สสช.) 
 

       จากสถิติดังกล่าวจะเห็นได้ว่า มีแนวโน้มทางธุรกิจของร้านอาหารที่กําลังเติบโต
อย่างต่อเน่ือง และพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีนิยมรับประทานอาหารนอกบ้าน ทั้งมื้อปกติและมื้อพิเศษ
ในโอกาสต่างๆ ซึ่งสามารถนํามาศึกษาเพ่ือพัฒนาโครงการรองรับชุมชน ที่กําลังมีการเปลี่ยนแปลง
กลายเป็นสมัยนิยมในอนาคต 

 
 
 
 

 
 
 
 

บาท   Baht  
2539 2541 2543 2545 2547 2549 2550 2552 2554 2556 Region and province

(1996) (1998) (2000) (2002) (2004) (2006) (2007) (2009) (2011) (2013)

ทัว่ราชอาณาจกัร 10,779  12,492  12,150  13,736  14,963  17,787  18,660  20,904  23,236  25,194  Whole Kingdom

ตอนพเิศษ 21,947  24,929  25,242  28,239  28,135  33,088  35,007  37,732  41,631  43,058  Greater Bangkok

    กรุงเทพมหานคร 21,550  26,054  26,909  29,589  29,843  36,658  39,020  42,380  48,951  49,191      Bangkok

ภาค และจงัหวดั
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1.3 วัตถุประสงคข์องการศกึษา 
 

1. ศึกษาความเป็นไปได้ โดยพิจารณาจากทางกายภาพ ข้อกําหนด กฎกระทรวง
กฎหมายต่างๆ 

2. ศึกษาความเป็นไปได้ โดยพิจารณาจากด้านการตลาด กลุ่มเป้าหมาย  
3. ศึกษาความเป็นไปได้ โดยพิจารณาจากด้านการเงิน 

 
1.4 ขอบเขตของการศึกษา 
 

 แนวความคิดจากเจ้าของที่ดินที่ต้องการนํามาทําธุรกิจของตนเอง จึงมองหาธุรกิจที่
สามารถดําเนินการได้บนพ้ืนที่ดังกล่าวเก่ียวกับความบันเทิง จึงต้องมีการจํากัดขอบเขตของการศึกษา 
โดยใช้หลักการและเหตุผลมาประกอบการพิจารณา  
 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 

1. เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ที่เก่ียวกับศูนย์บันเทิงในย่านชานเมือง
       2. เพ่ือใช้ในการประกอบการตัดสินใจในการลงทุนในธุรกิจลักษณะเดียวกันน้ี 
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บทท่ี 2 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

 
2.1 ประเภทของศูนย์บันเทิง (Urban Entertainment Center) 

 
Urban Land Institute (ULI, 1998) ได้แบ่งประเภทของ Urban Entertainment 

Center ออกเป็น Urban Entertainment Center District (UED) และ Urban Entertainment 
Center Complex (UEC) โดยมีความแตกต่างกันในเร่ืองของรูปแบบ การดําเนินงาน และที่ต้ัง  

2.1.1 ย่านศนูย์บันเทิง (Urban Entertainment Center District: UED) 
              จะอยู่ในย่านเมือง, สถานทีท่ี่มีความเจริญแล้ว หรือ สถานที ่ ที่เป็นจุดหมายของ

กลุ่มที่ต้องการพักผ่อน (Leisure) โดยมีการรวมกันของผู้ประกอบการหลายๆบริษัท ทีม่ีการออกแบบ
ตกแต่งอาคาร ถนน ทางเดิน อ่ืนๆ เป็นไปในแนวความคดิเดียวกัน เพ่ือสร้างแรงดึงดูด โดยมีจุดดึงดูด
ในรูปแบบต่างๆกัน ตามแต่ละสถานที ่ เช่น สนามกีฬา, ศูนย์ประชุม, ศูนย์แสดงสินค้าหรือ 
สถาปัตยกรรมที่โดดเด่น และมีการเดินทางเข้าถึงได้ง่าย  

2.1.2 ศูนย์บนัเทิง (Urban Entertainment Center Complex: UEC) 
                ไม่จําเป็นที่จะต้องอยู่ในย่านที่มีความเป็นเมือง มีรูปแบบเป็นการบริหารผู้เช่า
สถานที่เป็นหลกั การบริหารจะดูแลในเรื่องพ้ืนที่ส่วนกลาง สิ่งอํานวยความสะดวก สาธารณูปโภค ที่
จอดรถ การประกันภัย การคัดเลือกผู้เช่า การตลาด งานระบบ และ การบริการต่างๆ มีความ
คล้ายคลึงกับการดูแลศูนย์การค้า แต่ต้องออกแบบสภาพแวดล้อมให้มคีณุภาพกว่า สามารถเก็บค่าเช่า
ได้สูงกว่า และเน้นหลากหลายในความบันเทิงกว่า แต่ก็มีค่าใช้จ่ายที่สูงกว่าในด้านการรักษาดูแล และ
การตลาด ซึ่งข้ึนกับความสามารถในการดึงดูดผู้เช่าเพ่ือสร้างให้สถานทียั่งมีลักษณะทีโ่ดดเด่นและคง
ความเป็นศูนย์บันเทิงได้เสมอ ซึ่งสามารถจัดความโดดเด่นตามการจัดการที่จะเน้นไปในด้านใด 

2.1.2.1 Retail Destination 
             เน้นความโดดเด่นในส่วนของการค้าปลีก 

2.1.2.2 Entertainment Destination 
             เน้นในด้านกิจกรรมของ Theme Park, กีฬา, วัฒนธรรม, สถาบัน 

องค์กรสาธารณะ 
2.1.2.3 Freestanding Destination 

             เป็นการผสมผสานกันของบรรยากาศโดยรวมทั้ง Retail, Dinning และ 
Entertainment 
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2.2 องค์ประกอบของศนูย์บนัเทิง Urban Entertainment Center Complex (UEC)  
 

แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มที่ต้องมรี่วมกัน คือ Entertainment, Dining และ Retail 
 
2.2.1 ความบนัเทิง (Entertainment) 

    มีส่วนประกอบที่ต้องคํานึงถึงดังน้ี 
2.2.1.1 Ambient Entertainment 

                      เป็นการจัดบรรยากาศเพ่ือให้เกิดความรู้สึกร่วม หรอื อยากอยู่ในสถานที่
ให้นานขึ้น ซึ่งมีส่วนสําคัญคอื สัญลักษณ์ ป้าย การจัดแสง นํ้าพุ องค์ประกอบโดยรวม เพ่ือให้เก็บภาพ
สวยๆได้ทุกที ่ และมกีารจัดกิจกรรมการแสดงช่วงระหว่างการเดินชมโดยไม่มีค่าใช้จ่าย โดยมี
องค์ประกอบดังน้ี 

(1) Authentic performance 
              เช่น นักมายากล นักดนตรี  

(2) Sanctioned performance 
              เช่น ตัวการ์ตูนที่สวมชุดตัวการ์ตูน 

(3) Programmed entertainment 
                เช่น ขบวนพาเหรด การแสดงแสง ส ีเสียง การจุดพลุ โดยกิจกรรมที่จัด

ขึ้น ต้องมีตารางเวลาที่แน่นอน เพ่ือที่ผู้เข้าชมจะได้อยู่รอชม 
2.2.1.2 Impulse Entertainment 

             เป็นการจัดกิจกรรมที่ผู้เข้าชมสามารถมีส่วนรว่มหรือจ่ายเพ่ือให้ได้เล่น 
สามารถขายสนิค้าที่เก่ียวเนื่องกับกิจกรรมน้ันๆได้ เช่น เสื้อผ้า ของที่ระลึก รูปถ่าย โดยขณะที่ผู้เลน่
กําลังได้รับ Impulse entertainment จะเป็น Ambient Entertainment ให้กับผู้อ่ืนด้วย 

2.2.1.3 Destination Entertainment 
             สิ่งที่เป็นตัวดึงดูด หรือ ผู้เช่าหลัก สิ่งที่สามารถนําพาผู้คนจํานวนมากๆ 

เพ่ือเข้ามาหาสิ่งน้ีหรือมาชม มาจับจ่ายใช้สอย มีประเภทต่างๆดังในรูปต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 2.1 ภาพแสดงประเภทของ Destination Entertainment 
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2.2.2 การรับประทานอาหาร (Dining) 
      ปัจจัยพ้ืนฐานที่ต้องให้ความสําคัญกับการรับประทานอาหาร (Dining) คือ มนุษย์

ต้องการนํ้าและอาหารตอบสนองความต้องการของร่างกายและเพ่ือความพึงพอใจ แบ่งประเภทออก
ได้มาได้ 3 ประเภท   

2.2.2.1 Functional Dining 
             เป็นการตอบสนองความต้องการทางด้านร่างกายเท่าน้ัน ไม่มกีารตกแต่ง

สถานที่มากนัก และมักจะอยู่ในรูปแบบของศูนย์อาหารท่ัวไป 
2.2.2.2 Impulse Dining 

             มักอยู่ในรูปแบบการวางตําแหน่งกระจัดกระจายตามทางเดิน, ในส่วน
ของสถานที่เพ่ือเล่นเกมส์, หน้าห้องการแสดง มีลักษณะเป็นซุ้ม, รถเข็น หรือเป็นช้ันวางสินค้า 

2.2.2.3 Entertainment Dining 
             ร้านอาหารที่มีการตกแต่งโดยมีแนวความคิดเป็นตัวกําหนดลักษณะการ

ตกแต่ง(Theme) เพ่ือให้เกิดความน่าสนใจ 
2.2.3 ร้านคา้ (Retail)  

    ร้านค้าใน UEC จะสามารถดึงดูดลูกค้าได้มากกว่าสถานที่ทั่วไป และมกัจะ
ตกแต่งร้านให้มีความพิเศษกว่าร้านปกติ เพ่ือเป็นกลยุทธ์ในการส่งเสริมตราสินค้า บ่อยคร้ังที่ทางร้าน
จะให้ลูกค้าได้ทดลองก่อนซื้อ เพ่ือสร้างความพึงพอใจและประสบการณ์ที่น่าจดจํา โดยแบ่งเป็น
ประเภทต่างๆดังน้ี 

2.2.3.1 Brand-name Souvenir Boutiques 
             ร้านอาหารที่มีช่ือเสียงหรือแหลง่พบปะสังสรรค์ ทําสถานที่ให้เกิดความ

พิเศษกว่าปกติ เพ่ือจะทําสินค้าที่ขายตราสินค้าตัวเองออกมาเป็นของที่ระลึก เช่น เสื้อ เคร่ืองหนัง 
สินค้าที่มีตราผลิตภัณฑ์ของตัวเองเพ่ือสร้างรายได้และเป็นการโฆษณาได้อีกช่องทางหนึ่ง 

2.2.3.2 Specialty Store 
             ร้านค้าที่ตกแต่งอย่างประณีตให้มีความพิเศษ เพ่ือเพ่ิมประสบการณ์ใน

การมาเยือนสถานที่น้ันและสร้างอารมณ์ร่วมเพ่ิมความน่าซื้อในสินค้าทีจ่ัดทําขึ้นให้เป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัว มักอยู่ในที่ต้ังที่ดี มขีนาดประมาณ 3,000-4,000 ตารางฟุต 

2.2.3.3 Brand Extension Store 
             ร้านค้าที่เป็นช่องทางของบริษัทที่มีทรัพย์สินทางปัญญาหรือสินค้าลิขสทิธ์ิ

ที่เก่ียวกับการ์ตูน, ตัวละครท่ีถูกสร้างสรรค์บุคลิกข้ึนมา เพ่ือเป็นช่องทางที่สามารถผลักดันทรัพย์สิน
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เหล่าน้ันให้กลายเป็นสินค้าออกขายสู่สาธารณชน กลุม่ทีเ่ป็นตลาดเฉพาะ (niche) สามารถเติบโตใน
ช่องทางนี้ได้ 

2.2.3.4 Brand License Store 
             ร้านค้าที่ได้รับลิขสิทธ์ิในการนําตัวการ์ตูนหรือสัญลักษณ์มาตกแต่งหรือ

ออกแบบสินคา้เพ่ือนํามาขายได้ โดยที่บริษัทแม่อาจมีการควบคุม เพ่ือให้เข้ากับรูปแบบของร้านค้า 
แต่ไม่ใช่เจ้าของลิขสิทธ์ิเป็นเจ้าของร้าน 

2.2.3.5 Product Showcase store 
             ร้านค้าที่โรงงานผู้ผลิตมาดําเนินงานแสดงสินค้าทุกชนิด ทกรุ่นที่ได้ผลิต

ขึ้นมา เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้า และเพ่ือให้ลกูค้าได้ทดลองสินค้า ก่อนสัง่ซื้อโดยตรงไปท่ี
โรงงาน หรือรองรับการสั่งซื้อสินค้าทางออนไลน์  

2.2.3.6 Leisure – oriented category killer 
             ร้านค้าที่มีการเตรียมนําอุปกรณ์หรือสินค้าให้ลูกค้าได้ทดลองได้ในสภาพ

เหมือนจริง เพ่ือให้ได้รับประสบการณ์ที่ดี เช่น อุปกรณ์การปีนเขา มีหน้าผาจําลองให้ลูกค้าได้ทดลอง
ใช้อุปกรณ์, หอ้งเล่นเคร่ืองเสียง, ห้องพักผ่อนให้ทดลองอ่านหนังสือก่อนซื้อ 

 
2.3 กลยุทธใ์นการพัฒนาศนูย์บันเทิง  

 
สิ่งที่จําเป็นต้องคํานึงถึงเมื่อต้องการพัฒนา UEC มีทั้งหมด 5 มิติ คือ 
 
2.3.1 ความพเิศษของผลิตภัณฑ์ (Distinctiveness of the product) 

    ความเป็นเอกลักษณ์ของตัว UEC ที่ต้องมีความโดดเด่นจากคู่แข่งขันในตลาด 
ด้วยการจัดกิจกรรมที่หลากหลายเพ่ือให้เป็นได้ทั้งแหล่งบันเทิงของครอบครัว, สถานบันเทิงยามค่ําคืน, 
แหล่งจับจ่ายใช้สอยและทานข้าว หรือไม่ว่าจะเป็นการตกแต่งที่เป็นตัวของตัวเอง, การใช้สิ่งที่น่าจดจํา
เชิงสัญลักษณห์รือสถาปัตยกรรม, การเสนอรูปแบบความบันเทิงใหม่ๆ รวมท้ังปัจจัยอ่ืนที่เสริมเข้ามา
ด้วยกัน เช่น การออกแบบ, การเข้าถึงทีต้ั่ง, การวางผัง, ส่วนประสมของผู้เช่า หรือแม้กระทั่งการ
บริหารจัดการ 

2.3.2 อํานาจการดึงดูด (Drawing power) 
    อํานาจในการดึงดูดผู้คนให้เข้ามาที่ UEC มีมากกว่า 2 เท่าของระยะดึงดูดของ 

Regional mall โดยมีระยะดึงดูดเฉลี่ยที่ 35 ไมล์หรือ 56.3 กิโลเมตร หรือสามารถขยายเวลาในการ
เดินทางได้ถึง 90 นาที ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ที่ได้รบัและความเป็นเอกลักษณ์ของ UEC แต่การ
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วิเคราะห์ต้องนําข้อมูลการตลาดด้านการแข่งขัน, ข้อมูลประชากร, การท่องเที่ยว, และปัจจัยด้านที่ต้ัง
ในย่านนั้น 

2.3.3 ความสามารถในการเจาะตลาด (Depth of penetration) 
    ความสามารถในการเจาะตลาดของ UEC ใช้ข้อมูลทางประชากรในพ้ืนที่เป็น

ข้อมูลพ้ืนฐานเพื่อศึกษาทางการตลาด โดยปกติจะใช้ระยะที่ 5-10 ไมลห์รือ 8-16 กิโลเมตรจากรัศมี
ของที่ต้ัง ขึ้นอยู่กับความหนาแน่นของเมือง อัตราการเข้าชมมากกว่าจํานวนประชากรในพ้ืนที่
เป้าหมายกว่า 1-7 เท่า ขึ้นอยู่กับความหลากหลายของกลุ่มลูกค้าและการแบ่งส่วนตลาด และจะย่ิง
เพ่ิมอัตราการกลับมาซ้ํา เมื่อจับกลุ่มลูกค้าตลาดเฉพาะ 

2.3.4 การใช้ระยะเวลาอยู่ในพืน้ที่ (Duration of visit) 
    การใช้ระยะเวลาอยู่ในพ้ืนที่สัมพันธ์กันกับการใช้จ่ายของผู้ที่เดินทางมาระยะเวลา

จะสัมพันธ์กับจํานวนและความหลากหลายของทางเลือกในกิจกรรมต่างๆ ควรจัดให้มีกิจกรรม
ต่อเน่ืองให้ได้ช่วงระยะเวลา 3-4 ช่ัวโมง 

2.3.5 ช่วงเวลาการเข้าพื้นที ่(Demand period) 
    การจัดการเรื่องช่วงเวลาเพ่ือให้ลูกค้าเขา้มาที่ UEC มีความหลากหลาย อยู่ที่

ความสามารถและการกระตุ้นกลุ่มลูกค้าในแต่ละตลาด ทั้งช่วงกลางวัน-กลางคืน ช่วงวันธรรมดา-
วันหยุด ขึ้นอยู่กับการนํากลยุทธ์ต่างๆมาจัดการเพ่ือให้ตลาดรับรู้ถึงรูปแบบของ UEC ว่าเป็นรูปแบบ
ใด 

 
2.4 ประเภทของศูนย์การคา้ 

 
Urban Land Institute (ULI, 2008) ได้จํากัดความและรูปแบบของศูนย์การค้าแต่ละ

ประเภทโดยใช้ขนาดของพื้นที่ใช้สอยเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง และจํากัดขอบเขตของรัศมีการขาย 

 (Trade Area) ของแต่ละประเภทไว้อย่างชัดเจน 
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ภาพที่ 2.2 ประเภทของศูนย์การค้าและรัศมีการขาย 
 

2.5 งานวิจัยทีใ่ช้ประกอบการศึกษา 
 

2.5.1 งานวิจัยเรื่อง Development model of the fine dining restaurant 
ของ Misko Rasjenovic 

    งานวิจัยน้ีเป็นการแนะนําถึง Business model ของร้านอาหารในกลุ่มของ Fine 
Dining Restaurant ซึ่งประกอบไปด้วยองค์ประกอบต่างๆที่นําไปสู่ความสําเร็จ การคํานึงถึงที่ต้ัง การ
ก่อสร้าง และสาธารณูปโภคต่างๆท่ีต้องมีและคํานึงถึง การจัดการทรัพยากรมนุษย์ การจัดเมนูอาหาร 
และเรื่องของสุขอนามัย  

     ผูศ้ึกษานําองค์ประกอบต่างๆ ไปพัฒนาเป็นแบบสอบถามเพ่ือสอบถามในด้าน
เชิงลึกกับผู้ประกอบการร้านอาหาร และ ลูกค้ามุ่งหวัง ว่าให้ความสาํคัญกับเร่ืองใดบ้าง เพ่ือนํามา
พัฒนาด้านการจัดการในส่วนกลางที่ต้องรับผิดชอบ 
 

 
 

ภาพที่ 2.3 ภาพจากงานวิจัยเรื่อง Development model of the fine dining restaurant 
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2.5.2 ผลสาํรวจพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของคนกรุงเทพ 

    กลุ่มครอบครัว จะเลือกรบัประทานอาหารท่ีเป็นร้านอาหาร ลักษณะต้ังเด่ียวแยก
จากกัน (Stand Alone) 54% และร้านอาหารในห้างสรรพสินค้าและ ศนูย์การค้าชุมชน 37% และ
ปัจจัยที่ให้ความสําคัญ ในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารคือ เร่ืองความหลากหลายของอาหาร และ
รสชาติอาหาร 88% รองลงมา ให้ความสําคัญกับความสะดวกในการเดินทาง 47% และให้
ความสําคัญกับคําแนะนําจากบุคคลรอบข้างในการเลือกร้านอาหาร 77% 
 

 
 

ภาพที่ 2.4 ภาพผลสํารวจพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
 

2.5.3 ผลสาํรวจพฤติกรรมการทานอาหารนอกบ้าน  
    การทานอาหารนอกบ้านของคนไทย ในวันเสาร์ และวันจันทร์ถึงวันพฤหัส มี

สัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน คือราว 30% และเลือกประเภทของอาหารที่จะรับประทานก่อน รองลงมาคือ 
เร่ืองราคา และส่วนใหญ่ทานอาหารนอกบ้าน 1-2 ต่ออาทิตย์ และมือ้ที่นิยมทานนอกบ้านมากที่สุด 
คือ มื้อเย็น 
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ภาพที่ 2.5 ภาพผลสํารวจพฤติกรรมทานอาหารนอกบ้าน 
 

2.5.4 งานวิจัยเรื่อง Personality and music��
    จากงานวิจัยของ Professor Adrian North ได้สรุปงานวิจัยว่า มีความสัมพันธ์

กับระหว่างดนตรีที่ฟังกับรายได้และการศึกษา โดยกลุ่มผูฟั้งดนตรี Opera, Jazz และดนตรี Classic 
จะมีระดับของรายได้ และ การศึกษา สูงกว่ากลุ่มผู้ฟังดนตรีประเภทอ่ืนๆ 
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Source: North, Adrian C. 2010. Individual Differences in Musical Taste. American 

Journal of Psychology. 123 (2): pp. 199-208 
 

ภาพที่ 2.6 ภาพบทคัดย่องานวิจัย Individual Differences in Musical Taste. 
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Source: http://www.medicaldaily.com/who-do-you-think-you-are-what-your-taste-

music-says-about-you-according-science-317388 
 

ภาพที่ 2.7 ภาพผลการวิจัยผลของความสัมพันธ์ระหว่างบุคลิกภาพกับดนตรี 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะหค์วามเป็นไปได้ด้านที่ต้ัง 

 
3.1 ข้อมูลด้านกายภาพของท่ีดิน 

 
3.1.1 ลักษณะทางกายภาพของท่ีต้ัง 

    ที่ดินต้ังอยู่บนถนนพระรามสอง กม.ที ่4.9 ขาออก  ที่ต้ังโครงการ อยู่เลขที่ 
30/200 หมู่ 1 ถนนพระรามสอง แขวงท่าข้าม เขตบางขุนเทียน กรุงเทพมหานคร ตําแหน่งทาง GPS 
13.667215,100.447999              

 

 
 

ภาพที่ 3.1 ภาพแสดงที่ต้ังของโครงการ 
 

3.1.2 ขนาดและรปูร่างที่ดิน  
       ที่ดินขนาด 4-1-23 ไร่ รูปร่างที่ดินเป็นสี่เหลี่ยมคางหมู  
ด้านหน้าของที่ดินมีความกว้าง 90 เมตร ที่ดินติดถนนพระรามสอง 
หันหน้าออกถนนแนวด้านขวามีความยาว 80 เมตร ที่ดินติดถนนส่วนบุคคลเป็นทางเข้า-ออก  
หันหน้าออกถนนแนวด้านซ้ายมีความยาว 140 เมตร ด้านซ้ายติดกับซอยพระรามสอง ซอย 51   
ประมาณ 50 เมตร ส่วนที่เหลือเป็นถนนซอยส่วนบุคคล 80 เมตร 
ความกว้างด้านหลังที่ดิน 66 เมตร ติดกับทีดิ่นส่วนบุคคล 



24 
 

 
 

ภาพที่ 3.2 ภาพแสดงขนาดและรูปร่างของท่ีดิน 
 
ตารางที่ 3.1 แสดงรายละเอียดทางกายภาพของที่ดิน 

ข้อมูลที่ดิน ผลการสาํรวจ 
ขนาดที่ดิน 4 ไร่ 1 งาน 23 ตารางวา 
 รูปร่างที่ดิน รูปร่างสี่เหลี่ยมคางหมู 

การเข้าถึงที่ดิน ที่ดินติดถนนพระรามสอง 
อาณาเขตติดต่อที่ดินทิศเหนือ ติดกับถนนพระรามสอง ยาว 90 เมตร 
อาณาเขตติดต่อที่ดินทิศใต้ ติดกับถนนซอยพระรามสองซอย 51 ประมาณ 50 เมตร 

และติดถนนส่วนบุคคลอีก 80 เมตร 
อาณาเขตติดต่อที่ดินทิศตะวันออก ติดกับที่ดินส่วนบุคคล 
อาณาเขตติดต่อที่ดินทิศตะวันตก ติดกับถนนซอยส่วนบุคคล 
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ภาพที่ 3.3 ภาพแสดงแนวเขตที่ดิน หันหน้าออกถนนแนวด้านขวา 
 

 
 

ภาพที่ 3.4 ภาพแสดงแนวเขตที่ดิน หันหน้าออกถนนแนวด้านซ้าย 
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ภาพที่ 3.5  ภาพแสดงแนวเขตที่ดิน หันหน้าออกถนนแนวด้านหลัง 
 

3.1.3 สภาพแวดล้อมและบรรยากาศโดยรอบ  
    ปัจจุบันพ้ืนที่เปิดเป็นป๊ัมนํ้ามันปตท. มีการเทคอนกรีตเต็มพ้ืนที่ และบริเวณ

ภายในมีอาคารช้ันเดียว 2 หลัง ก่อนถึงทีต้ั่งที่ดิน มี ศนูย์การค้าชุมชน กําลังจะเปิดใหม่ ช่ือเดอะ 
ไบร์ท และเลยที่ต้ังไปประมาณ 1 กิโลเมตร จะมีห้างค้าปลีกโฮมโปร และ ห้างค้าปลีกบ๊ิกซีอยู่ซ้ายมือ 
และ มศีูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่า พระรามสอง อยู่ทางด้านขวามือ 
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ภาพที่ 3.6 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณก่อนถึงที่ดิน 
 

 
 

ภาพที่ 3.7 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณทางเข้าที่ดิน หันหน้ามาทางถนน ด้านมุมขวา 
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ภาพที่ 3.8 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณหน้าที่ดิน หันหน้าเข้าถนนด้านมุมซา้ย 
 

 
 

ภาพที่ 3.9 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณทางเข้าที่ดิน หันหน้าเข้าที่ดิน ด้านมุมซ้าย 
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ภาพที่ 3.10 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณทางเข้าที่ดิน หันหน้าเข้าที่ดินตรงกลาง 
 

 
 

ภาพที่ 3.11 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณทางเข้าที่ดิน หันหน้าเข้าที่ดิน ด้านมุมขวา 
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ภาพที่ 3.12 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณด้านในที่ดิน หันหน้าไปทางซ้าย 
 

 
 

ภาพที่ 3.13 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณด้านในที่ดิน หันหน้าออกถนนตรงกลาง 
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ภาพที่ 3.14 ภาพสภาพปัจจุบันของสถานที่ บริเวณด้านในที่ดิน หันหน้าออกถนนไปทางขวา 
 

3.1.4 การใชป้ระโยชน์ในทีดิ่น  
    เน่ืองจากที่ดิน อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงต้องใช้ กฎกระทรวง ให้ใช้บังคับผัง

เมืองรวม กรุงเทพมหานคร ปีพ.ศ. 2556 เมือ่ดูจากผังเมืองแล้ว พ้ืนที่อยู่ในเขตผังเมืองสีส้ม ย ๖-๔๔  
 

 
 

ภาพที่ 3.15 ภาพแสดงผังเมืองของที่ดิน 
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3.2 การวิเคราะหท์ี่ต้ัง 
 

3.2.1 การสัญจรและทางเขา้ออก 
      สามารถเดินทางมาที่ดินได้ 9 เส้นทาง 

        มาจากทางด้านภาคใต้ ด้วยเส้นทางถนนพระรามสอง มุ่งหน้าขาเข้าเมือง และ
กลับรถท่ีสะพานกลับรถ กม.ที่4 

    มาจากฝั่งตะวันตก ด้วยเส้นทางถนนเอกชัย ถนนเพชรเกษม ถนนกัลปพฤกษ ์
ถนนกาญจนาภิเษก เลี้ยวซ้ายเข้าถนนพระรามสอง และกลับรถท่ีสะพานกลับรถ กม.ที่4 

    มาจากฝั่งตะวันออก ด้านสุวรรณภูม-ิบางนา-สุขสวัสด์ิ-ทุ่งครุ ด้วยเส้นทางถนน
กาญจนาภิเษก ลงด่านดาวคะนอง และเข้าถนนพระรามสอง และกลับรถที่สะพานกลับรถ กม.ที4่ 

      มาจากทางด่วนเฉลิมมหานคร ลงด่านสมุทรสาคร เส้นทางถนนพระรามสอง 
ออกทางคู่ขนานช่องที่ 1  

      มาจากทางถนนตากสิน ถึงสามแยกบางปะแก้ว เลี้ยวขวาเข้าถนนพระรามสอง 
ออกทางคู่ขนานช่องที่ 1 

    มาจากทางถนนสุขสวัสด์ิ ถึงสามแยกบางปะแก้วเลี้ยวซ้าย เข้าถนนพระรามสอง 
ออกทางคู่ขนานช่องที่ 1 

    มาจากทางวงแหวนอุตสาหกรรม ลงทางไปดาวคะนอง ว่ิงเส้นทางถนนสุขสวัสด์ิ 
ถึงสามแยกบางปะแก้วเลี้ยวซ้าย เข้าถนนพระรามสอง ออกทางคู่ขนานช่องที่ 1 

    มาจากฝั่งตะวันออก ด้านทุ่งครุ-สุขสวัสด์ิ--บางนา-สวุรรณภูมิ ด้วยเส้นทางถนน
กาญจนาภิเษก ลงด่านพระประแดง ทางออกที่ 15  ว่ิงเส้นทางถนนสุขสวัสด์ิ ถึงสามแยกบางปะแก้ว
เลี้ยวซ้าย เข้าถนนพระรามสอง ออกทางคู่ขนานช่องที่ 1 

    มาจากฝั่งตะวันออก ด้านสุวรรณภูม-ิบางนา-สุขสวัสด์ิ-ทุ่งครุ ด้วยเส้นทางถนน
กาญจนาภิเษก ลงด่านพระประแดง ว่ิงเส้นทางถนนสุขสวัสด์ิ ถึงสามแยกบางปะแก้วเลี้ยวซ้าย เข้า
ถนนพระรามสอง ออกทางคู่ขนานช่องที่ 1 
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ภาพที่ 3.16 ภาพแสดงเส้นทางมาที่ต้ัง 
 

3.2.2 สาธารณูปโภคและสิง่อํานวยความสะดวก 
    เน่ืองจากเป็นเป็นเส้นทางหลัก ที่มีการใช้งานผ่านไปสถานที่สําคญัๆ บริเวณน้ี

และเป็นเส้นทางที่มีการจราจรพลุกพล่านตลอดวัน และเป็นช่วงที่มีความเจริญทีสุ่ดที่อยู่บนถนน
พระรามสองตอนต้น เพราะภายในรัศมีไม่เกิน 2 กิโลเมตร จะมสีํานักงานเขต และสํานักงาน
สรรพากร โรงพยาบาล 2 แห่ง ,ศูนย์การค้า 1 แห่ง, ศูนย์การค้าชุมชน 1 แห่ง,ห้างค้าปลีก 2 แห่ง, 
ป๊ัมนํ้ามัน 3 แห่ง 

 
ตารางที่ 3.2 สถานที่สําคัญและสิ่งอํานวยความสะดวกบริเวณใกล้เคียง 

 
 
 
 
 
 
 

ประเภทของสถานท่ี ชื่อสถานท่ี ร ะยะทาง ( กิโลเมตร  )
สถานท่ีร าชการ สํานักงานเขต 1.4

สํานักงานสรรพากร 1.3
การไฟฟ้า 3
การประปา 2.6
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ตารางที่ 3.2 สถานที่สําคัญและสิ่งอํานวยความสะดวกบริเวณใกล้เคียง (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 

ประเภทของสถานท่ี ชื่อสถานท่ี ร ะยะทาง ( กิโลเมตร  )
โร งพยาบาล นครธน 1.5

บางกอก9 อินเตอร์เนช่ันแนล 3.4
บางมด 1.1

พระราม2 3.2
ธนบุรี-สุขสวัสด์ิ 5

โร งเรี ยน รั ฐบาล วัดเลา 0.2
วัดกก 0.6

วัดยายร่ม 2
บางขุนเทียนศึกษา 3.4

รัตนโกสินทร์สมโภช บางขุนเทียน 3.9
โร งเรี ยนเอกชน รุ่งอรุณ 3

สุพิชญา 2.3
วิชัยวิทยา 2

วรรณสว่างจิต 1.2
ศิรินุสรณ์วิทยา 2.5

ศูนย์การ ค้า เซ็นทรัลพลาซ่า พระรามสอง 1
ห้างค้าปลีก โฮมโปร 0.75

บิ๊กซี สาขาพระรามสอง1 0.85
บิ๊กซี สาขาพระรามสอง2 3.5

เทสโก้ โลตัส 3.8
ศูนย์การ ค้าชุมชน เดอะ ไบร์ท 0.5

พระราม2 ไนซ์บาซ่า 2.4
แมค ปาร์ค 0.8
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ตารางที่ 3.2 สถานที่สําคัญและสิ่งอํานวยความสะดวกบริเวณใกล้เคียง (ต่อ) 

 
 

3.2.3 โครงการก่อสร้างสาธารณูปโภคพื้นฐานในอนาคต  
    ในอนาคตจะมีการโครงการก่อสร้างเพ่ิมอีก 3 โครงการ คือ 
3.2.3.1 โครงการก่อสร้างสะพานพระรามสอง 

             โครงการก่อสร้างสะพานพระรามสอง เป็นสะพานข้ามแม่นํ้าเจ้าพระยา 
โดยเริ่มต้ังแต่สามแยกบางปะแก้ว เพ่ือเช่ือมต่อถนนพระรามสองและถนนพระรามสาม บริเวณ
จุดสิ้นสุดถนนตก เข้าด้วยกัน และสามารถเป็นช่องทางในการเดินทางเข้าเมือง สู่ถนนสาทรและถนน
สุขุมวิท โครงการอยู่ในแผนแม่บทสํานักงานนโยบายและแผนการขนส่งและจราจร (สนข.) ระยะ 10 
ปี (2560-2564)  

ประเภทของสถานท่ี ชื่อสถานท่ี ร ะยะทาง ( กิโลเมตร  )
ศูนย์ดูแลสุขภาพ เฮลท์แลนด์ 0.7

มายแคร์ 1
ศูนย์บริ การ รถยนต์ มิตซูบิชิ 2

ซูบารุ 3
นิสสัน 0.7
ฟอร์ด 0.2
โตโยต้า 3.2
มาสด้า 1.2

โฟล์คสวาเกน 0.5
บีเอ็มดับเบิลยู 0.6

เมอซิเดส เบนซ์ 2 สาขา 1
วอลโว่ 0.8

เชฟโรเล็ต 1.25
ฮอนด้า  สาขาบางปะแก้ว 4.8

ฮอนด้า สาขากม.7 2.6
อีซูซุ สาขากม.2 3.1
อีซูซุ สาขากม.7 3.2
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ภาพที่ 3.17 ภาพโครงการก่อสร้างสะพานพระรามสอง 
 

3.2.3.2 โครงการก่อสร้างโครงขา่ยทางพิเศษศรีรชั-ดาวคะนอง 
             โครงการก่อสร้างโครงข่ายทางพิเศษศรีรัช-ดาวคะนอง เป็นโครงการขยาย

พ้ืนผิวการจราจรบนทางด่วนช่วงสะพานพระราม9 ที่เป็นคอขวด โดยจะทําเป็นสะพานข้ามแม่นํ้า
เจ้าพระยา ควบคู่กันกับสะพานพระราม 9 มีระยะทางประมาณ 18 กิโลเมตร มีจุดขึ้น-ลง ทั้งหมด 6 
จุด โดยเริ่มต้น ที่ช่วง 1.5 กิโลเมตรขาเข้ากรุงเทพ ก่อนถึงถนนวงแหวนรอบนอกด้านใต้ ช่วงซอย
พระรามสอง ซอย 82 และสิ้นสุดโครงการที่ถนนบางโคล่ โครงการอยู่ในแผนแม่บทสํานักงานนโยบาย
และแผนการขนส่งและจราจร (สนข.) ระยะ 20 ปี (2556-2574)   
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ภาพที่ 3.18 ภาพโครงการก่อสร้างโครงข่ายทางพิเศษศรีรัช-ดาวคะนอง 

 
3.2.3.3 โครงการรถไฟฟา้สายสีม่วง ช่วงเตาปูน-ราษฎรบ์ูรณะ 

             โครงการรถไฟฟ้าสายสีม่วง ช่วงเตาปูน-ราษฎร์บูรณะ เป็นโครงการ 
รถไฟฟ้ายกระดับ เป็นส่วนต่อขยายมาจากเส้นบางใหญ-่เตาปูน โครงการอยู่ในความรับผิดชอบของ
การรถไฟฟ้าขนส่งมวลชนแห่งประเทศไทย (รฟม.) มีระยะทาง 23.6 กม. ช่วงที่ใกล้เคียง คือ สถานี
ดาวคะนอง และสถานีบางปะกอก เร่ิมก่อสร้างปีพ.ศ.2559 
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ภาพที่ 3.19 ภาพโครงการรถไฟฟ้าสายสีม่วง ช่วงเตาปูน-ราษฎร์บูรณะ 
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บทท่ี 4  
การวิเคราะห์ความเป็นไปไดด้้านกฎหมาย 

 
4.1 พระราชบญัญติั ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 

 
สาระสําคัญที่เก่ียวข้อง คือ การควบคุมการใช้งานซึ่งอาคารที่จะก่อสร้างในพ้ืนที่ต้องมี

การขออนุญาตให้ถูกต้องตามท่ี ถูกระบุประเภทในการใช้งาน และ ต้องมีการขออนุญาตเพ่ิมเติมใน
กรณีเป็นโรงมหรสพด้วย 

 
4.2 กฎกระทรวง ให้ใช้บังคับผังเมืองรวมกรุงเทพมหานคร พ.ศ. 2556 

 

เน่ืองจากที่ดินอยู่ในผังเมืองเขตแนวสีส้ม ซึ่งออกมาบังคับใช้ควบคุมกับเขตพ้ืนที่ที่เป็น
รอยต่อระหว่างกรุงเทพเขตช้ันในและเขตช้ันนอก จึงมีความจําเป็นที่ต้องตรวจสอบถึงข้อกําหนดและ
บังคับใช้ให้ถูกต้อง ตามท่ีปรากฏในข้อกําหนดน้ันๆ 
 
ตารางที่ 4.1 ตารางแสดงการใช้ประโยชน์ในที่ดิน 

 
   

หมายเหตุ 
เง่ือนไข 1 คือ ต้ังอยู่ริมถนนที่มีเขตทางไม่น้อยกว่า 12 เมตร 

ท่ีอยู่อาศัยประเภทอาคารอยู่อาศัยรวม พ้ืนท่ีเกิน 10,000 ตารางเมตร x
พาณิชยกรรม พ้ืนท่ีไม่เกิน 10,000 ตารางเมตร x

สํานักงานพ้ืนท่ีไม่เกิน 2,000 ตารางเมตร x
สํานักงานพ้ืนท่ีไม่เกิน 5,000 ตารางเมตร x

โรงแรมไม่เกิน 80 ห้อง x
โรงแรมเกิน 80 ห้อง x

ตลาดพ้ืนท่ีไม่เกิน 1,000 ตารางเมตร x
ตลาดพ้ืนท่ีไม่เกิน 2,500 ตารางเมตร x
ตลาดพ้ืนท่ีไม่เกิน 5,000 ตารางเมตร x

ศูนย์ประชุม/อาคารแสดงสินค้า/นิทรรศการ x
โรงมหรสพ x
สวนสนุก x

ทรัพย์ท่ีสามารถดําเนินกิจการได้ เง่ือนไข1 เง่ือนไข2 เง่ือนไข3
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เง่ือนไข 2 คือ ต้ังอยู่ริมถนนที่มีเขตทางไม่น้อยกว่า 16 เมตร 
เง่ือนไข 3 คือ ต้ังอยู่ริมถนนที่มีเขตทางไม่น้อยกว่า 30 เมตร 

 
4.3 กฎกระทรวงกําหนดสิ่งอํานวยความสะดวกในอาคารสําหรับผูพ้ิการหรือทุพพลภาพ และ

คนชรา พ.ศ. 2548 
 

เป็นกฎหมายที่ออกมาเพ่ืออํานวยความสะดวกและความปลอดภัยในการใช้อาคารแก่
บุคคลที่เป็นผูพิ้การ ทุพพลภาพและคนชรา สําครับอาคารของเอกชนที่มีพ้ืนที่ให้บริการแก่บุคคล
ทั่วไปเกิน 2,000 ตารางเมตร โดยมีสาระสาํคัญ บังคับใช้ในเรื่องของ ป้ายให้มองเห็นโดยสะดวกและ
สัญลักษณ์ผู้พิการ โดยใช้สีนํ้าเงินและขาว , ทางลาด กว้าง 1.5 เมตร มคีวามลาดชันไม่เกิน 1:12 ถา้
ความยาวเกิน 6 เมตร ต้องมีช่วงพักยาวไม่น้อยกว่า 1.5 เมตร มีราวจับกลม โต 3-4 เซนติเมตร สูง 
80-90 เซนติเมตร, ที่จอดรถเกิน 101 คันต้องมีที่จอดรถคนพิการ อย่างน้อย 2 คันและต้องใกล้
ทางเข้าอาคาร, ห้องส้วมต้องมีสําหรับคนพิการอย่างน้อย 1 ห้อง  

 
4.4 ข้อบัญญัติกรงุเทพมหานคร เรื่อง ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2544 

 

สาระสําคัญที่เก่ียวข้อง คือ  
ข้อที่ 49 ข้อจํากัดเรื่องความสูงของอาคาร ไม่เกิน 2 เท่าของจุดที่สูงสุดจุดน้ัน ไป 

ทางแนวราบถึงขอบของเขตทางถนนฝั่งตรงข้าม 
ข้อที่ 50 ข้อจํากัดเรื่องระยะร่นของอาคาร อย่างน้อย 2 เมตร 
ข้อ 52(7) ข้อบังคับเร่ืองที่ว่างด้านหลังตึก อย่างน้อย 2 เมตร  
ข้อที่ 60 แบบและจํานวนของห้องนํ้าและห้องส้วม ซึ่งจะต้องมีผลในการออกแบบ 

แปลนก่อสร้าง ให้เพียงพอต่อที่กฎหมายกําหนด   
ข้อที่ 83-91 เร่ืองที่จอดรถ ให้ใช้เกณฑ์ของอาคารสรรพสินค้า คือ 1 คันต่อพ้ืนที่อาคาร 

20 ตารางเมตร ขนาดช่องจอด กว้าง 2.4 เมตร ยาว 6 เมตร 
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ภาพที่ 4.1 ภาพแสดงข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร เร่ือง ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2544 ข้อที่ 47-50 
 

 
 

ภาพที่ 4.2 ภาพแสดงข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร เร่ือง ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2544 ข้อที่ 52(7) 
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ภาพที่ 4.3 ภาพแสดงข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร เร่ือง ควบคุมอาคาร พ.ศ. 2544 ข้อที่ 60 

 
 



 
 

บทท่ี 5 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 

 
5.1 การวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ของโครงการ 

 
โครงการจะเน้นการตอบสนองวิถีชีวิตของคนในชุมชนบริเวณท่ีต้ังโครงการก่อน จึงต้อง

ทราบพ้ืนที่เป้าหมายที่เป็นเขตการขายเป็นอันดับแรกในเบ้ืองต้น เพ่ือจํากัดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก 
 
5.1.1 รัศมีพื้นที่ขาย (Trade Area) 

    เน่ืองจากพ้ืนที่ใช้สอยของโครงการถูกจัดอยู่ใกล้เคียงกับประเภทศูนย์การค้า
ชุมชน ที่มีรัศมีพ้ืนที่ขาย อยู่ที่ 5 กิโลเมตร หรือ แบ่งตามระยะเวลาการเดินทาง โดยพ้ืนที่ในเขต
พระรามสอง ช่วงเวลาเร่งด่วนจะมีการจราจรหนาแน่นมาก การใช้รัศมพ้ืีนที่ขายที่ 5 กิโลเมตรใน
เบ้ืองต้น จึงเป็นการสมควร ซึ่งจะครอบคลมุพ้ืนที่ทั้งหมด 3 เขต คือ เขตบางขุนเทียน เขตจอมทอง 
และเขตบางบอน 
 

 
 

ภาพที่ 5.1 ภาพรัศมีพ้ืนที่ขาย ( Trade Area ) ในระยะ 5 กิโลเมตร 

 

 



 
 

ตารางที่ 5.1 ตารางสัดส่วนพ้ืนที่ในรัศมีพ้ืนที่ขาย (Trade Area) 

 
 

5.1.2 การวิเคราะห์จํานวนประชากรในรัศมีพื้นที่ขาย 
 5.1.2.1 ประชากรท่ีพักอาศยัในรัศมีพืน้ทีข่าย 

                     จากข้อมูลประชากรสามารถนํามาคํานวณหาประชากรที่พักอาศัย
ในอยู่ในเขตพ้ืนที่การขายตามสัดส่วนที่ครอบคลุมได้ออกมาดังตารางที่ 5.2 

 
ตารางที่ 5.2 ตารางวิเคราะห์จํานวนประชากรในรัศมีพ้ืนทีข่าย (Trade Area) 

 
 

โดยมีรัศมีพ้ืนทีข่ายทั้ง 3 เขต จะมีการครอบคลุมพ้ืนที่ทัง้หมด 63.31 ตารางกิโลเมตร 
และสามารถคาํนวณถึงขนาดของประชากรท่ีพักอาศัยอยู่ในทั้ง 3 เขต ตามสัดส่วนได้ทั้งหมด 
221,762.7 คน และมคีวามหนาแน่นของประชากรท่ีพักอาศัยเป็นค่าเฉลี่ยที่ 3,502.81 คนต่อตาราง
กิโลเมตร 

5.1.3 ความสามารถในการใช้จ่ายของประชากรในรัศมีพืน้ที่ขาย (Purchasing 
Power) 

    สามารถคํานวณหาความสามารถในการใช้จ่ายของประชากรที่อาศัยอยู่ในรัศมี
พ้ืนที่ขายของโครงการได้ โดยการนํารายได้ของครัวเรือนในรัศมีพ้ืนที่ขายมาคํานวณกับสัดส่วนในการ
ใช้จ่ายต่อครัวเรือน 

 

 

 

 

 

เขตใน Trade area พื้นท่ี (ตร.กม.) สัดส่วนพื้นท่ี
เขตบางขุนเทียน 27.32          23%
เขตบางบอน 10.70          30%
เขตจอมทอง 25.29          97%

เขตใน Trade area เน้ือที่ทัง้หมด จํานวนประชความหนาแน่นประชากร/ตร.กม. รัศมีพ้ืนที่ขาย สัดส่วนพ้ืนที่ ประชากรในพ้ืนที่ขาย
เขตบางขุนเทยีน 120.7 176,724 1,464.16                  27.32    23% 40,000.83      
เขตบางบอน 35.8 107,397 2,999.92                  10.70    30% 32,099.10      
เขตจอมทอง 26.2 155,048 5,917.86                  25.29    97% 149,662.75    
รวม 63.31    221,762.67    
ความหนาแน่นของประชากรในพื้นทีข่าย 3502.81 คน/ตร.กม.



 
 
 

ตารางที่ 5.3 ตารางจํานวนครัวเรือนในเขตพ้ืนที่ขายตามสัดส่วน 

 
 

จากตารางที่ 5.3 จะได้จํานวนครัวเรือนที่ในพ้ืนที่ขายเป็นจํานวนทั้งสิ้น 100,074 
ครัวเรือน สามารถนํามาคํานวณถึงความสามารถในการใช้จ่ายทางด้านการจับจ่ายใช้สอยในการ
รับประทานอาหาร ตามสัดสว่นดังตารางที่ 1.2 ค่าใช้จ่ายค่าอาหารและเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ เฉลี่ยอยู่
ที่ 33.81% ต่อรายได้ต่อเดือนของครัวเรือน ซึ่งรายได้ต่อครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร
อยู่ที่ 49,191 บาทต่อเดือน จึงสามารถคํานวณออกมาได้ว่า ค่าใช้จ่ายค่าอาหารและเครื่องด่ืม
แอลกอฮอล์อยู่ที่ 49,191 x 33.81% = 16,631.47 บาทต่อเดือน ทําให้รศัมีพ้ืนที่ขายมคีวามสามารถ
ในการใช้จ่ายอยู่ที่ 100,074.03 x 16,631.47 = 1,664,378.22 บาทต่อเดือน 
 
5.2 การวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาด 

 
โครงการที่มีลกัษณะใกล้เคียงกันกับของผู้ศึกษา ในรัศมีพ้ืนที่ขาย ทีส่ามารถจัดกลุ่มเป็น

คู่แข่งทางตรง ไม่ม ี จะมีเพียงศูนย์การค้าเซ็นทรัล พระราม2 และ เดอะไบร์ท ซึ่งเป็นศูนย์การค้า
ชุมชนและมีร้านอาหาร อยู่ภายในแต่บรรยากาศของสถานที่ไม่เหมือนกัน จึงจัดกลุ่มให้เป็นคู่แข่ง
ทางอ้อม  

 
5.3 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของโครงการ (SWOT Analysis) 

 
5.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 

 1. ที่ต้ังดี 
     ที่ต้ังโครงการอยู่ติดถนนใหญ่ มีการจราจรที่คับค่ัง เป็นจุดสังเกตง่าย สถานที่

โดยรอบเป็นหมู่บ้าน ย่านที่พักอาศัยที่สําคัญและเป็นแหล่งศูนย์รวมของธุรกิจในย่าน ซึ่งประกอบด้วย
สถานศึกษาเป็นจํานวนมาก และศูนย์การค้าอีกหลายแห่ง  

 

เขตใน Trade area จํานวนครัวเรอืน สัดส่วน จํานวนครัวเรอืนในพื้นท ีข่าย
เขตบางขนุเทยีน 82,799 23% 19,043.77                  
เขตบางบอน 49,012 30% 14,703.60                  
เขตจอมทอง 68,378 97% 66,326.66                  
รวม 100,074.03                  



 
 
 
 2. ที่ดินมีขนาดเหมาะสม 
     ขนาดของที่ดินมีขนาดที่เหมาะสม ไม่เล็กเกิน สามารถปลูกสร้างอาคารเพ่ิมเติม

ได้ภายหลัง ถ้าต้องการขยายโครงการ อีกทั้งมีหน้าที่ดินที่กว้างและจุดเข้า-ออกของโครงการสามารถ
ทําได้หลายจุด 

 3. ประชากรมีกําลังซื้อสูง 
     เน่ืองด้วยที่ต้ังอยู่ช่วงตอนต้นของถนนพระรามสอง ซึ่งเป็นช่วงที่มีการเติบโต

ทางด้านที่พักอาศัยสูง และยงัเป็นย่านที่นักพัฒนาอสังหาริมทรัพย์ พัฒนาที่อยู่อาศัยในระดับราคาที่
สูง ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงกําลังซื้อที่มากของผูบ้ริโภค 

  4. การออกแบบโครงการ 
      แนวความคิดของการออกแบบโครงการท่ีเน้นให้เกิด ความรู้สึกในการพักผ่อน

และมีดนตรี มกีารแสดง ซึ่งเป็นโครงการที่ยังไม่มีในย่านนี้ ทําให้ไมม่ีคูแ่ข่งขัน 
5.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 

 1. นักพัฒนาโครงการเป็นหน้าใหม ่
     การที่ยังไม่มีประสบการณ์ในการพัฒนาโครงการ อาจเป็นอุปสรรคในการสร้าง

ความน่าเช่ือถือในการที่จะบริหาร อีกทั้งยังอาจเป็นสาเหตุให้การขายพ้ืนที่โครงการมีความล่าช้าได้ 
 2. กิจกรรมการแสดง 
     การจัดการแสดง ทางด้านดนตรี หรือการแสดงที่กําหนดไว้ตามโปรแกรมต่างๆ 

อาจไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า หรอื อาจเกิดความเบ่ือหน่ายถ้าซ้ําซากจําเจ  
5.3.3 โอกาส (Opportunities) 

     1.ในอนาคตเมื่อโครงการก่อสร้างสะพานข้ามแม่นํ้าพระรามสองเสร็จสิน้ คนจาก
ย่านในเมืองจะสามารถเดินทางมาได้อย่างสะดวก และเป็นการเพ่ิมศักยภาพของที่ดินในย่านอีกมาก 

 2. บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพย์จะขยายตัว มาสร้างที่พักอาศัยแนวราบ ระดับราคา
สูงในย่านน้ีมากขึ้น เน่ืองจากผังเมืองย่านพระรามสองตอนกลางที่ต้องจัดสรรขนาด 100 ตารางวาข้ึน
ไป  

5.3.4 อุปสรรค (Threats) 
 1.ที่ดินในย่านนี้ยังมีเหลืออยู่อีก 1 แปลง ทีส่ามารถนํามาพัฒนาเป็นโครงการ  

พาณิชยกรรมได้ ซึ่งอาจมีการพัฒนาโครงการที่มีลักษณะที่ใกล้เคียงกัน หรือนําแนวความคิดไปพัฒนา
ต่อยอดออกไป จึงอาจเป็นสาเหตุให้มีการแข่งขันที่สูงข้ึน 



 
 
2.ภาวะเศรษฐกิจที่ยังคงซบเซาอย่างต่อเน่ือง จากการท่ีนักธุรกิจยังไม่เช่ือมั่นถึง

เศรษฐกิจ ถึงแม้ว่ายังดูไม่กระทบต่อกลุ่มลูกค้าระดับบนมาก แต่ก็อาจทําให้ระยะเวลาคืนทุนที่วางไว้
เลื่อนออกไป 

 
5.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ (Five Force Analysis) 

 
5.4.1 การแข่งขันระหว่างคูแ่ข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

    คู่แข่งในตลาดของโครงการเป็นคู่แข่งทางอ้อม ที่มีศกัยภาพสูง แต่เน้นไปใน
แนวทางของธุรกิจค้าปลีก ที่มีการขายสินค้าจากร้านค้ารายย่อย ไม่ได้เน้นถึงวิถีชีวิตของกลุ่มลูกค้าที่
ต้องการพักผ่อนและรับประทานอาหารในบรรยากาศที่เป็นรูปแบบสถาปัตยกรรมทางยุโรป 

5.4.2 อํานาจต่อรองผูผ้ลิต 
    ทางโครงการจะจัดหาวัสดุอุปกรณ์ราคาสูง ที่ต้องมีการใช้ตกแต่งสถานที่ให้กับ

ผู้รับเหมาเอง โดยมีการสั่งซื้อในจํานวนทีไ่ด้มีการตกลงไว้และมีการทําสัญญาให้ประกันราคาไว้ เพ่ือ
เป็นการป้องกันความเสี่ยงจากความผันผวนของอัตราแลกเปลี่ยนและการขึ้นลงราคาของวัสดุ 

    ในส่วนของการรวมกลุ่มของร้านอาหารในโครงการจะเป็นกุญแจสําคญัที่เกิด
อํานาจต่อรองกับผู้ผลิต ที่มีการส่งสินคา้ทางด้านวัตถุดิบอาหารที่เป็นต้นทุนสําคัญได้ เน่ืองจาก
ผู้ประกอบการที่เป็นผู้เช่าจะเป็นร้านที่ไม่มีสาขามาก ทําให้วัตถุดิบที่นํามาทําอาหารอาจมีราคาอยู่ใน
ระดับที่ไม่สามารถแข่งขันได้ 

5.4.3 อํานาจต่อรองลูกคา้ 
1.  ด้านผู้เช่า  
     การบริหารจัดการในส่วนกลางของโครงการ เป็นการแบ่งเบาภาระกับทางผู้เช่า

ทางด้านสถานที่ ทีจ่อดรถ กจิกรรมต่างๆ ที่เป็นการดึงดูดลูกค้ามายังสถานที่น้ี ทั้งน้ียังเป็นการทําให้ผู้
เช่าไม่ต้องกังวลกับการบริหารในด้านที่ไม่ถนัด เพ่ือที่จะได้มุ่งเน้นกับการพัฒนาธุรกิจของตน 

 2. ด้านลูกค้า 
     การรวมร้านอาหารที่มีความหลากหลาย ทําใหลู้กค้าสามารถเลือกรบัประทาน

อาหารในแต่ละคร้ังด้วยความรู้สึกที่ต่างกันออกไป  และการสร้างบรรยากาศในรูปแบบสถาปัตยกรรม
ยุโรปที่เหมาะสมกับการพักผอ่น ในย่านนี้ ยังไม่เคยมี ซึ่งเป็นสิ่งที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า และ
การจัดกิจกรรมที่สามารถให้ลูกค้ามีส่วนร่วมด้วย จะเป็นการพัฒนาให้ลกูค้าเกิดประสบการณ์ที่ดี และ
สามารถทําให้เกิดการกลับมาใช้ซ้ําอย่างต่อเนื่อง 



 
 

5.4.4 ภัยคุกคามจากสนิค้าทดแทน 
    สินค้าทีส่ามารถทดแทนในที่น้ีอาจกล่าวได้ว่า เป็นศูนย์การค้าที่สามารถไป

รับประทานอาหารได้เหมือนกัน ซึ่งต้องประกอบด้วยร้านอาหารขนาดใหญ่ ที่สามารถไปใช้บริการและ
ได้พักผ่อนหย่อนใจด้วยบรรยากาศที่ตกแต่งไว้ เป็นรูปแบบอย่างใดอย่างหน่ึงที่ชัดเจน และสามารถ
รองรับกลุ่มลูกค้าครอบครัว และกลุ่มลูกค้าที่มาด่ืมสังสรรค์ได้ด้วย ซึ่งในเขตรัศมีพ้ืนที่ไม่ม ี

5.4.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ 
    เขตพ้ืนที่บริเวณน้ี ยังคงมีการขยายตัวของชุมชนเกิดขึ้นอย่างต่อเน่ือง เห็นได้จาก

หน่วยขายที่เพ่ิมขึ้นทั้งจํานวนและราคา แต่ก็จะมีข้อจํากัดด้วยเรื่องของที่ดินที่ติดถนน ที่เหลืออยู่ไม่กี่
แปลงและขนาดไม่ใหญ ่ไม่มศีักยภาพพอที่จะสามารถนํามาพัฒนาเป็นศูนย์การค้าได้ 

    การรับมือกับคู่แข่งขันที่อาจเกิดขึ้น ทางโครงการต้องมีการทําวิจัยและพัฒนา
เร่ืองความต้องการของผู้บริโภคท้ังด้านผู้เช่าและลูกค้าแต่ละกลุ่มทีม่าใช้บริการ ว่ามีความต้องการส่ิง
ใด เพ่ือพัฒนาเป็นจุดแข็ง และสร้างประสบการณ์ที่ดีให้คงอยู่ในระดับที่น่าพอใจ 
 
5.5 การวิเคราะห์ STP (Segmentation, Targeting, Positioning) 

 
5.5.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

    การแบ่งส่วนทางการตลาด สามารถแบ่งออกได้จากหลายๆเกณฑ์ ซึง่ในที่น้ีจะใช้
การแบ่งเกณฑ์ดังนี้ 

5.5.1.1 เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ (Segmentation by Trade area) 
     สามารถแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดของผู้ที่พักอาศัย ออกมาจากลักษณะ

ทางภูมิศาสตร์ได้เป็น 3 เขต คือ เขตจอมทอง เขตบางบอน และ เขตบางขุนเทียน ตามลําดับสัดส่วน
ของพ้ืนที่ในรัศมีการขาย 

5.5.1.2 เกณฑ์ทางพฤติกรรม (Segmentation by Behavior) 
     ผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมทีแ่ตกต่างกันออกไปตามระดับของอายุ 

การศึกษารายได้ และสถานะทางครอบครัว ซึ่งสามารถแบ่งออกได้กลุ่มใหญ่ๆตามรูปแบบวิถีชีวิต 
กลุ่ม Male Managers และ Optimistic Female Managers คือ กลุ่มที่ นําสังคมสู่

       การบริโภค ซึ่งมีอายุระหว่าง 35-49 ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี เป็นอย่างตํ่า      
อยู่กลุ่มนักธุรกจิที่มีรายได้อย่างน้อย 40,000 บาท เป็นกลุ่มที่มีความกระตือรือร้นใน    
ด้านแฟช่ัน กิจกรรมทางสังคม มีรถเป็นของตัวเองและอาศัยอยู่ในบ้านเด่ียว ใสใ่จใน  

       ด้านสขุภาพ ความงามและการพัฒนาตนเอง เวลาว่างส่วนใหญ่ถูกใช้ไปกับกิจกรรม 



 
 

นันทนาการ (ฮากีม ผูหาดา, 2556, น.6) 
กลุ่ม Generation Y คือ กลุม่เจนเนอเรช่ันวาย กลุ่มที่มีอายุ 25-35 ปี เป็น 

       ผู้ประกอบการใหม่ ที่มกีารศึกษาสูง มีทักษะความรู้ด้านเทคนิคและเทคโนโลยี ชอบ    
กิจกรรมทีส่ังสรรค์กับเพ่ือน (ธนพล วีราสา และไบรอัน ฮันท์, 2552, น.45) 
5.5.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Market Selection) 

     การจัดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะสามารถทาํให้โครงการจัดหารูปแบบของกิจกรรม 
และสว่นประสมของผู้เช่าได้ เพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งอาจมช่ีวงเวลาที่ลูกค้า 
มาสถานที่น้ีในเวลาท่ีต่างกัน 

     เน่ืองจากโครงการมีรายได้จากผู้เช่า การที่ผู้เช่าพ้ืนที่จะสามารถจ่ายค่าเช่าได้ ก็
ต้องมาจากรายได้ที่ได้มาจากกลุ่มลูกค้าทีม่าใช้บริการ ทางโครงการจึงต้องให้ความสําคัญกับทั้งผู้เช่า 
และลูกค้าด้วย จึงสามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าของโครงการออกได้เป็น 2 กลุ่มคือ 

5.5.2.1 กลุ่มผู้เชา่พืน้ที่โครงการ (Tenant) 
  กลุม่ผู้เช่าพ้ืนที่โครงการจะแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 

(1) กลุ่มร้านอาหาร 
     ร้านอาหารท่ีเลือกมาลงในพ้ืนที่ จะต้องเหมาะสมกับการแบ่งส่วนทาง

การตลาด (Segmentation)  ของโครงการ และสอดคลอ้งกับพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า
ที่มาใช้บริการที่ต้องการมาพักผ่อนหย่อนใจและสังสรรค์กบัเพ่ือน เช่น ร้านอาหารทะเล, ร้านสเต็ก, 
ร้านอาหารไทยฟิวช่ัน, ร้านไวน์ โดยไม่จําเป็นต้องเป็นร้านที่มีช่ือเสียงก็ได้ 

(2) กลุ่มร้านค้า 
     ร้านค้าจะรวมทั้งธนาคาร เช่น ธนาคารกสิกรไทย, ธนาคารไทยพาณิชย์,

โรงเรียนสอนดนตรี และซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น ท็อปซุปเปอร์มาร์เก็ต, วิลล่ามาร์เก็ต, แม็กซแ์วลูร ์ซึ่ง
อยู่ในการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) ของลูกค้ามุ่งหวัง 

5.5.2.2 กลุ่มลูกค้าท่ีมาใชบ้ริการ (Customers) 
(1) ลูกค้าเปา้หมายหลัก 

     กลุ่มลกูค้าเป้าหมายหลักจะเป็นกลุ่มครอบครัวที่พักอาศัยอยู่ในรัศมีการ
ขาย (Trade Area) 5 กิโลเมตร มีรายได้มากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป/เดือน/ครัวเรือน มีความช่ืนชอบ
กับการทํากิจกรรมนันทนาการนอกบ้าน 

(2) ลูกค้าเปา้หมายรอง 
      กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง จะเป็นกลุ่มที่อายุ 25-35 ปี ชอบสังสรรค์กับ

เพ่ือนฝูง ชอบกินด่ืม และช่ืนชอบในการฟังดนตรี 



 
 

5.5.3 การวางตําแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
    การวางตําแหน่งทางการตลาดที่เกิดขึ้นหลังจากที่ได้วิเคราะห์คู่แข่งขันแล้ว และ 

ช่องว่างทางการตลาดเพ่ือเข้าสู่สภาวะการแข่งขันที่ได้เปรียบ จากการวิเคราะห์คู่แข่งขัน มีเพียงคู่
แข่งขันทางอ้อมเท่าน้ัน จากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถวางตําแหน่งทางการตลาดของโครงการได้ดัง
ภาพที่   การพัฒนาโครงการ UEC ได้กําหนดกลยุทธ์เพ่ือวางตําแหน่งทางการตลาดไว้ โดยระบุถึงสิ่งที่
จําเป็นต้องคํานึงถึงเมื่อต้องการพัฒนา UEC มีทั้งหมด 5 มติิ คือ 

5.5.3.1 ความพิเศษของผลิตภัณฑ์ (Distinctiveness of the Product) 
    ความเป็นเอกลักษณ์ของตัวโครงการ 
(1) ด้านการออกแบบ 

      วางรูปแบบการตกแต่งที่เป็นสไตล์ยุโรป ให้เหมือนอยู่ท่ามกลาง
ธรรมชาติ โดยได้เลือกบรรยากาศ ให้มีรูปแบบออกไปทางสไตล์ดัตช์ โดยเลือกสถาปัตยกรรมที่เป็น
อาคารช้ันเดียวหลังคาทรงสูง ล้อมรอบพ้ืนที่ โดยจัดให้มีส่วนของเวทีอยู่ช่วงกลาง และสามารถให้
ลูกค้าชมการแสดงหรือฟังดนตรี โดยมองเห็นได้จากทุกมมุ มสีัญลักษณ์เชิงสถาปัตยกรรมโดยจําลอง
อาคารผันนํ้าด้วยกังหันลม ที่เป็นภาพคุ้นตา โดยออกแบบผังโครงการให้มีสายนํ้าจําลองไหลผ่าน มี
สะพานไม้จําลองเพ่ือความสมจริง ให้ความรู้สึกเหมือนเมอืงชนบทของต่างประเทศที่ใช้วิถีชีวิตด้ังเดิม 

 

 

 



 
 

 
 

ภาพที่ 5.2 ภาพรูปแบบสถาปัตยกรรมโครงการ 
 

 
 

ภาพที่ 5.3 ภาพรูปแบบสถาปัตยกรรมโครงการ 



 
 

 
 

ภาพที่ 5.4 ภาพรูปแบบสถาปัตยกรรมโครงการ 
 

(2) การวางผังโครงการ 
     การวางผังโครงการจะให้มถีนนเป็นทางเข้า-ออก ด้านมุมของที่ดินด้าน

เดียว โดยให้รถยนต์เข้ามาและไปจอดด้านหลัง ส่วนด้านหน้าจะสามารถมองเห็นโครงการได้จาก
ทางด้านถนนใหญ่ ไม่มีถนนตัดกลาง เพ่ือป้องกันความวุ่นวาย และการจัดวางอาคารจะจัดวางแบบไม่
ชิดติดกัน มองดูเหมือนหมู่บ้าน ที่มีบ้านเด่ียวแยกกัน แต่ไม่มีรั้วมาขวางกั้น โดยให้อาคารแต่ละหลงั
ล้อมเรียงรายอยู่บนพ้ืนที่ หันเข้าหาพ้ืนที่ส่วนกลาง ที่จะจัดเป็นเวทีมีการแสดงโชว์และดนตรีตาม
ช่วงเวลาที่วางไว้ด้านหน้าที่ดินเป็นลานกว้าง สามารถจัดกจิกรรมส่งเสริมการขายได้  
 



 
 

 
ภาพที่ 5.5 ภาพการวางผังโครงการ 

 
(3) ส่วนประสมของผู้เช่า 

     การจัดสัดสว่นของส่วนประสมของผู้เช่า เป็นไปตามรูปแบบของโครงการ
ที่มีแนวคิดแต่แรกแล้วว่า ต้องการให้เป็นรูปแบบของศูนย์บันเทิงที่เน้นผู้เช่าเป็นร้านอาหาร ไม่เน้น
ร้านค้าปลีก มเีพียงซุปเปอร์มาร์เก็ต, ธนาคาร ที่ตอบสนองความสะดวกสบายของลูกค้าเพ่ิมขึ้น และ
โรงเรียนสอนดนตรีหรือร้านขายเคร่ืองดนตรี ซึ่งสอดคล้องกับกิจกรรมทีท่างโครงการมีให้เป็นจุดแข็ง
เพ่ือดึงดูดลูกค้าด้วยดนตรีแจ๊ส,บลู และดนตรีคลาสสิค 

(4) การบริหารจัดการ 
     ทางโครงการจะเป็นผู้บริหารจัดการส่วนกลางด้านสาธารณูปโภคท้ัง

ไฟฟ้า,ประปา, ห้องนํ้า, ที่จอดรถ, พนักงานรักษาความปลอดภัย, สวน, อาคาร, ศิลปินที่มาแสดงโดย



 
 

การจัด กิจกรรมการแสดงช่วงเย็นจะเป็นการแสดงดนตรีจากศิลปินเด็กและช่วงหลัง 22.00 น. จะเป็น
ศิลปินอาชีพ 

5.5.3.2 อํานาจการดึงดูด (Drawing Power) 
       ความสามารถในการดึงดูดผู้คนให้เข้ามาที่โครงการ เบ้ืองต้นใช้รัศมีการขาย 

(Trade Area) ที่ 5 กิโลเมตร แต่โดยปกติความสามารถในการดึงดูดผู้คนจะมีมากกว่า 2 เท่าของ
ระยะดึงดูดของ Regional mall โดยอาจมีระยะดึงดูดผู้คน ได้ถึงกว่า 50 กิโลเมตร หรือสามารถ
ขยายเวลาในการเดินทางได้ถึง 90 นาที ขึน้อยู่กับประสบการณ์ที่ได้รับและความเป็นเอกลักษณ์ของ 
UEC แต่การวิเคราะห์ต้องนําข้อมูลสนับสนุนอ่ืนๆจากกลุม่เป้าหมายจริงมาพัฒนาต่อไป 

5.5.3.3 ความสามารถในการเจาะตลาด (Depth of Penetration) 
       ความสามารถในการเจาะตลาดของ UEC ใช้ข้อมูลทางประชากรในพ้ืนที่เป็น

ข้อมูลพ้ืนฐานเพื่อศึกษาทางการตลาด โดยปกติจะใช้ระยะที่ 5 กิโลเมตรจากรัศมีของที่ต้ัง แต่อาจ
ขยายได้ถึง 15 กิโลเมตร ขึ้นอยู่กับความหนาแน่นของเมือง อัตราการเข้าชมอาจมากกว่าจํานวน
ประชากรในพ้ืนที่เป้าหมายหลายเท่า ถ้าจบักลุ่มลูกค้าทีม่ีความหลากหลายได้มากข้ึน และจะยิ่งเพ่ิม
อัตราการกลับมาซ้ํา เมื่อจับกลุ่มลูกค้าตลาดเฉพาะทางด้านดนตรี 

5.5.3.4 การใช้ระยะเวลาอยู่ในพืน้ที่ (Duration of Visit) 
       การใช้ระยะเวลาอยู่ในพ้ืนที่ สมัพันธ์กันกับการใช้จ่ายของผู้ที่เดินทางมา ถ้า

สามารถให้ลูกค้าอยู่ในพ้ืนที่ระยะเวลาที่เหมาะสม และความหลากหลายของกิจกรรมต่างๆ จึงควรจัด
ให้มีกิจกรรมต่อเน่ืองให้ได้ช่วงระยะเวลา 3-4 ช่ัวโมง เช่น การใช้เวลารับประทานอาหารพร้อมชมการ
แสดง 2 ช่ัวโมง, เดินเล่น 30 นาที, ใช้เวลาซื้อของจําเป็นเข้าบ้าน 1-1.30 ช่ัวโมง 

5.5.3.5 ช่วงเวลาการเขา้พืน้ที่ (Demand Period) 
       การจัดการเร่ืองช่วงเวลาเพ่ือให้ลูกค้าเข้ามาที่ UEC มีความหลากหลาย อยู่ที่

ความสามารถและการกระตุ้นกลุ่มลูกค้าในแต่ละตลาด ทั้งช่วงกลางวัน-กลางคืน ช่วงวันธรรมดา
วันหยุด การนํากลยุทธ์ต่างๆมาจัดการเพ่ือให้ตลาดรับรู้ถึงรูปแบบของกิจกรรม เช่น ซปุเปอร์มาร์เก็ต
มาได้ต้ังแต่ช่วงเช้า, กลุ่มคนทํางานมาทานอาหารมื้อเที่ยง, กลุ่มครอบครัวมาทานมื้อเย็น และกลุม่
สังสรรค์มาช่วงค่ําถึงดึก 

 



 
 

5.6 การวิเคราะห์ 4P (Products, Prices, Places, Promotions) 
 
5.6.1 กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ์ (Products)  

    รูปแบบที่นํามาศึกษาคือ Freestanding Destination เป็นการผสมผสานกันของ
บรรยากาศโดยรวม ทั้งร้านค้า (Retail), ร้านอาหาร (Dinning) และความบันเทิง (Entertainment) 
โดยนําองค์ประกอบที่สําคัญต่างๆมาออกแบบร่วมกัน ลงในแปลนผัง ให้เป็นลักษณะ Destination 
Entertainment สร้างแรงดึงดูดหลักให้กับสถานที่น้ัน เพ่ือให้เกิดทั้งบรรยากาศ นําหลัก Ambient 
Entertainment มาสร้างความรู้สึกร่วมและการมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆของลูกค้าที่มาใช้บริการ 
มาใสล่งในการแสดง และเป็นการสร้าง Impulse Entertainment ในตัว เพ่ือสร้างประสบการณ์ที่
ลูกค้าจะได้รับอีกด้วย 

    ในส่วนของทางร้านค้า (Retail) จะเป็นการนําซุปเปอร์มาร์เก็ตที่มช่ืีอเสียง ใน
ระดับเดียวกันกับ Segmentation ของตัว UEC โดยมีสัดส่วนที่น้อยกว่าพ้ืนที่ของร้านอาหาร 

    ในส่วนของร้านอาหารจะเป็น Entertainment Dining โดยมีส่วนประสมของผู้
เช่าของร้านอาหารที่ให้ผู้เช่ามีรูปแบบร้านที่ไม่ซ้ํากันและขายอาหารแต่ละประเภทแตกต่างกันออกไป 
เช่น Theme Dining Restaurant, Fine Dining Restaurant, Wine Restaurant 

5.6.2 กลยุทธด้์านราคา (Prices)  
    การต้ังราคาค่าเช่าจะคิดทีราคาตลาด ซึ่งจะแตกต่างกันไปตามช่ือเสียงของร้าน

ที่มาเช่า ถ้าเป็นผู้เช่าที่เป็นผู้เช่าหลัก จะมีราคาค่าเช่าที่ตํ่ากว่าราคาตลาดมาก แต่ก็สามารถสร้างแรง
ดึงดูดให้กับลูกค้ามาโครงการ ซึ่งผู้เช่าหลักจะเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ต และธนาคาร 

    การทําสญัญาเช่า เป็นการทําสัญญา 3 ปี และปรับข้ึน 10% ทุกครั้งท่ีต่อสัญญา 
และจ่ายค่าเช่าล่วงหน้า 3 เดือน 

5.6.3 กลยุทธด้์านช่องทางการจัดจําหน่าย (Places)  
    การขายพ้ืนที่เช่าในโครงการจะมอบหมายให้ตัวแทนหลกัเพียงผู้เดียว โดยจัดต้ัง

ตัวแทนอย่างเป็นทางการรับผิดชอบในการขายและบริหารโครงการ ซึง่ตัวแทนขายจะมีการคัดเลือก
ร้านค้าที่มีศักยภาพและสามารถดูแลลูกค้าได้ดีกว่า เพราะมีประสบการณ์มากกว่า 

5.6.4 กลยุทธด้์านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
    กลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด ใช้การสือ่สารแบบครบวงจร IMCs (Integrated 

Marketing Communications) เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้รับรู้และได้รับประสบการณ์ที่ดี และ
สามารถจดจําได้ เพ่ือให้เกิดการบอกต่อ และเป็นการทําการตลาดอย่างย่ังยืน ซึ่งสามารถใช้กลยุทธ์ใน
การสื่อสารเพ่ือให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้ดังน้ี 



 
 

5.6.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
(1) การโฆษณาไปยังผู้เช่าพื้นที ่

     การสื่อสารด้วยช่องทางที่หลากหลาย เพ่ือให้เกิดการรับรู้ไปยัง
ผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย และเป็นการประชาสัมพันธ์ถึงรูปแบบของโครงการในกลุ่ม
ผู้ประกอบการด้วย โดยการจัดทําเป็นเว็ปไซต์, การจัดงานเหตุการณ์เปิดตัวโครงการ พร้อมกับ
ผู้บริหารโครงการและผู้รับเหมาก่อสร้าง เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับผู้เช่า  

(2) การโฆษณาไปยังลูกคา้ 
   ติดต้ังป้ายโฆษณาที่โครงการบริเวณร้ัวโครงการเพ่ือให้กลุ่มลูกค้าที่เดิน 

ทางผ่านโครงการรับรู้, ใช้สื่อโซเชียลมีเดียในลักษณะของเว็บไซต์ที่เป็นทางการ, จ้างผู้มีอิทธิพลในสื่อ
ออนไลน์เพ่ือการทํารีวิวโครงการ, โฆษณาผา่นสื่อออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก, อินสตาแกรม, วงใน, ยูทูป 

5.6.4.2 การสง่เสริมการขาย (Sale Promotion) 
     การส่งเสริมการขายมีวัตถุประสงค์เพ่ือต้องการดึงลูกค้าใหม่ให้เกิดขึ้น,
รักษาฐานลูกค้าเก่า, เพ่ิมยอดการใช้จ่ายต่อครั้ง โดยสามารถวางแผนได้ดังน้ี 

(1) การส่งเสริมการขายไปยังผู้เช่าพืน้ที ่
       การให้ส่วนลดค่าเช่าในช่วงเปิดตัว เพ่ือให้ทางผู้ประกอบการสามารถให้

ส่วนลดกับลูกค้าในช่วงที่เปิดเป็นทางการคร้ังแรกร่วมกัน เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการรับรู้ของลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็ว การจัดให้มีการสัมมนา อบรมให้ความรู้กับผู้ประกอบการ เพ่ือเสริมสร้างความแข็งแกร่งของ
ผู้ประกอบการ การจัดทําการวิจัยทางการตลาดไปยังลูกค้าที่มาใช้บริการและวิเคราะห์ข้อมูลให้กับ
ผู้ประกอบการ เพ่ือต่อยอดสินค้าและบริการ 

(2) การส่งเสริมการขายไปยังลกูค้ากลุ่มเป้าหมาย 
     - จัดทําสินค้าที่เป็นของที่ระลึกจากทางโครงการ เพ่ือสร้างประสบการณ์ 

และสร้างการจดจําให้กับลูกค้า 

   - มอบสินค้าที่เป็นของที่ระลึกในการใช้จ่ายตามยอดที่กําหนดเพ่ือเป็นการ
กระตุ้นยอดใช้จ่ายต่อคร้ัง 

   -  มอบส่วนลดพิเศษในครั้งต่อไปเพ่ือให้ลูกค้ากลับมาใช้ซ้ํา 

 -  บอกรับการเป็นสมาชิกเพ่ือสะสมยอดรับของรางวัล 

 -  ชิงโชคจากการมาใช้จ่าย 



 
 

5.6.4.3 การให้ข่าวประชาสมัพันธ์ (Publicity and public relation)  
(1) การให้ข่าวและข้อมูลโครงการต่างๆกับทางสื่อ 
(2) การให้สัมภาษณ์ลงตามส่ือต่างๆ 
(3) จัดทําข้อมูลประวัติ รายละเอียด จุดเด่นของร้านค้าต่างๆในโครงการ 

ทางสื่อออนไลน์ และใช้ใบปลิวแจ้งตามหมูบ้่านในเขตพ้ืนที่ขาย 
5.6.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

  ใช้ฐานข้อมูลของสมาชิกแจ้งข่าวต่างๆเป็นการส่วนตัวท้ังทางจดหมาย,  
จดหมายอิเล็กโทรนิกส ์ เช่น ส่วนลดพิเศษในเดือนเกิด, มอบเค้กให้เมื่อใช้บริการในวันเกิด พร้อม
ภาพถ่ายที่ระลึก 

 
5.7 งบประมาณการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาดเพ่ือใช้ในช่วงก่อนและเปิดตัวโครงการจะอยู่ที่ประมาณ 1 

ล้านบาท ซึ่งจะเป็นงบประมาณที่สําหรับสือ่ออนไลน์ และออฟไลน์ ด้วยกัน 
 
ตารางที่ 5.4 ตารางประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาดเพ่ือเปิดตัวโครงการ 
ลําดับ

ที ่ รายการ จํานวน ราคา ยอดเงนิ 
1 คา่ป้ายโฆษณาหนา้โครงการ 80 250             20,000 
2 คา่ Review 5 5,000             25,000 
3 คา่จัดทําวดีโีอ 2 25,000             50,000 
4 การจัด Event เซ็นสญัญา 1 100,000           100,000 
5 การจัด Event วันเปิดตัวโครงการ 1 500,000           500,000 
6 จัดทํา Website 1 30,000             30,000 
7 ใบปลวิพรอ้มพนักงานแจก 20,000 2.5             50,000 

8 
คา่ของทีร่ะลกึชว่งเดอืนเปิด
โครงการ 5,000 50           250,000 

ยอดรวม         1,025,000 
 

 
 
 
 



 
 

บทท่ี 6 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 

 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงิน ศึกษาถึงการความเป็นไปได้ถึงต้นทุนทางการ

ก่อสร้างโครงการ ค่าใช้จ่ายต่างๆและการคาดการณ์ถึงรายได้ และนํามาวิเคราะห์ผลตอบแทนด้วย
เคร่ืองมือทางการเงินพร้อมวิเคราะห์ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในสถานการณ์ต่างๆ 

 
6.1 การประมาณการต้นทนุโครงการ 

 
การจัดทําโครงการจะประกอบไปด้วยช่วงเวลาที่สําคัญ 3 ส่วน คือ ช่วงการเตรียมงาน

ก่อสร้าง ช่วงก่อสร้าง และช่วงหลังก่อสร้าง ซึ่งจะมีต้นทุนดังน้ี 
 
6.1.1 ช่วงก่อนการก่อสร้าง 

    ช่วงก่อนการก่อสร้างจะเป็นช่วงของการจัดซื้อที่ดิน การเตรียมพ้ืนที่โครงการ 
เช่นการปรับหน้าดิน และคา่ใช้จ่ายในการดําเนินเอกสารต่างๆกับหน่วยงานที่เก่ียวข้อง เช่น การทํา
สัญญาตัวแทนขายพ้ืนที่, ผู้รบัเหมา, ผู้ควบคุมงาน, หน่วยงานราชการ 

6.1.1.1 ต้นทนุค่าท่ีดิน 
    ที่ดินที่นํามาพัฒนา มีขนาดพ้ืนที่ 4-1-23 ไร่ หรือ 1,723 ตารางวา คิด

จากราคาตลาดที่ 80,000 บาทต่อ ตารางวา (ราคาตลาดวันที่ 10 ธันวาคม พ.ศ. 2556) รวมมูลค่า 
137,840,000 บาท 

    การเช่าที่ดิน จัดทําสัญญาเช่าที่ดินเป็นระยะเวลา 30 ปี โดยมีการจัดทํา
สัญญาเช่าจากเจ้าของที่ดิน โดยมีรายละเอียด ระบุดังน้ี 

(1) มีค่าหนา้ดินที ่10% ชําระในวันทาํสญัญาทันท ี
(2) ค่าเช่าท่ีดินคิดเริ่มต้นที ่ 3%ของราคาขายที่ดินต่อปี และปรบัเพิ่มขึ้น

ทุก 3 ปี โดยเพิ่มค่าเชา่ครัง้ละ 10%ของค่าเช่าเริ่มต้น 
6.1.2 ช่วงระหว่างการก่อสร้าง 

    ส่วนงานด้านการก่อสร้างประกอบด้วยงานหลัก 4 สว่น ได้แก่ งานโครงสร้าง
อาคาร, งานสถาปัตยกรรมภายใน, งานสถาปัตยกรรมภายนอก และงานระบบ 



 
 

6.1.2.1 งานโครงสร้างอาคาร 
     งานโครงสร้างหลักจะเป็นการก่อสร้างอาคารช้ันเดียวเป็นหลัก เป็นงาน
โครงสร้างพ้ืนฐานทั่วไปเหมือนกับการสร้างบ้านพักอาศัย โดยแบ่งออกเป็น งานเสาเข็มและฐานราก,
งานโครงสร้างพ้ืนและหลังคา 

6.1.2.2 งานสถาปัตยกรรมภายใน 
  งานสถาปัตยกรรมภายในหรืองานตกแต่งภายในอาคาร ในส่วนงาน 

ภายในจะมีการตกแต่งเพียงอาคารที่เป็นส่วนขายของที่ระลึกของโครงการ ส่วนที่เป็นร้านค้าและ
ร้านอาหาร และซุปเปอร์มาร์เก็ต จะเป็นห้องเปล่า แบ่งออกเป็นงานพ้ืน, งานฝาผนัง, งานฝ้าเพดาน, 
งานสุขภัณฑ์ 

6.1.2.3 งานสถาปัตยกรรมภายนอก 
  งานสถาปัตยกรรมภายนอกอาคาร  ประกอบไปด้วย งานสาธารณูปโภค,   

ระบบระบายนํ้าทิ้ง, งานทําถนน, ที่จอดรถ, งานภูมิทัศน์  
6.1.2.4 งานระบบ 

        งานระบบไฟฟ้าและสื่อสารใช้เป็นการเดินสายร้อยท่อ, ระบบป้องกัน 
อัคคีภัย, งานระบบปรับอากาศใช้ระบบ Split Type เน่ืองจากไม่ใช่อาคารขนาดใหญ่ และสามารถ
แยกส่วนการใช้งานได้ดีกว่า และภายนอกอาคารใช้ระบบการลดอุณหภูมิด้วยระบบพ่นหมอก 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ตารางที่ 6.1 ตารางราคาประเมินค่าก่อสร้างอาคาร พ.ศ. 2558 

 
    

จึงสามารถประมาณการรายการค่าก่อสร้างออกมาได้ดังตารางที่ 6.2 
สรุปเป็นราคาค่าก่อสร้างงานทุกระบบ คิดราคาค่าก่อสร้างแบบรวมที่ 54,047,010 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



 
 

ตารางที่ 6.2 ตารางประมาณการค่าก่อสร้างโครงการ 

 
 
ตารางที่ 6.3 ตารางราคาค่าเช่าที่ดินระยะเวลา 30 ปี 

 
 

เง่ือนไขในการคํานวณ คิดราคาที่ดินที่ตารางวาละ 80,000 บาท จะได้ราคาที่ดิน ที่ 
137,840,000 บาท เพ่ือใช้คํานวณราคาเช่าที่ดิน ใช้ initial yield ที่ 3% สัญญาเช่า 30 ปี ค่าเช่า
เติบโตขึ้นทุก 3 ปี ครั้งละ 10% คิดเป็น NPV ที่ Discount rate 10% ได้ 90,459,813 บาท  

โดยมีการจ่ายค่าหน้าดิน 10% ของราคาที่ดิน ทําใหต้้องจ่ายก้อนแรกท่ี 5,085,688 
บาท และต้องจ่ายรายปีเร่ิมต้นที่ 3% ของราคาที่ดิน โดยปรับข้ึน 10% ทุก 3 ปี  

Construction Cost
รายการ จํานวน เนื้อที/่ตร.ม. ราคากอ่สรา้ง/ตร.ม./หน่วย พืน้ทีร่วม ราคากอ่สรา้งรวม

งานโครงสรา้ง
ค่ากอ่สรา้งถนน ทางเท 160 6 800                               960 768,000             
ระบบระบายน้ํา 160 2 2,000                            320 640,000             
ระบบบําบัดน้ําเสยี 500,000                         1 500,000             
ค่ากอ่สรา้งลานคอนกรี 40 20 500                               800 400,000             
ปรับลานสแตมป์คอนก 40 20 500                               800 400,000             
สะพาน 100,000                         6 600,000             
อาคารรา้นคา้ 15 50 15,000                           2,050 30,750,000        

งานสถาปัตยกรรม
ค่าปรับภูมทัิศน์ 40 40 1,000                            1,600          1,600,000          
อาคารกงัหันลม 1 100 8,800 100 880,000             
อุปกรณก์งัหันลม 1 1 200,000 1 200,000             
ป้ายโครงการ 200,000 1 200,000             

งานระบบ
งานไฟฟ้า 3,000 3,000          9,000,000          
งานสุขาภบิาลและดับเพลงิ 1,000                            3,000          3,000,000          
งานcctv 120 3,500 120 420,000             

ค่ากอ่สรา้งรวม 49,358,000    
อืน่ๆ

ค่าออกแบบ 3% 1,480,740          
ค่าควบคุมงาน 1.50% 740,370             
เงนิสํารองฉุกเฉิน 5% 2,467,900          

54,047,010        

Sell & Purchase 80,000 baht per sq wa.h
land area 1,723               sq wa 32,400 SQ.M. total area
sale price 137,840,000
initial yield 3%
npv ฿50,856,881 Option 1 196,733,859

Growth 10%
End of Years 0 1 2 3 30
Up Front ฿5,085,688 4,135,200 4,135,200 4,135,200 9,750,585
10%
remaining ฿45,771,193
90%
interest
5%
NPV ฿90,459,813  +Growth 10%ทุก 3 ปี
Sum



 
 

6.1.3 ช่วงหลงัการก่อสรา้ง (Grand opening) 
     ต้นทุนของหลังการก่อสร้างเสร็จแล้ว จะมีค่าการตลาดดังตารางที่ 5.4    ค่า

ดําเนินงาน และค่าดูแลส่วนกลาง จากการสอบถามผู้เช่ียวชาญท่ีเป็นผู้รับบริหารโครงการ การจ้าง
บริหารจะคิดค่าบริการในการบริหารได้หลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น การคิดค่าบริหารและขายจาก
ยอดขาย, คิดค่าบริการเป็นค่าคอมมิชช่ันจากกําไรข้ันต้น, คิดค่าธรรมเนียมที่ 10-15% ไม่รวมค่า
บุคลากร, คิดค่าบริการจากพ้ืนที่ส่วนกลางเฉลี่ยที่ 130-150 บาทต่อตารางเมตร ขึ้นอยู่กับขนาดของ
โครงการ ซึ่งทางโครงการน้ี เลือกเป็นแบบค่าใช้จ่ายการขายและบริหารที ่15% โดยมีค่าธรรมเนียมใน
ปีแรกที ่ 200,000 บาทต่อเดือน เพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายพ้ืนที่และเป็นการให้ผู้บริหารควบคุม
ค่าใช้จ่ายให้เหมาะสม และการแต่งต้ังตัวแทนขายมีการคิดค่านายหน้า จากการขายพ้ืนที่ร้านค้าที่ 3% 
หรือเฉล่ียที ่1-1.5 เดือนต่อสัญญา ตามระยะเวลาในสัญญาที่แตกต่างกันออกไปตามความสําคัญของผู้
เช่า โดยแบ่งได้ดังนี้  

6.1.3.1 ผู้เชา่หลัก 
    ผู้เช่าหลักจะเป็นสัญญาระยะยาวเป็นเป็นเวลา 10 ปี โดยมีเง่ือนไขได้รับ

การยกเว้นการเก็บค่าเช่าเป็นระยะเวลา 1 เดือน ในช่วงการตกแต่งพ้ืนที่ โดยแบ่งออกเป็น ค่าเช่า
พ้ืนที่โครงการ 50% และค่าบริการ 50% 

6.1.3.2 ผู้เชา่รายย่อย 
    ผู้เช่ารายย่อยจะเป็นสัญญาระยะกลางเป็นเวลา 3 ปี โดยมีเง่ือนไขได้รับ 

การยกเว้นการเก็บค่าเช่าเป็นระยะเวลา 15 วัน ในช่วงการตกแต่งพ้ืนที่ โดยแบ่งออกเป็น ค่าเช่าพ้ืนที่
โครงการ 50% และค่าบริการ 50% 

6.1.3.3 ผู้เชา่ Kiosk 
    ผู้เช่า Kiosk จะเป็นสัญญาระยะสั้นเป็นเวลา 6 เดือน โดยไม่มีเง่ือนไข

ได้รับการยกเว้นการเก็บค่าเช่า โดยแบ่งออกเป็น ค่าเช่าพ้ืนที่โครงการ 50% และค่าบริการ 50% 

 

 

 

 

 

 



 
 

6.2 การประมาณการรายรบัโครงการ 
 

รายรับโครงการจะมีรายได้จากค่าเช่าพ้ืนที่ของโครงการเป็นหลัก ส่วนรายได้อ่ืนๆจะเป็น
ค่าสาธารณูปโภค, ค่าพ้ืนที่จากการจัดงานออกร้าน (Event) ในโอกาสต่างๆ, ค่าโฆษณาในพ้ืนที่ตาม
จุดต่างๆ ซึ่งสามารถแบ่งรายรับจากผู้เช่าออกได้ดังน้ี 

 
6.2.1 รายรับจากผู้เช่าหลัก  

    รายรับจากผู้เช่าหลักจะเป็นการทําสัญญาระยะยาว 10 ปี มีเง่ือนไขในการปรับ
ขึ้นราคาทุกๆ 5 ปี ครั้งละ 10% เน่ืองจากทางโครงการต้องการดึงดูดให้กลุ่มลูกค้าเข้ามาใช้บริการมาก 
จึงต้องให้ส่วนลดกับผู้เช่าหลักเป็นพิเศษ ซึ่งผู้เช่าหลักของโครงการเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ต และทาง
โครงการเลือกวิลล่ามาร์เก็ตเป็นผู้เช่าหลัก เพราะตรงกับกลุ่มลูกค้า และยังไม่มีสาขาในพ้ืนที่พระราม
สอง จากการสอบถามจากผู้เช่ียวชาญ ผู้เช่ารายนี้ได้รับค่าเช่าเฉลี่ยที่ 300 บาทต่อตารางเมตร 

6.2.2 รายรับจากผู้เช่ารายย่อย  
    ผู้เช่ารายย่อยจะมีการทําสัญญาระยะสัน้ 3 ปี ปี มีเง่ือนไขในการปรบัข้ึนราคา

ทุกๆ 3 ปี ครั้งละ 10% และเนื่องจากมีระยะเวลาเช่าที่สั้นกว่าจึงมีค่าเช่าที่สูงกว่าผู้เช่าหลักมาก จาก
การสํารวจพบว่า ราคาของผู้เช่ารายย่อยเป็นดังตารางที่ 6.4 ซึ่งใกล้เคียงกับข้อมูลอัตราค่าเช่าจาก
เอกสารนําเสนอนักลงทุน ไตรมาสที่ 3 ปี 2558 ของ บมจ.เซ็นทรัล พัฒนา หน้าที่ 20 ดังภาพที่ 6.1 
 
ตารางที่ 6.4  ตารางอัตราค่าเช่าเฉลี่ยในศูนย์การค้า 

 
*สํารวจจากศูนย์การค้าเซ็นทรัล พระรามสองและ ห้างโฮมโปร พระรามสอง 

 

 

กลุ่มผูเ้ช่า นทีเ่ช่าเฉลีย่/สาขา ค่าเช่าเฉลีย่/ตร.ม.
ซุปเปอรม์ารเ์ก็ต 300 300
ธนาคาร 80 1,500
รา้นอาหาร 80 800
โรงเรยีนเสรมิวชิา 150 1,200
รา้นKiosk 4 2,500
ศูนย์บรกิารยางรถยนต์ 200 1,500
ศูนย์ลา้งขัดเคลอืบสรีถยนต์ 100 1,500



 
 

 
 

ภาพที่ 6.1 ภาพอัตราค่าเช่า บริษัท เซ็นทรลัพัฒนา จํากัด (มหาชน) 
 

เมื่อนํามาคํานวณรายรับตามพ้ืนที่ ที่ได้จัดสรรไว้ให้ในโครงการสามารถประมาณการ
รายรับออกมาได้ดังตารางที่ 6.5 
 
ตารางที่ 6.5  ตารางอัตราค่าเช่าในโครงการ 

 
 

กลุ่มผูเ้ช่า พื้นท ีเ่ช่า ค่าเช่า/ตร.ม. ค่าเช่าทัง้หมด
ซุปเปอรม์ารเ์ก็ต 300 300 90,000                      
ธนาคาร 320 1,500 480,000                    
รา้นอาหาร 1,280 800 1,024,000                  
โรงเรยีนเสรมิวชิา 150 1,200 180,000                    
รา้นKiosk 50 2,500 125,000                    
ศูนย์บรกิารยางรถยนต์ 200 1,500 300,000                    
ศูนย์ลา้งขัดเคลอืบสรีถยนต์ 100 1,500 150,000                    

2,400            2,349,000                  
ค่าเช่าเฉลีย่ต่อตารางเมตร 978.75                      



 
 

6.2.3 รายรับอ่ืนๆ 
     รายรับอ่ืนๆจะมีรายรับจากค่าสาธารณูปโภค, ค่าจัดงานออกร้าน (Event), ค่า

โฆษณาในพ้ืนที่ ประมาณการรายรับอ่ืนๆที ่15% ของรายรับรวม 
     ค่าสาธารณูปโภคเก็บกับผู้เช่าพ้ืนที่ คิดประมาณการที่ 130 บาทต่อตารางเมตร 
         ค่าโฆษณาคิดประมาณการตามจุดที่สามารถติดสื่อโฆษณาได้ประมาณ 20 จุด 

จุดละ 3,000 บาท ต่อเดือน 
    ค่าจัดงาน Event บริเวณลานจอดรถ สามารถให้ผู้จัดงานตามเทศกาลหรือตลาด

นัดเช่าพ้ืนที่ได้ โดยไม่กระทบลูกค้า พ้ืนที่ประมาณ 300 ตารางเมตร คิดค่าเช่าที่วันละ 10,000 บาท
อาทิตย์ละ 3 วัน และให้มีการเติบโตรายได้ส่วนน้ี 5% ทุกปี 

 
ตารางที่ 6.6 ตารางประมาณการรายรับอ่ืนๆต่อเดือน 

 
 
6.3 การประมาณการรายจ่ายโครงการ 

 
รายจ่ายของโครงการนอกจากจะมีค่าใช้จ่ายในการบริหารและขาย ค่าสาธารณูปโภค 

และรายจ่ายอ่ืนๆ ซึ่งมีค่าใช้จ่ายสูงในปีแรกแล้ว ยังต้องมีค่าบํารุงรักษาและค่าปรบัปรุงสถานที่ ซึ่ง
สามารถประมาณการได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 6.7 ตารางประมาณการรายจ่ายโครงการ 

 
 
 

รายรับอืน่ๆ พื้นที่ ราคา รายรับ
ค่าสาธารณูปโภค 2,400 100 240,000                    
ค่าโฆษณา 20 3,000 60,000                      
ค่าเช่าพื้นท ี ่Event 300 ตร.ม เดอืนละ 12 ครัง้ 300 400 120,000                    
ครัง้ละ 10,000 บาท

รวม 420,000                    

รายการ จํานวน *หมายเหตุ
ค่าใชจ่้ายในการขายและบรหิาร 15% ของรายรับ
ค่าสาธารณูปโภค 70 บาท/ตร.ม.
ค่าบํารุงรักษา 2% ของรายไดร้วม
ค่าปรับปรุงสถานที่ 5% ของรายไดร้วม
ค่าเสือ่มราคา 3.3% ต่อปี คดิค่าเสือ่ม 30 ปี
ภาษีเงนิไดน้ติบุิคคล 23% กําไรสุทธิ
ภาษีโรงเรอืน 12.50% ของค่าเช่าพื้นที ่ ไม่รวมค่าบรกิาร
ค่าคอมมชิช่ัน 3% ทุก 3 ปี



 
 

6.4 ต้นทนุของเงินทุนและโครงสร้างทางการเงิน 
 

ต้นทุนทางการเงินขึ้นอยู่อัตราส่วนของการกู้ยืมและดอกเบ้ียเงินกู้ ซึ่งอัตราดอกเบ้ียเงินกู้
แตกต่างกันออกไปตามระดับความน่าเช่ือถือของบริษัท และสัดส่วนของการกู้ยืมเงินก็แตกต่างกันไป
ตามนโยบายของบริษัทและความสามารถในการเข้าถึงแหลง่เงินทุนของเจ้าของโครงการด้วย 

 
6.4.1 ต้นทุนจากการกู้ยืมเงนิ 

  ต้นทุนแหล่งเงินกู้ จะคํานวณจากอัตราดอกเบ้ีย MLR+1 โดยเฉล่ีย MLR จากธนาคาร
พาณิชย์ขนาดใหญ่ทั้ง  4  แห่ง ณ วันที ่ 16 ก.ค. 2558 ดังนั้น ต้นทุนแหล่งเงินกู้เฉลี่ย เท่ากับ 
7.5125% 
 
ตารางที่ 6.8 ตารางอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเช่ือ ของธนาคารพาณิชย์ 

 
ท่ีมา: ธนาคารแห่งประเทศไทย 
 

6.4.2 ต้นทุนจากเงินทุนของเจ้าของ (Cost of Equity: Ke) 
          ใช้วิธีคํานวณจาก Capital Asset Pricing Model (CAPM) 
 
   CAPM = Risk free Rate + (Return on market – Risk Free Rate) Beta          (6.1) 

 
Risk free Rate แทนด้วยอัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลไทยอายุ 1 ปี  ณ วันที่ 1 

กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2558 เท่ากับ 1.48% ต่อปี 



 
 

Return on Market แทนด้วยอัตราผลตอบแทนจากการให้เช่าและบริหารพ้ืนที่ของ 
บมจ.สยาม ฟิวเจอร์ ย้อนหลัง 5 ปี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 18% ต่อปี 

 ค่า Beta ของหุ้น บมจ.สยาม ฟิวเจอร์ เท่ากับ 1.18 
  Ke = 1.48% + (18%-1.48%)1.18 = 24.45% 

 
 

 
ท่ีมา: ThaiBMA:The Thai Bond Market Associate 
 

ภาพที่ 6.2 ภาพกราฟอัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาล (Government Bond Yield Curve) 
 

6.4.3 โครงสรา้งทางการเงินและต้นทนุรวมของโครงการ 
       โครงสร้างทางการเงินของโครงการมีสัดส่วนของเงินลงทุน แบ่งออกเป็น เงินทุน
ส่วนตัว (We) 50% และ เงินกู้ยืม (Wd) 50% 
      ต้นทุนเงินทุนของโครงการ คํานวณจาก Weighted Average Cost of Capital 
(WACC)    
                WACC =  WdKd (1-T) + WeKe   โดย Tax rate = 20% 
       = 0.5 x 7.5125% (1-0.2) + 0.5 (24.45%)   
       = 0.0375 + 0.1223 
       = 15.98% 



 
 

6.5 การวิเคราะห์มูลค่าโครงการตามแนวคิดทางการเงิน 
 

6.5.1 มูลค่าปจัจุบันสทุธขิองโครงการ (Net Present Value: NPV) 
      จากการคํานวณ โครงการน้ีให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ วิธี FCFF เท่ากับ 
45,107,474 บาท และวิธี FCFE เท่ากับ 50,564,819 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก แสดงว่าโครงการน้ี
สามารถให้กระแสเงินสดสุทธิมากกว่าต้นทุนของเงินทุนและค่าของเงินตามเวลา โครงการน้ีจึงมีความ
น่าสนใจในการลงทุน 

6.5.2 อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)  
      จากการคํานวณอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนโครงการน้ี หาด้วยวิธีใช้ FCFF 
เท่ากับ 27.74 % และวิธี FCFE เท่ากับ 34.92% ซึ่งมีค่าสูงกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังที่  
15.98% 
 
ตารางที่ 6.9 ตารางอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 

 
 
6.6 การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) 
 

การนําปัจจัยที่จะส่งผลกระทบทางด้านการเงินต่อโครงการมาหาความเป็นไปได้ที่อาจ
เกิดขึ้น โดยนําข้อมูลในอดีตมาวิเคราะห์ ถึงการเปลี่ยนแปลงทางต้นทุนด้านต่างๆ ซึ่งในที่น้ี นํา
สถานการณ์ต่างๆมาดังน้ี 

6.6.1 ความอ่อนไหวทางด้านราคาค่าเช่าพื้นที ่(Price Sensitivity) 
    การเปลี่ยนแปลงด้านค่าเช่าพ้ืนที่บริเวณนอกเขตเมืองจะมีการเปลี่ยนแปลงปกติ 

3 ปีเพ่ิมขึ้นที ่ 10% และสูงที่สุดจะอยู่ในช่วง 3 ปี เพ่ิมขึ้นที ่ 20% และต่ําที่สุดคือ ไม่มีการ
เปลี่ยนแปลงเลยที่ 0% 

 

FCFF
NPV 45,107,474         
IRR 27.74%
Payback Period 3.84                  

FCFE
NPV 50,564,819         
IRR 34.92%
Payback Period 4.02                  



 
 

 
 

ภาพที่ 6.3 ภาพแสดงการเปล่ียนแปลงราคาค่าเช่าพ้ืนที่ค้าปลีก 
 
ตารางที่ 6.10 ตารางความอ่อนไหวทางด้านราคาค่าเช่าพ้ืนที่ (Price Sensitivity) 

 
 

6.6.2 ความอ่อนไหวทางด้านราคาค่าก่อสร้าง (Construction Cost Sensitivity) 
      การวิเคราะห์ความอ่อนไหวของด้านราคาค่าก่อสร้างได้มีการนําราคาค่าก่อสร้าง
บ้านเด่ียวตึกช้ันเดียวแบบราคาสูงมาเปรียบเทียบถึงการเปลี่ยนแปลงราคาเป็นเวลา 15 ปี ได้
สถานการณ์ดังนี้ 
      สถานการณ์แย่สุด คือ มกีารเพ่ิมขึ้นของค่าก่อสร้าง 12.20% 
      สถานการณ์ปกติ คือ มีการเพ่ิมขึ้นของราคาเฉลี่ยที่ 3.91% 
      สถานการณ์ที่ดีที่สุด คือ มีการลดลงของราคาค่าก่อสร้าง -4.9% 
 

 

FCFF
Worst Base Best

Price Sensitivity 0% 10% 20%
NPV 25,719,849     45,107,474     71,422,593     
IRR 24.55% 27.74% 30.62%



 
 

ตารางที่ 6.11 ตารางการเปลี่ยนแปลงราคาค่าก่อสร้างอาคาร 

 
 
ตารางที่ 6.12 ตารางความอ่อนไหวทางด้านราคาค่าก่อสร้าง (Construction Cost Sensitivity) 

 
 
6.6.3 ความอ่อนไหวทางด้านค่าใช้จ่ายการขายและบรหิาร ( Selling 

Administrative Expenses Cost Sensitivity) 
    การวิเคราะห์ความอ่อนไหวค่าใช้จ่ายทางการขายและบริหาร ได้มีการใช้ข้อมูล

ย้อนหลัง 10 ปีจาก บมจ. สยาม ฟิวเจอร์ มาหาอัตราส่วนเพ่ือหาค่าเฉลี่ยในสถานการณ์ปกติ และ
ค่าใช้จ่ายที่เปลี่ยนแปลงมากทีสุ่ดและน้อยทีสุ่ดในการจําลองสถานการณ์  

    ในปี พ.ศ. 2549 ทางบริษัทได้มีการเปิดโครงการขนาดใหญ่เพ่ิม 3 โครงการ ทํา
ให้มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านค่าใช้จ่ายการขายและการบริหารสูงกว่าปกติ จึงไม่นํามาใช้ในการ
วิเคราะห์สถานการณ์ และเมื่อนําผลมาจําลองสถานการณ์ ได้สถานการณ์ดังนี้ 

สถานการณ์แยสุ่ด คือ มีการเพ่ิมขึ้นของค่าใช้จ่ายการขายและการบริหารเป็น 17.3% 
สถานการณ์ปกติ คือ มีค่าเฉลี่ยของค่าใช้จ่ายการขายและการบริหาร 15.77% 
สถานการณ์ทีดี่ที่สุด คือ มีการลดลงของค่าใช้จ่ายการขายและการบริหารเป็น 12.8% 

 
ตารางที่ 6.13 ตารางอัตราส่วนของค่าใช้จ่ายการขายและบริหารต่อรายได้จากการให้เช่าและบริการ 
บมจ. สยาม ฟิวเจอร์ 

 
 

ปี พ.ศ. 2547 2548 2549 2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556 2557 2558
บา้นเดีย่วตกึชัน้เดยีว 11,500 11,800 12,300 12,800 13,400 13,400 13,400 13,900 14,600 14,620 15,000 14,300 
การเปลีย่นแปลงราคา 12.20% 2.61% 4.24% 4.07% 4.69% 0% 0% 3.73% 5.04% 0.14% 2.60% -4.90%

FCFF
Worst Base Best

Construction Cost Sensitivity 12.2% 3.91% -4.9%
NPV 38,459,061     42,939,558     47,701,100     
IRR 24.96% 26.78% 29.06%

ตารางอัตราส่วนของค่าใชจ่้ายการขายและบรหิารต่อรายไดจ้ากการใหเ้ช่าและบรกิาร บมจ.สยาม ฟิวเจอร์
ปี พ.ศ. 2548 2549 2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556 2557 2558
ค่าใชจ่้ายในการขายและบรหิาร 73 118 141 143 188 192 183 195 209 228 233
รายไดค่้าเช่าและค่าบรกิาร 440    453    817    1,118 1,223 1,296 1,197 1,286 1,299 1,319 1,366 
อัตราส่วน 16.6% 26.0% 17.3% 12.8% 15.4% 14.8% 15.3% 15.2% 16.1% 17.3% 17.1%



 
 

ตารางที่ 6.14 ตารางความอ่อนไหวทางด้านค่าใช้จ่ายการขายและบริหาร (Selling administrative 
expenses Cost Sensitivity) 

 
 

6.7 การวิเคราะห์สมมติภาพ (Scenario Analysis)  
 
เป็นการต้ังสมมติฐานในกรณทีี่มีตัวแปรหลายตัวเปลี่ยนแปลงค่าไปพร้อมกัน โดยอยู่ใน

ขอบเขตของความเป็นไปได้ ซึ่งสมมติฐานในการทดสอบน้ีจะกําหนดด้วยปัจจัยด้านการปรับอัตราค่า
เช่าพ้ืนที่ขาย ต้นทุนในการก่อสร้าง และตน้ทุนทางการขายและบริหาร แบ่งออกเป็น 3 สถานการณ์ 
คือ สถานการณ์ปกติ (Base Case), สถานการณ์ดีที่สุด (Best Case) และสถานการณแ์ย่ที่สุด (Worst 
Case) โดยอธิบายได้ดังน้ี 

 
6.7.1 สถานการณ์ปกติ (Base case) 

                      คือ สถานการณ์ตามการศึกษาความเป็นไปได้ โดยใช้ค่าสมมติฐาน จากข้อมูลใน
กรณี Base Case ดังน้ี มีการปรับค่าเช่าในอัตรา 10% ทุก 3 ปี, ราคาค่าก่อสร้างปรับข้ึน 3.91% และ
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 15.77% 

6.7.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best case) 
                     คือ สถานการณ์ที่สามารถปรับราคาค่าเช่าในอัตรา 20% ทุก 3 ปี, ต้นทุนค่า
ก่อสร้างลดลง 4.9% และค่าใช้จ่ายทางด้านการขายและบริหารลดลงเหลือ 12.8% 

6.7.3 สถานการณ์แย่ทีสุ่ด (Worst case) 
                         คือ สถานการณ์ที่แย่ที่สุด ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้ ดังน้ี ไม่สามารถปรับอัตราค่าเช่าขึ้น
ได้เลย, ราคาค่าก่อสร้างมีต้นทุนเพ่ิมขึ้น 12.2% และค่าใช้จ่ายทางการขายและบริหารเพ่ิมขึ้น
เป็น 17.3%  
 
 
 
 
 

FCFF
Worst Base Best

Sell & Admin Cost Sensitivity 17.30% 15.77% 12.80%
NPV 41,037,305     43,708,480     48,893,701     
IRR 26.82% 27.43% 28.61%



 
 

ตารางที่ 6.15 ตารางสรุปการวิเคราะห์สมมติภาพ (Scenarios Analysis) 

 
 
6.8 สรปุผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงิน 

 
โครงการน้ีมีมูลค่าลงทุน 64,537,400 บาท ภายใต้โครงสร้างเงินทุนจากหน้ีสินใน

สัดส่วน 50% และทุนเจ้าของในสัดส่วน 50%จากการวิเคราะห์ทางการเงิน พบว่า มีความน่าสนใจใน
การลงทุน โดยสามารถให้ผลตอบแทนจากการลงทุนได้ในระดับที่น่าพอใจ 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Scenerios Sensitivity Worst Case Base Case Best Case
Price 0% 10% 20%
Construction Cost 12.2% 3.91% -4.9%
Sell & Admin Cost 17.30% 15.77% 12.80%
NPV 21,630,818     41,595,242     78,676,140     
IRR 23.23% 26.48% 32.77%



 
 

รายการอ้างอิง 
 

บทความวารสาร 
 
ฮากีม ผูหาดา., (2014). วิถีชีวิตคนเมืองในประเทศไทย: แนวโน้มใหม่. แผนงานนโยบายสาธารณะ 

เพ่ือการพัฒนาอนาคตของเมือง. ศูนย์ศึกษามหานครและเมือง. มหาวิทยาลัยรังสิต 
 
สื่ออิเล็กทรอนกิส์ 

 
กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ http://www.dbd.go.th 
การรถไฟฟ้าขนส่งมวลชนแห่งประเทศไทย https://www.mrta.co.th 
ธนาคารแห่งประเทศไทย https://www.bot.or.th 
บริษัท คอลลิเออร์ส อินเตอร์เนช่ันแนล ประเทศไทย จํากัด http://www.colliers.co.th  
บริษัท เซ็นทรลัพัฒนา จํากัด (มหาชน) http://www.cpn.co.th 
มูลนิธิประเมินค่าทรัพย์สินแห่งประเทศไทย http://www.thaiappraisal.org 
ศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ http://www.reic.or.th 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย https://www.kasikornresearch.com 
สมาคมตลาดตราสารหน้ีไทย http://www.thaibma.or.th 
สํานักงานนโยบายและแผนการขนส่งและจราจร กระทรวงคมนาคม http://www.otp.go.th 
สํานักงานสถิติแห่งชาติ http://www.nso.go.th 
สํานักงานเขตจอมทอง http://www.bangkok.go.th/chomthong 
สํานักงานเขตบางขุนเทียน http://www.bangkok.go.th/bangkhunthian 
สํานักงานเขตบางบอน http://www.bangkok.go.th/bangbon 
 
Books and Book Articles 
 
Q2 2015 Bangkok property report by CBRE research. Thailand.  
Virasa, T. and Hunt, B. (2009). Generation Y: An Emerging Entrepreneurial  

Phenomenon. A paper presented at The 6th AGSE International   
Entrepreneurship Research Exchange. Adelaide. Australia. 3-6 February 2009. 



 
 

Urban Entertainment Center (ULI, 2008) 
 
Articles 

 
Adrian, C. North. (2010). Individual Differences in Musical Taste. The American Journal    

of Psychology. Vol. 123. No. 2 
Radjenovic, Misko. (2014). Development model of the fine dining restaurant. Biennial   

International Congress.  Faculty of Tourism and Hospitality Management in         
Opatija. Tourism & Hospitality Industry.  

 
Electronic Media 
 
http://www.medicaldaily.com/who-do-you-think-you-are-what-your-taste-music-says-  

about-you-according-science-317388 
Urban Land Institute http://uli.org 
Under the hood http://www.medicaldaily.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก



77 
 

 ภาคผนวก ก 
          การศึกษาข้อมูลเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้มีประสบการณ์ 

 
คําถามที่ผู้ศึกษานํามาประกอบการสัมภาษณ์มาจาก งานวิจัยเรื่อง Development 

model of the fine dining restaurant  ของ Misko Rasjenovic ซึ่งประกอบไปด้วยปัจจัยใน
หลายๆด้านเช่น 

Business plan, site selection, construction and equipping of facilities, 
human resources, organization of menu, kitchen and supply, hygiene 

คําถามที่ใช้สอบถามจะเป็นการพูดคุยถึงเร่ืองต่างๆ ดังน้ี ด้านสถานที่ ,ย่าน,ทางเข้าออก
,กลุ่มลูกค้า,การตกแต่ง,บรรยากาศ,จุดที่ต้องให้ความสําคญั  
 
ตัวอย่างผลการสัมภาษณส์่วนที่เป็นผู้ประกอบการ 
 

คุณวิทยา เจ้าของร้านอาหารย่านพระราม9 
สถานที่มีเน้ือทีท่ั้งหมด 400 ตารางวา พ้ืนที่ขายประมาณ 1,200 ตารางเมตร มีที่น่ัง 

200 ที่น่ัง จดทะเบียนประกอบการเป็นร้านอาหารและมใีบอนุญาตขายสุรา กลางวันเปิดเป็น
ร้านอาหารมีบริการอาหารทะเล  ala carte buffet กลางคืน มีทั้งวงดนตรีสด , เปิดแผ่น และม ีPR 
แบบน่ัง 

Location: สนใจแหล่งชุมชน มากกว่าแหล่งทํางาน 
Accessibility: ขอให้เข้า-ออกสะดวก ไม่ติดทางแยก ทางแคบ 
ที่จอดรถ : ควรมีแต่ไม่สําคญั 
บรรยากาศร้านทั้งภายในและภายนอก : เป็นสิ่งสําคัญทีสุ่ดที่ทําใหลู้กค้ามาที่ร้าน 
ดนตรี : ช่วยเพ่ิมบรรยากาศร้านให้ดีขึ้น ปกติจ้าง 1 วง/วัน วันละ 1.30 ช่ัวโมง 

ค่าใช้จ่าย 1,000-1,200 บาท/คน 
อาหาร: ไม่เน้น ไม่มีผลต่อร้าน 
การมี PR น่ัง : มีผลกระทบต่อกลุ่มลูกค้า ทาํให้ผู้หญิงไม่เข้าร้าน ทําให้ภาพลักษณ์เสีย 
ทรัพยากรมนุษย์ : เร่ืองพนักงานไม่มีปัญหา มีผจก.ร้านคอยฝึกงานและให้ค่าแรงและค่า

จูงใจสูง 
การบริการโดยปกติให้พนักงานดูแลลูกค้า 1:20 
ส่วนที่มีผลต่อรายได้มาจาก : จํานวนคนที่มาใช้บริการ,จํานวนช่ัวโมงการเปิด 
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รายได้หลัก : การขายเครื่องด่ืม, สุรา  
รายจ่ายหลัก : ค่าเช่าร้าน, ค่าพนักงาน,ค่าเครื่องด่ืมและแอลกอฮอล์ 
การลงทุน: 10 ล้านบาท  
ระยะเวลาคืนทุน : 2 ปี 

 
คุณภีม เจ้าของร้านอาหารย่านลาดพร้าว 
สถานที่มีเน้ือทีท่ั้งหมด 200 ตารางวา พ้ืนที่ขายประมาณ 600 ตารางเมตร มีที่น่ัง 100 

ที่น่ัง 
จดทะเบียนประกอบการเป็นร้านอาหารและมีใบอนุญาตขายสุรา 
กลางวัน : ปิด 
กลางคืน มีทั้งวงดนตรสีดและเปิดแผ่น และมี PR แบบน่ัง 
Location: มีผลต่อการออกใบอนุญาต ถ้าเป็นย่านเที่ยวกลางคืน การมีใบอนุญาตทําให้

ร้านมีเวลารับลูกค้าได้มากขึ้น 
Accessibility: ขอให้เข้า-ออกสะดวก มองเห็น 
ที่จอดรถ : ควรมีแต่ไม่สําคญั 
บรรยากาศร้านทั้งภายในและภายนอก : เป็นสิ่งสําคัญทีท่ําให้ลูกค้ามาที่ร้าน 
ดนตรี : เป็นส่วนสําคัญที่สุดของร้าน ปกติจ้าง 1 วง/วัน วันละ 1.30 ช่ัวโมง ค่าใช้จ่าย 

1,500 บาท/คน 
อาหาร: ต้องอร่อย รสชาติดี 
การมี PR น่ัง : มีผลกระทบต่อกลุ่มลูกค้า ทาํให้ผู้หญิงไม่เข้าร้าน ทําให้ภาพลักษณ์เสีย 
ทรัพยากรมนุษย์ : เร่ืองพนักงานมีปัญหามาก อัตราการเข้า-ออกสูง มขี้อจํากัดมาก ถ้า

คนมีการศึกษาสูงแล้วจะไม่มาทํางานเป็นพนักงานร้านอาหาร และต้องมีรายได้จากการขายให้ด้วย 
ส่วนที่มีผลต่อรายได้มาจาก : จํานวนคนที่มาใช้บริการ,จํานวนช่ัวโมงการเปิด 
รายได้หลัก : การขายเครื่องด่ืม, สุรา  
รายจ่ายหลัก : ค่าเช่าร้าน, ค่าพนักงาน 

 
 

 
ตัวอย่างผลการสัมภาษณส์่วนที่เป็นกลุ่มลกูค้า 
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คุณกอล์ฟ เจ้าของธุรกิจ 
สถานที ่: ไปง่าย ไม่ไกลจนเดินทางไม่สะดวก 
ที่จอดรถ : มีก็ดี ไม่มีก็ไม่เป็นไร ( ด่ืมหนัก เมาไม่ขับ) 
บรรยากาศภายในและภายนอกร้าน : มีความสําคัญมาก ต้องมีความเป็นกันเอง 
การบริการ: สาํคัญมาก 
รสชาติ : ขอให้ดี เน้นด่ืมเหล้า 
ดนตรี : เฉยๆแต่ไม่แย่มาก ขอให้ เอนเตอร์เทนได้ 
 
คุณมาร์ค นักลงทุน 
Location: เลอืกในเมืองที่ไมไ่กล เดินทางสะดวก และมีทีจ่อดรถ  
บรรยากาศของร้าน : การตกแต่งมีผลต่อการตัดสินใจ แต่ไม่มาก 
บริการ : ให้ความสําคัญมาก ตกแต่งไม่ดีแต่บริการดีก็มาซ้ํา 
รสชาติ : ให้ความสําคัญมาก 

ดนตรี : เน้นดนตรีเป็นคนชอบฟังดนตรี หลายๆแนว 
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ภาคผนวก ข 
หนังสือสัญญาเช่า 

 

สัญญาเช่าร้านค้าในห้างสรรพสินค้า 
 

 เขียนที่……………………………….…………… 
 วันที่…………เดือน…………………..พ.ศ.……………… 

 
สัญญาฉบับน้ีทาํขึ้นระหว่าง………………………………โดย………………………………...ผู้มี

อํานาจกระทําการแทน สํานักงานต้ังอยู่ ณ……………………………..ตรอก/ซอย……………………….
ถนน……………………ตําบล/แขวง…………………อําเภอ…………………จังหวัด……………………...ซึ่งต่อไปใน
สัญญานี้เรียกว่า “ผู้ให้เช่า”   ฝ่ายหน่ึง   กบั 

…………………………………..อยู่บ้านเลขท่ี…………………ตรอก/ซอย…………………..
ถนน……………………ตําบล/แขวง…………………อําเภอ…………………จังหวัด……………………... 
ซึ่งต่อไปในสัญญานี้เรียกว่า  “ผู้เช่า”   ฝ่ายหน่ึง    

คู่สัญญาทั้งสองฝ่ายได้ตกลงทําสัญญาดังมีข้อความต่อไปน้ี 
ข้อ 1.  ผู้เช่าตกลงให้เช่าและผู้เช่าตกลงเช่าสถานที่ภายในห้างสรรพสินคา้บริเวณ

ช้ัน…………เน้ือที่………………ตารางเมตร หมายเลขที…่…………..มีกําหนด………….ปี………………..เดือน 
ต้ังแต่วันที่……………………………ถึงวันที่………………………..ณ ห้างสรรพสินค้า………………………… ต้ังอยู่
เขต……………………….จังหวัด……………………….ในอัตราค่าเช่าเดือนละ…………………บาท 
(………………………………………) โดยในวันทําสัญญาฉบับน้ีผูเ้ช่าได้ชําระค่าเช่าล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 
………………….เดือน เป็นเงินจํานวน…………………….บาท (……………………………………)ให้แก่ผู้ให้เช่า 
และต่อไปจะชําระทุกวันที่…………………..ของเดือน ณ  สาํนักงานของผู้ให้เช่า 

ข้อ 2.  ผู้เช่าต้องชําระค่านํ้าประปาและค่าไฟฟ้าที่ใช้ในกิจการร้านค้าของผู้เช่าตาม
จํานวนที่ปรากฏในมาตรวัน และต้องชําระค่าอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ เช่า ยามรักษาการณ์ ค่าเก็บ
ขยะ เป็นต้น โดยผู้เช่าตกลงจะชําระค่าใช้จ่ายเหล่าน้ีทุกวันที่…………………ของเดือน 

ข้อ 3.  ผู้ให้เช่าหรือตัวแทนของผู้ให้เช่ามีอํานาจในการควบคุมดูแลการดําเนินกิจการ
ของผู้เช่าให้เป็นไปตามสัญญา ควบคุมด้านสาธารณูปโภคต่างๆ ให้ถูกต้องตามสุขลักษณะทั่วไป และ
อ่ืนๆ (ถ้ามี) เพ่ือให้การดําเนินกิจการของผู้เช่าเป็นไปในแนวทางเดียวกันกับกิจการอ่ืนๆ ที่ผู้ให้เช่าเปิด
บริการไว้ 
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ข้อ 4.  ผู้เช่าต้องสงวนรักษาทรัพย์สินที่เช่าน้ันเสมอกับวิญญูชนจะพึงสงวนรักษา
ทรัพย์สินของตนและต้องบํารุงรักษาทั้งทําการซ่อมแซมเลก็น้อยด้วย 

ข้อ 5.  ผู้เช่าจะไม่ทําการแก้ไข  เพ่ิมเติม  ดัดแปลงทรัพย์สนิที่เช่า  เว้นแต่จะได้รับ
อนุญาตเป็นหนังสือจากผู้ให้เช่า  บรรดาทรัพย์สินใด ทีผู่้เช่าได้ทําการแก้ไข  เพ่ิมเติม  ดังแปลงไปน้ัน  
ผู้เช่ายินยอมให้ตกเป็นกรรมสิทธ์ิของผู้ให้เช่าในทันทีทีส่ัญญาฉบับน้ีสิ้นสดุลง และผู้เช่าจะไม่เรียกร้อง
เอาค่าใช้จ่ายและค่าตอบแทนใดๆ  ทั้งสิ้น  ทั้งน้ี  หากผู้ให้เช่าไม่ต้องการทรัพย์สินดังกล่าวผู้เช่าจะ
ดําเนินการร้ือถอน  ซ่อมแซมต่อไปให้ทรัพย์สินที่เช่าอยู่ในสภาพเดิมโดยผู้เช่าต้องเป็นผู้เสียค่าใช้จ่าย
เองทั้งสิ้น 

ข้อ 6.  ผู้เช่าไม่มีสิทธิทีจ่ะนําเอาทรัพย์สินที่เช่าตามสัญญาน้ีออกให้เช่าช่วงไม่ว่าทั้งหมด
หรือแต่บางส่วน เว้นแต่จะได้รับอนุญาตจากผู้ให้เช่าเป็นหนังสือก่อนแล้ว 

ข้อ 7.  หากผู้เช่าประสงค์จะเลิกสัญญาเช่าก่อนกําหนดตามสัญญาฉบับน้ีแล้ว ผู้เช่าต้อง
แจ้งเป็นหนังสือไปยังผู้ให้เช่าทราบล่วงหน้าไม่น้อยกว่า………….วัน 

ข้อ 8.  ผู้เช่าต้องรับผิดชอบในบรรดาความเสียหาย สญูหาย หรือบุบสลายที่เกิดขึ้นกับ
ทรัพย์สินที่เช่าตามสัญญาฉบับนี้อันเกิดจากการกระทําของผู้เช่า หรือคนงาน หรือบริวารของผู้เช่า 
และผู้เช่าต้องชดใช้ค่าเสียหายดังกล่าวให้แก่ผู้ให้เช่าและจัดการซ่อมแซมให้สามารถใช้ได้ดีดังเดิมด้วย
ค่าใช้จ่ายของผู้เช่าเอง ภายในเวลาที่ผู้ให้เช่าจะกําหนดต่อไป 

ข้อ 9.  ในวันทําสัญญาฉบับน้ีผู้เช่าได้นํา 
  ……………………………………………………………………เป็นผูค้้ําประกัน 
   หลักทรพัย์ประเภทหนังสือค้ําประกันจากธนาคาร/เงินสดจํานวน……………

บาท (………………………………………….) ให้ไว้แก่ผู้ให้เช่าเพ่ือเป็นการประกันการปฏิบัติตามสัญญา ถ้าผู้
เช่าไม่ชําระหน้ีตามสัญญา ผู้เช่ายินยอมให้ผูใ้ห้เช่าเพ่ือเป็นการประกันการปฏิบัติตามสัญญา หรือเรียก
เอากับผู้ค้ําประกันเหมือนอย่างเป็นลูกหน้ีร่วมกับผู้เช่าตามสัญญาฉบับน้ีได้ทันทีเช่นกัน 

ข้อ 10.  เมื่อสัญญาเช่าสิ้นสุดลงไม่ว่ากรณีใดๆ ผู้เช่าจะต้องขนย้ายทรัพย์สินและบริวาร
ออกจากทรัพย์สินที่เช่า และส่งมอบทรัพย์สินที่เช่าคืนแก่ผู้ให้เช่าในสภาพที่เรียบร้อยภายใน
กําหนด……………..วัน นับแต่วันที่ทําสัญญาเช่าสิ้นสุดลง 

หากผู้เช่าไม่ปฏิบัติตามความดังกล่าวข้างต้น  ผู้เช่ายินยอมให้ผูใ้ห้เช่าจัดการหรือ
จ้างให้ผู้อ่ืนจัดการแทน  ทั้งน้ี  โดยผู้เช่าจะต้องเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายอันพึงมีแทนผู้ให้เช่าทั้งสิ้น 

สัญญานี้ถูกทําขึ้นเป็นสองฉบับมีข้อความถูกต้องตรงกัน  คู่สัญญาทั้งสองฝ่ายได้อ่านและ
เข้าใจแล้ว จึงลงลายมือช่ือไว้ต่อหน้าพยานเป็นสําคัญ  และเก็บสัญญาไว้ฝ่ายละฉบับ 
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ลงช่ือ………………………………………ผู้ให้เช่า       ลงช่ือ………………………………………ผู้เช่า 
      (…………..…………………………)       (………………………………………) 
 
ลงช่ือ………………………………………พยาน   ลงช่ือ………………………………………พยาน 
      (………………………………………)       (………………………………………) 
 
  
 
 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
สัญญาเช่าพืน้ที่จําหนา่ยอาหาร 
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ทําที่ บริษัท....................................................จํากัด 
วันที่..............เดือน...........................พ.ศ................ 

 
สัญญานี้ทําขึ้นระหว่าง บริษัท.................................................จํากัด โดย

................................................... 
ตําแหน่ง.............................................................ในฐานะผู้รับมอบอํานาจ ซึ่งต่อไปใน

สัญญานี้เรียกว่า”ผู้ให้เช่า” 
ฝ่ายหน่ึงกับ นาย/นาง/นางสาว..................................................อายุ....................ปี อยู่

บ้านเลขท่ี....................... 
หมู่............ซอย........................................ถนน..................................................แขวง

.................................................... 
เขต................................................จังหวัด...............................................ซึ่งต่อไปใน

สัญญานี้เรียกว่า”ผู้เช่า” เป็น 
คู่สัญญาอีกฝ่ายหน่ึง ทั้งสองฝ่ายได้ทําสัญญา โดยมีเง่ือนไขและข้อตกลงกันไว้

ดังต่อไปนี้ : 
1. ผูใ้ห้เช่าตกลงให้ผู้เช่า เช่าพ้ืนที่ เพ่ือขายอาหารและเคร่ืองด่ืม ให้กับพนักงานของ

ผู้ให้เช่า โดยผู้เช่าจะต้องจําหน่ายอาหาร ตามราคาควบคุมที่ผู้ให้เช่ากําหนดไว้เท่าน้ัน ทั้งน้ีผู้เช่ารับที่จะ
ปรุง/จําหน่ายอาหารท่ีสะอาด มีคุณค่า มีคณุภาพ ถูกหลกัอนามัย และมีปริมาณท่ีเพียงพอแก่พนักงาน
ของผู้ให้เช่า 

2. ผู้เช่าจะต้องชําระเงินค่าเช่าให้แก่ผูใ้ห้เช่าเดือนละ...........................บาท  
ทุกๆ วันที ่30 ของเดือน 

3. ผู้เช่าให้สญัญาว่า หากผู้ให้เช่าอนุญาตให้ผู้เช่า ได้เช่าพ้ืนที่ขายอาหารตามสัญญานี้ 
ผู้เช่ายินดีที่จะให้ความร่วมมอืและปฏิบัติตามระเบียบของผู้ให้เช่าในเร่ือง ราคาอาหาร, คุณภาพอาหาร, 
การรักษาความสะอาด, ฯลฯ ตามท่ีผู้ให้เช่าจะได้แจ้งให้ทราบ 

4. ผู้เช่าจะต้องชําระค่าบํารุงดังน้ีให้กับผู้ให้เช่าดังน้ี ค่านํ้าประปา, ค่าไฟฟ้า, ค่าแก๊ส 
ในอัตราตามที่ผู้เช่าใช้จริง โดยผู้ให้เช่าจะได้แจ้งค่าบํารุงดังกล่าวให้ทราบทุกสิ้นเดือน 

5. ผู้เช่าจะต้องปฏิบัติตามมาตรการความปลอดภัยของผู้ให้เช่าอย่างเคร่งครัด ดูแล
รักษาวัสดุ/อุปกรณ์รักษาความสะอาดบริเวณพ้ืนที่ขายอาหาร โรงอาหาร โต๊ะอาหาร ให้สะอาดอยู่
ตลอดเวลา ตลอดจนดูแลรับผิดชอบในเรื่องถังใส่เศษอาหาร ร่องระบายนํ้า การเปิด-ปิดก๊อกนํ้า การ



84 
 

เปิด-ปิดไฟแสงสว่าง โทรทัศน์ พัดลม ตู้ทํานํ้าเย็น หรืออ่ืนๆ ทีผู่้ให้เช่าได้จัดไว้ในโรงอาหารให้เหมาะสม
กับการใช้งาน 

6. ผูใ้ห้เช่ามีสทิธ์ิบอกกล่าวให้ผู้เช่าปรับปรุง เปลี่ยนแปลง สภาพการปรุง/ประกอบ
อาหาร ชนิดอาหาร ราคาจําหน่าย สภาพโดยรอบบริเวณพ้ืนที่ขายอาหารได้ หากผู้ให้เช่าเห็นว่าไม่
เหมาะสม หรือไม่ถูกสุขลักษณะ 

7. กรณีทีผู่้เช่าจําเป็นจะต้องนําบุคคลอ่ืนมาช่วยในงานปรุง/ขายอาหาร/งานอ่ืนๆ ของ
ผู้เช่า ผู้เช่าจะต้องแจ้งให้ผู้ใหเ้ช่าทราบและเมื่อได้รับอนุญาตจากผู้ให้เช่า จึงจะสามารถให้บุคคลนั้นๆ 
เข้ามาในบริเวณพ้ืนที่ของผู้ให้เช่าได้ และห้ามนําเด็กอายุตํ่ากว่า 10 ปี เข้ามาในบริเวณโรงงานของผู้ให้
เช่าโดยเด็ดขาด และบุคคลท่ีผู้เช่านําเข้ามาน้ัน ให้อยู่ในความดูแลและความรับผิดชอบของผู้เช่าในทุกๆ 
กรณี 

8. ผู้เช่าจะต้องไม่นําสัญญาเช่าน้ีไปให้ผู้อ่ืนเช่าช่วงต่อ หรือโอนสัญญาเช่าน้ีไปให้บุคคล
อ่ืน โดยไม่ได้รับอนุญาตเป็นหนังสือจากผู้ให้เช่าโดยเด็ดขาด 

9. ผู้เช่าจะต้องไม่แพร่งพรายสถานภาพ การดําเนินการ หรือความลับของผู้ให้เช่าแก่
บุคคลภายนอกโดยเด็ดขาด 

10. ตามสัญญาน้ี ผู้เช่ายินดีวางเงินเพ่ือประกันความเสียหาย ต่อผู้ให้เช่า เป็นจํานวนเงิน
.....................บาท(...................................................) และยินยอมให้ผูใ้ห้เช่าริบเงินประกันดังกล่าว 

ได้ โดยไม่มีเง่ือนไขใดๆ หากผูเ้ช่ากระทําต่อไปนี้ 
10.1 ผู้เช่าไม่สามารถปฏิบัติตามสัญญาเช่าได้ ไม่ว่าข้อใดข้อหน่ึง หรือกระทําผิด 
วัตถุประสงค์ของสัญญาเช่าน้ี 
10.2 ผู้เช่า ตลอดจนบุคคลในความดูแลของผู้เช่า ลักขโมย ยักยอก ทําลายหรือทํา

ทรัพย์สิน 
ของผู้ให้เช่าเสียหาย และผูใ้ห้เช่าสงวนสิทธ์ิที่จะดําเนินคดีตามกฎหมายอีกสถานด้วย 
ทั้งน้ีเงินค้ําประกันความเสียหายน้ี ผู้ให้เช่าคืนให้ ต่อเมื่อผู้เช่าได้แจ้งบอกเลิกสัญญา 

โดยถูกต้องตามระยะเวลาที่กําหนดในสัญญานี้ 
11. ในกรณีทีผู่เ้ช่าไม่สามารถปฏิบัติตามสัญญานี้ได้ ไม่ว่าข้อใดข้อหน่ึง ผู้ให้เช่ามีสิทธิ

ที่จะตักเตือนและบอกกล่าวให้ผู้เช่าปฏิบัติให้ถูกต้อง หรือบอกเลิกสัญญาน้ีได้ 
12. สัญญาฉบับน้ีมีกําหนดระยะเวลา 1 ปี นับต้ังแต่วันที่...............................ถึงวันที่

............................. 
หากคู่สัญญาฝา่ยหน่ึงฝ่ายใดมีความประสงค์จะบอกเลิกสญัญา จะต้องบอกกล่าว

ล่วงหน้าเป็นลายลักษณ์อักษรให้อีกฝ่ายหน่ึงทราบ ล่วงหน้าไม่น้อยกว่า 30 วัน และหากผู้เช่าไม่บอก
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เลิกสัญญาล่วงหน้า 30 วัน หรือบอกเลิกสัญญาน้อยกว่า 30 วัน ผูใ้ห้เช่ามีสิทธิริบเงินประกันความ
เสียหาย 

สัญญานี้ได้ทําขึ้นเป็นสองฉบับมีข้อความถูกต้องตรงกัน และถือไว้ฝ่ายละหน่ึงฉบับ 
โดยทั้งผู้ให้เช่าและผู้เช่าต่างได้อ่าน และเข้าใจในข้อความของสัญญาน้ีโดยตลอดแล้ว จึงลงลายมือช่ือไว้
เป็นสําคัญต่อหน้าพยานข้างท้ายนี้ 

 
 

ลงช่ือ..................................................ผู้ให้เช่า  ลงช่ือ.................................................ผู้เช่า 
      (                                    )             (                                           ) 
วันที่.............../................./...............     วันที่................/................./................. 

 
 

ลงช่ือ..................................................พยาน   ลงช่ือ...........................................................พยาน 
      (                                     )                        (                                           ) 
วันที่............/...................../..............   วันที่.........../......................../............... 
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ภาคผนวก ค 
คู่มือเก่ียวกับเง่ือนไขสญัญาเชา่เพือ่ประกอบการธุรกิจค้าปลีก (ศูนย์การค้า) 

 

 
 



87 
 

    ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ นาย เบญจพล แพทยานันท ์
วันเดือนปีเกิด 27 พฤษภาคม พ.ศ. 2521 
ตําแหน่ง ผู้จัดการแผนกซ่อมบํารุง หจก.วงเวียนใหญ่ ขนส่ง 
  
 
ประสบการณ์ทํางาน 2542-2545 พนักงานขายร้านค้ากรุงเทพ 

บจก.บางกอกคาซ่า 
 

                                  2546-2559 ผู้จัดการแผนกซ่อมบํารุง  
                                   หจก.วงเวียนใหญ่ ขนส่ง 


