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บทคัดย่อ 
 

นิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ เป็นนิคมอุตสาหกรรมแห่งแรกที่เกิดขึ้น
ภายใต้การร่วมทุนระหว่างภาครัฐบาลกับภาคเอกชน คือ การนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยกับ
บริษัท พัฒนาที่ดินเพื่อการอุตสาหกรรมประเทศไทย จ ากัด อีกทั้งยังเป็นแหล่งที่รวมของ 
การอุตสาหกรรมที่มีมูลค่าการลงทุนหลายพันล้านบาทต่อปี และยังมีการจ้างงานมากกว่า 25,000 คน 
ซึ่งแรงงานเหล่านั้นส่วนใหญ่มาจากต่างจังหวัด ท าให้ความต้องการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าเพิ่มขึ้น 
อย่างต่อเนื่อง การวิจัยนี้จึงมุ่งศึกษารูปแบบที่อยู่อาศัยและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การเลือกเช่าที่อยู่อาศัยของผู้ที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ และ
ท าการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
จังหวัดสมุทรปราการ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรม 
บางปู จังหวัดสมุทรปราการ จ านวน 400 ราย ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากตารางส าเร็จรูปของ 
ยามาเน่ ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ ใช้แบบสอบถาม 
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าที่อยู่อาศัย
ของผู้ที่ท างานอยู่ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ ในระดับมากที่สุด มี 6 ปัจจัย 
ได้แก่ ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าบริการส่วนกลาง สภาพแวดล้อมและบรรยากาศโดยรอบ
อาคารที่พักมีความน่าอยู่ ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าสาธารณูปโภค พื้นที่ตั้งอาคารที่พัก 
มีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการครบครัน ความสะดวกในการเดินทาง และความเหมาะสมของ 
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การคิดอัตราค่าเช่า ทั้งนี้ การศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่า  
ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ พบว่า มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิหลังภาษี เท่ากับ 
11,410,596.54 บาท อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน เท่ากับร้อยละ 8.00 ซึ่งมีความเป็นไปได้ 
ในการลงทุนพัฒนาโครงการ  

 
ค าส าคญั: การศึกษาความเป็นไปได้, การพัฒนาโครงการ, ที่อยู่อาศัยประเภทเช่า, นิคมอุตสาหกรรม

บางปู 
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 ABSTRACT 
 

Bang-Pu industrial estate, Samut Prakan province, the first industrial 
estate under the joint venture between the government and the private sector, 
Industrial Estate Authority of Thailand and Land Development for Thailand Industry 
Company Limited. It is also an integrated source of industry with high investment 
value for billions baht a year. There are more than 25,000 people employed, mostly 
from the other provinces cause to demand for residential for rent has increased 
steadily. This research aims to study the design and marketing mix factors that 
affecting the selection residential for rent for those working in the Bang-Pu industrial 
estate and the feasibility study on the development of the rental residential project 
in Bang-Pu Industrial Estate Samut Prakarn Province. The researchers collected data 
from the 400 samples who worked in Bang-Pu industrial estate, size of samples from 
Yamane table at confidence level is 95%, random by accidental sampling, using 
questionnaire as a tool, and data were analyzed by descriptive statistics. 

The result found that there are marketing mix factors affecting to the 
decision to rent residential of the employees in Bang-Pu industrial estate in the 
highest level for 6 factors including the appropriateness service charge for common 
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area, the environment around the building are very pleasant, the appropriateness of 
utility rate, fully equipped with public utilities and facilities, ease to travel, and the 
appropriateness of rental rate. For the feasibility study on the development of the 
rental residential project in Bang-Pu Industrial Estate Samut Prakarn Province found 
that the net present value after tax was 11,410,596.54 baht and Return on 
Investment was 8.00%, which is possible to invest in project development. 

 
Keywords: Feasibility Study, Project Development, Residential for Rent, Bang-Pu 
Industrial Estate 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

ความส าเร็จในการค้นคว้าอิสระครั้งนี้เกิดขึ้นจากความกรุณาและการให้การสนับสนุน
จากหลายฝ่าย ได้แก่ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. สุกุลพัฒน์ คุ้มไพศาล อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้า
อิสระ ผู้เป็นเสมือนเข็มทิศที่ชี้แนวทางในการด าเนินการค้นคว้าอิสระให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ รวมถึง
อาจารย์ ดร. วรากร ลิขิตอนุภาค ประธานกรรมการสอบการค้นคว้าอิสระ และ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร. ธีระวัฒน์ จันทึก กรรมการสอบการค้นคว้าอิสระ ผู้ที่ให้ค าแนะน าต่าง ๆ ซึ่งท าให้รายงาน 
การค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีความถูกต้องและสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ ยังมีการอ านวยความสะดวก
ที่ดีจากเจ้าหน้าที่ของคณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง และบุคคลส าคัญอีกกลุ่มหนึ่ง ได้แก่ 
ผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่เสียสละเวลาในการให้ข้อมูลประกอบการค้นคว้าอิสระ ท าให้ได้ 
ผลการศึกษาอันจะเป็นประโยชน์ต่อผู้อื่นต่อไป ซึ่งผู้วิจัยต้องขอขอบพระคุณผู้ที่กล่าวถึงทั้งหมดไว้  
ณ ที่นี้ด้วย 

ตลอดระยะเวลา 2 ปีที่ผ่านมา ผู้วิจัยได้รับการถ่ายทอดความรู้และการแบ่งปัน
ประสบการณ์ที่มีประโยชน์จากคณะอาจารย์และวิทยากรสาขาวิชานวัตกรรมการพัฒนา
อสังหาริมทรัพย์ ซึ่งสามารถน าไปต่อยอดในการประกอบอาชีพและประยุกต์ใช้ในชีวิตประจ าวันได้
ผู้วิจัยต้องขอขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านไว้ ณ โอกาสนี้ นอกจากนี้ ผู้วิจัยยังได้พบสายสัมพันธ์และ
มิตรภาพที่ดีจากกัลยาณมิตรร่วมรุ่น MIRED 9 ที่คอยช่วยเหลือเกื้อกูลกันมาโดยตลอด  

สุดท้ายนี้ ผู้วิจัยขอขอบคุณก าลังใจ แรงผลักดัน และแรงสนับสนุนจากบิดา มารดา  
และบุคคลในครอบครัว ที่ส่งเสริมให้ผู้วิจัยเจริญก้าวหน้ามาจนถึงทุกวันนี้  หากเกิดความบกพร่อง 
ประการใดในการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ ผู้วิจัยต้องขออภัยไว้ ณ ที่นี้ด้วย และขอให้คุณประโยชน์ทั้งปวง
อันเกิดจากรายงานการค้นคว้าอิสระฉบับนี้จงบังเกิดกุศลต่อบุคคลทั้งหมดที่ได้กล่าวถึง  
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ปัจจุบันเข้ามามีบทบาทส าคัญเพื่อรองรับความต้องการ 

ด้านที่อยู่อาศัยให้เพียงพอกับจ านวนประชากร และจัดได้ว่ามีบทบาทที่ส าคัญต่อเศรษฐกิจโดยรวม
ของประเทศ เพราะการลงทุนสร้างที่อยู่อาศัยเป็นธุรกิจที่มีผลเชื่อมโยงต่อการสร้างงานและ 
การขยายตัวในธุรกิจอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง เช่น การก่อสร้าง ผลิตวัสดุก่อสร้าง แรงงาน และการเงินซึ่งจะ
ส่งผลให้มีการจ้างงานเพิ่มขึ้นในอุตสาหกรรมต่าง ๆ ดังที่กล่าวมา ซึ่งจะเป็นแรงผลักดันที่จะกระตุ้นให้
เกิดการลงทุนอื่น ๆ ตามมาอีกมากมาย  

จังหวัดสมุทรปราการ มีจ านวนประชากรมากเป็นอันดับ 2 ของภาค รองจาก
กรุงเทพมหานคร ตั้งแต่แผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 5 เป็นต้นมา ให้จังหวัดสมุทรปราการเป็นจังหวัดที่รองรับ
การขยายตัวจากกรุงเทพมหานครทั้งในด้านการผลิต คือ อุตสาหกรรมและการกระจายตัวของ
ประชากร ท าให้สมุทรปราการมีประชากรย้ายถิ่นจากที่อื่นเข้ามาในจังหวัดเป็นจ านวนมาก ซึ่งมีทั้ง
ประชากรทีเ่คลื่อนย้ายเข้ามาโดยแจ้งย้ายที่อยู่อย่างถูกต้องและไม่ย้ายทะเบียนราษฎร์เข้ามาก็มี ท าให้
ประชากรที่มีอยู่จริงสูงกว่าจ านวนประชากรในทะเบียนราษฎร์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ที่อยู่ในวัยท างาน
เนื่องจาก ในเขตจังหวัดสมุทรปราการมีนิคมอุตสาหกรรมทั้งสิ้น 2 นิคมอุตสาหกรรม ประกอบด้วย 
นิคมอุตสาหกรรมบางพลี และนิคมอุตสาหกรรมบางปู นิคมอุตสาหกรรมบางปูมีพื้นที่ทั้งหมด  
5,039-2-78 ไร่ เป็นเขตประกอบอุตสาหกรรมและตั้งอยู่ในอ าเภอเมืองสมุทรปราการ มีทั้งโรงงาน
อุตสาหกรรมทั้ ง เล็กและขนาดใหญ่และอุตสาหกรรมครอบครัวอยู่ ในพื้นที่  ประกอบด้วย  
เขตอุตสาหกรรมทั่วไป 3,279-2-78 ไร่ เขตประกอบการเสรี 376-06-61 ไร่ เขตพาณิชยกรรมและ 
ที่อยู่อาศัย 90-2-43 ไร่ พื้นที่ระบบสาธารณูปโภคและสิ่งอ านวยความสะดวก 1,161-0-80 ไร่ พื้นที่ 
สีเขียวและแนวกันชน 132-2-23 ไร่ ประชาชนส่วนใหญ่หันมาประกอบอาชีพแรงงานจ านวนมาก 
และมีประชาชนแรงงานต่างด้าวอพยพเข้ามาพักอาศัยในพื้นที่มากขึ้นเรื่อย ๆ ที่อยู่อาศัยเป็นปัจจัยสี่ 
ที่มีความต้องการเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะในสมุทรปราการที่มีผู้คนหลั่งไหลเข้ามาหางานท า รวมถึง  
การเปลี่ยนแปลงทางสังคมไทยที่ครอบครัวมีขนาดเล็กลงโดยมีการแยกตัวออกมาอยู่ล าพังหรื อ 
แบบครอบครัวเดี่ยวมากขึ้น  
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ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย 
ประเภทเช่าส าหรับแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ เพื่อเป็นแนวทางส าหรับ
ผู้ประกอบการโครงการที่อยู่อาศัย และปรับปรุงการให้บริการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าเพื่อเป็น
ประโยชน์ส าหรับผู้สนใจลงทุนธุรกิจประเภทนี้ อีกทั้งยังเป็นแนวทางในการบริหารจัดการและปรับปรุง
สวัสดิการทางด้านที่อยูอ่าศัยให้แก่ลูกจ้างของนิคมอุตสาหกรรมในจังหวัดสมุทรปราการ 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปน้ี 
1.2.1 เพื่อศึกษาสภาพปัญหาทั่วไปของที่อยู่ประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปู 

จังหวัดสมุทรปราการ 
1.2.2 เพื่อศึกษารูปแบบที่อยู่อาศัยและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 

การเลือกเช่าที่อยู่อาศัยของผู้ที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรมบางป ูจังหวัดสมุทรปราการ 
1.2.3 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้และการจัดท าโครงการในเขตนิคมอุตสาหกรรมบางปู 

จังหวัดสมุทรปราการ 
 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

 
ในการศึกษาครั้งนี้ มีจุดมุ่งหมายเพื่อความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย

ประเภทเช่าส าหรับแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ ผู้ศึกษาได้ใช้  
แบบแผนการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) และได้ก าหนดขอบเขตของการศึกษาไว้ดังนี้  

1.3.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
การศึกษาครั้งน้ีศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่า

ส าหรับแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ โดยท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี 
ต ารา บทความทางวิชาการ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และศึกษาพฤติกรรมการเลือกที่อยู่อาศัยของ 
กลุ่มแรงงาน โดยจะใช้แบบสอบถามเพื่อเป็นเครื่องมือในการศึกษา เก็บรวบรวมข้อมูล และน ามา
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าส าหรับแรงงานในนิคมอุตสาหกรรม
บางปู จังหวัดสมุทรปราการ 

Ref. code: 25605916033185PEU



3 

1.3.2 ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูล 
ประชากรที่ ใช้ในการศึกษา คือ ลูกจ้างในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัด

สมุทรปราการ จ านวน 65,000 คน โดยผู้ศึกษาก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณของ Taro 
Yamane (ขนาดความเช่ือมั่นที่ 95% ค่าความคลาดเคลื่อนบวกลบที่ 5%) ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา 
คือ 400 คน   

1.3.3 ขอบเขตพื้นที่ 
การศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาก าหนดภูมิศาสตร์พื้นที่การศึกษา คือ นิคมอุตสาหกรรม

บางปู ตั้งอยู่กิโลเมตรที่ 34-37 ถนนสุขุมวิท ต าบลบางปูใหม่และต าบลแพรกษา อ าเภอเมือง จังหวัด
สมุทรปราการ เฉพาะเขตอุตสาหกรรมทั่วไป พื้นที่ 3,659 ไร่ และเขตประกอบการเสรี พื้นที่ 377 ไร่  

1.3.4 ขอบเขตด้านเวลา 
การศึกษาครั้งนี้  ผู้ศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย 

ประเภทเช่าส าหรับแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ มีช่วงเวลาที่ใช้  
ในการศึกษา คือ ระหว่างเดือนตุลาคม 2560 - เดือนพฤษภาคม 2561 
 
1.4 ขั้นตอนการศึกษา 
 

1.4.1 ท าการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมจากแนวคิดทฤษฎี เอกสาร ต ารา บทความ
ทางวิชาการ และงานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง 

1.4.2 ท าการ เก็บรวบรวมข้อมูล  โดยการใช้แบบสอบถาม (questionnaire)  
เป็นเครื่องมือในการศึกษา 

1.4.3 ท าการวิเคราะห์ข้อมูล 
1.4.4 ท าการสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล 
1.4.5 น าเสนอผลการศึกษา 
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1.5 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

การศึกษาครั้งนี้มีประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับดังต่อไปนี้ 
1.6.1 เพื่อทราบถึงความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าส าหรับ

แรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ และเพื่อศึกษาถึงลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ สถานภาพ ภูมิล าเนา จ านวนสมาชิกในครอบครัว และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
ที่มีผลต่อการเลือกที่อยู่อาศัย 

1.6.2 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ หรือต่อผู้ประกอบการธุรกิจ 
ที่อยู่อาศัย ยังรวมถึงรัฐบาลในการวางแผนพัฒนาเศรษฐกิจ และผู้ที่ต้องการศึกษาต่อให้ทราบถึง 
ความต้องการของผู้บริโภคหรือประชาชนในเรื่องการเลือกโครงการที่อยู่อาศัยอย่างแท้จริงว่ามีความ
ต้องการอย่างไรเพื่อน ามาพัฒนาการด าเนินงานการปรับปรุงแก้ไข และเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ก าลังจะ
ก่อสร้างที่อยูอ่าศัยใหม่ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 

 
1.7 ค านยิามศัพท์ 

 
1.7.1 ความเป็นไปได้ หมายถึง กระบวนการที่ให้ข้อมูลย้อนกลับ ซึ่งสามารถน ามาใช้  

ในการปรับปรุงการด าเนินงานของโครงการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ท าให้ทราบข้อบกพร่อง 
จุดเด่น จุดด้อยของโครงการ และทราบว่าโครงการได้บรรลุวัตถุประสงค์ เป้าหมายเพียงใด และ 

ตัวแปรต้น 
 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 จ านวนสมาชกิ 

ในครอบครัว 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ตัวแปรตาม  
 ความต้องการที่อยู่

อาศัยประเภทเช่าของ
แรงงาน 

 รูปแบบที่อยู่อาศัย
ประเภทเช่าที่ตอบสนอง
ความต้องการของ
แรงงาน 

ผลลัพธ์ 
ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อ
การเลือกที่อยู่อาศัย
ประเภทเช่าในปัจจุบัน 
ให้ตรงกับความต้องการ
ของผู้เช่า 
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ช่วยให้ข้อมูลที่จ าเป็นส าหรับการน าไปใช้ในการตัดสินใจเกี่ยวกับการด าเนินโครงการได้ทั้งในปัจจุบัน
และในอนาคต 

1.7.2 นิคมอุตสาหกรรมบางปู หมายถึง พื้นที่ประกอบอุตสาหกรรมซึ่งตั้งอยู่กิโลเมตร 
ที่ 34-37 ถนนสุขุมวิท ต าบลบางปูใหม่และต าบลแพรกษา อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ  
เฉพาะเขตอุตสาหกรรมทั่วไป พื้นที่ 3,659 ไร่ และเขตประกอบการเสรี พื้นที่ 377 ไร่  

1.7.3 อสังหาริมทรัพย์ หมายถึง ที่ดินรวมกับทรัพย์สินอื่นๆ ที่ติดอยู่กับที่ดินนั้นไม่ว่าจะ
เป็นที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ เช่น ดอกไม้ ต้นไม้ หรือสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น เช่น อาคาร บ้านเรือน 
นอกจากนี ้ยังรวมไปถึงสิทธิทั้งหลายอันเกี่ยวข้องกับกรรมสิทธิ์ในที่ดินนั้น 

1.7.4 ที่อยู่อาศัย หมายถึง อาคารบ้านเรือน รวมถึงตึก โรง และแพที่มนุษย์จัดสร้างขึ้น
เพื่อใช้เป็นที่อยู่อาศัยทั้งกลางวันและกลางคืน ภายในที่อยู่อาศัยประกอบด้วยสิ่งต่าง  ๆ ที่ต้องการ 
มีทั้งสิ่งอ านวยความสะดวกสบาย อุปกรณ์และสิ่งที่ใช้สอยที่จ าเป็นตามความต้องการทางด้านร่างกาย 
จิตใจ และความเป็นอยู่ที่ดีงามทั้งส่วนตัวและครอบครัวของผู้พักอาศัย 

1.7.5 เช่า หมายถึง คนในครัวเรือนนี้อยู่อาศัยโดยไม่ได้เป็นเจ้าของหรือเช่าซื้อ และต้อง
เสียค่าตอบแทนให้แก่เจ้าของที่อยู่อาศัย 

1.7.6 แรงงาน หมายถึง ความพยายามของมนุษย์หรือการออกแรงในการผลิตและ
จ าหน่ายสินค้าและบริการเพื่อประโยชน์ทางเศรษฐกิจและผู้ที่ด าเนินการจะได้รับค่าตอบแทน 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าส าหรับแรงงาน 

ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ ผู้ศึกษาได้ค้นคว้าเอกสารต่าง ๆ รวมทั้ง แนวคิด 
ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้ประกอบการศึกษาโดยศึกษาในหัวข้อต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

2.1 ที่อยู่อาศัย 
2.2 นิคมอุตสาหกรรมบางป ู
2.3 การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Project Feasibility Study) 
2.4 พฤติกรรมผู้บริโภค 
2.5 การตลาดและการตัดสินใจซื้อ 
2.6 ส่วนประสมทางการตลาด 
2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 ที่อยู่อาศัย 
 

ที่อยู่อาศัย หมายถึง สถานที่ที่บุคคลในครอบครัวใช้ชีวิตอยู่ร่วมกันเป็นส่วนใหญ่  
ที่อยู่อาศัยนับว่าเป็นปัจจัยส าคัญและจ าเป็นมากส าหรับการด ารงชีวิตของมนุษย์โดยทั่วไป และเป็น 
สิ่งที่มีอิทธิพลต่อชีวิตความเป็นอยู่และสุขภาพของผู้อยู่อาศัย 

ข้อแตกต่างระหว่างที่ อยู่อาศัยแบบคอนโดมิ เนียม อพาร์ ทเม้นท์  หอพักหรือ 
ห้องเช่า และโรงแรม คือ คอนโดมิเนียม หมายรวมไปถึงที่พักประเภทห้องชุด บ้านบนตึกสูงเหล่านี้ 
ล้วนเป็นที่พักอาศัยที่เป็นอาคารที่ได้มีการแบ่งขนาดกันต่าง ๆ โดยอาจมีหรือไม่มีห้องน้ าในตัวก็ได้  
แต่ที่ส าคัญที่สุดของที่พักอาศัยประเภทนี้ คือ ต้องเป็นการซื้อขายกันอย่างเบ็ดเสร็จเด็ดขาด โดยผู้ซื้อ
สามารถมีสิทธิ์ในห้องพักนั้น ๆ อย่างเต็มที่  ส่วนอพาร์ทเม้นท์เป็นที่พักอาศัยหรืออาคารที่พักอาศัย 
ที่ผู้ที่อยู่อาศัยต้องเช่าพักเอาเองเท่านั้น โดยกรรมสิทธิ์ทั้งผืนดินและทั้งอาคารนั้นเป็นเจ้าของคนเดียว 
และทุกคนที่อาศัยในอาคารนั้นต้องปฏิบัติตามในกฎระเบียบที่ก าหนด นอกจากนี้แล้วระยะเวลา 
การเข้าพักก็จะมีการก าหนดที่แน่นอน ส าหรับหอพักหรือห้องเช่า ตรงที่ลักษณะอาคารนั้นจะมี 
ขนาดเล็กกว่าและมีราคาที่ต่ ากว่าด้วย ส่วนมากจะบริหารจัดการในรูปแบบเจ้าของคนเดียวที่เป็น
บุคคลธรรมดา ซึ่งอพาร์ทเม้นท์จะเป็นในรูปของนิติบุคคล และโรงแรม คือ ที่พักอาศัยที่เป็นอาคาร 
ให้อาศัยในลักษณะของการพักผ่อนหรืออยู่ชั่วคราว โดยส่วนมากจะมีระยะเวลาที่ชัดเจนและ 
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ไม่ยาวนานนัก ซึ่งผู้ที่เป็นเจ้าของอาคารจะจัดให้มีการบริการแก่ผู้ที่มาพักอาศัยอย่างหลากหลาย
ตลอดเวลา 

 
2.2 นิคมอุตสาหกรรมบางปู 
 

2.2.1 ประวัติความเป็นมาของนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
นิคมอุตสาหกรรมบางปู เป็นโครงการร่วมทุนระหว่างภาครัฐ ( การนิคม

อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย) กับเอกชน (บริษัท พัฒนาที่ดินเพื่อการอุตสาหกรรม ประเทศไทย 
จ ากัด) จัดตั้งเมื่อวันที่ 27 พฤษภาคม พ.ศ. 2520 มีพื้นที่โดยประมาณ 5,039-2-78 ไร่ ตั้งอยู่ในพื้นที่
เขตต าบลบางปูใหม่และต าบลแพรกษา องค์การบริหารส่วนต าบลแพรกษา องค์การบริหารส่วนต าบล
แพรกษาใหม่ อ าเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัดสมุทรปราการ นิคมอุตสาหกรรมแห่งนี้ออกแบบพื้นที่
เพื่อให้เป็นเมืองบริวารของกรุงเทพมหานครตามนโยบายของรัฐ โดยการแบ่งเป็นเขตอุตสาหกรรม  
เขตที่พักอาศัย เขตการค้า และเขตสันทนาการ แต่ละเขตจะสมบูรณ์เพียบพร้อมไปด้วยโครงสร้างพื้นฐาน
ที่จ าเป็นและสาธารณูปโภคที่ได้มาตรฐาน 

นิคมอุตสาหกรรมบางปูเป็นที่ตั้งโรงงานอุตสาหกรรมประเภทอุตสาหกรรมสีและ
เคมีภัณฑ์ เหล็กและผลิตภัณฑ์โลหะ สิ่งทอ/เส้นใย/เครื่องหนัง/เครื่องแต่งกาย ยาง พลาสติก  
หนังเทียม อุปกรณ์ไฟฟ้า/อิเล็กทรอนิกส์/เครื่องมือวิทยาศาสตร์ ยานยนต์และขนส่ง และอุตสาหกรรม
อื่น ๆ (กระดาษ/สิ่งพิมพ์/อาหาร) มีพนักงานรวมประมาณ 65,000 คน สภาพพื้นที่โดยรอบเป็นชุมชน 
(ชุมชน วัด โรงเรียน) อยู่ใกล้ที่ท าการจังหวัดสมุทรปราการ 12 กิโลเมตร สนามบินดอนเมือง  
52 กิโลเมตร สนามบินสุวรรณภูมิ 25 กิโลเมตร ท่าเรือกรุงเทพฯ 24 กิโลเมตร ท่าเรือแหลมฉบัง  
100 กิโลเมตร สะดวกในการเดินทางเข้าสู่กรุงเทพมหานครหรือเดินทางไปยังภาคอื่น ๆ ของ 
ประเทศไทย  
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ภาพที่ 2.1 แผนผังแสดงที่ตั้งของนิคมอุตสาหกรรมบางปูและระยะทางถึงสถานที่ส าคัญ 
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ภาพที่ 2.2 แผนผังพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมบางป ู
 

2.2.2 เขตที่พักอาศัยและเขตพาณิชย์ 
นิคมอุตสาหกรรมบางปูได้ถูกออกแบบเพื่อการพัฒนาด้านการพาณิชย์และ 

ที่พักอาศัยมีพื้นที่ โดยรวมทั้ งหมด 90  ไร่  ทั้ งนี้  เพื่อตอบสนองความต้องการของนักธุรกิจ
ผู้ประกอบการค้ารายย่อย รวมถึงประชาชนที่ท างานและอาศัยอยู่ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู ในเขต 
ที่พักอาศัยมีจ านวนครัวเรือนรวม 800 ครัวเรือน โดยมีการแบ่งส่วน 2 ส่วน ด้านหน้าเป็นเขตอาคาร
พาณิชย์ ด้านในเป็นบ้านเดี่ยวและทาวเฮ้าส์ ภายใต้การก ากับดูแลของหมู่บ้านบริษัท ซิตี้วิลเลจ จ ากัด
ความต้องการของบุคคลต่าง ๆ ดังกล่าวข้างต้นได้เพิ่มสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว  ภายในโครงการ
ประกอบด้วย อาคารพาณิชย์ ส านักงาน โรงพยาบาล ธนาคาร เป็นต้น 

2.2.3 สาธารณูปโภค 
ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปู ได้จัดให้มีสิ่งอ านวยความสะดวกและระบบ

สาธารณูปโภคต่าง ๆ ที่จ าเป็นต่อการด าเนินกิจการอุตสาหกรรมและผู้ที่พักอาศัยในนิคมอุตสาหกรรม
แห่งนี้อย่างครบถ้วน ได้แก่ ไฟฟ้า น้ าประปา โรงบ าบัดน้ าเสีย โทรศัพท์ และถนน เป็นต้น ทั้งนี้ 
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เพื่อให้ประโยชน์สูงสุดแก่สถานประกอบการและผู้ที่อยู่อาศัยในนิคมอุตสาหกรรมบางปู (การนิคม
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (กนอ.)) ได้แก ่

2.2.3.1 ระบบน้ าประปา ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปูใช้น้ าประปานครหลวง 
โดยการจ่ายน้ าผ่านท่อประมาณเส้นผ่าศูนย์กลางขนาด 800 มิลลิเมตร เข้าสู่ระบบประปาภายใน 
นิคมอุตสาหกรรมบางป ู

2.2.3.2 ระบบไฟฟ้า ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปูได้เชื่อมต่อกับการไฟฟ้า 
นครหลวง ไฟฟ้าแรงสูงขนาด 24 กิโลโวลต์ 40 กิโลโวลต์-แอมแปร์/ไร่ ส าหรับโรงงานอุตสาหกรรม 

2.2.3.3 ระบบถนน ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปูมีถนนตัดเชื่อมถึงกันหมด 
เป็นถนนที่มีสภาพความกว้างและผิวจราจรได้มาตรฐาน ความยาวของถนน 37 กิโลเมตร ความกว้าง
ของถนนสายหลัก 21 เมตร และสายรองกว้าง 14.50 เมตร 

2.2.3.4 ระบบโทรศัพท์ สิ่งอ านวยความสะดวกอย่างหนึ่งส าหรับผู้ประกอบการ
และผู้อาศัยในนิคมอุตสาหกรรมบางปู โดยองค์การโทรศัพท์แห่งประเทศไทย มีคู่สาย 3,000 คู่สาย 

2.2.3.5 ระบบบ าบัดน้ าเสียจากโรงงานและส่วนต่าง ๆ ภายในนิคมอุตสาหกรรม
บางปู ได้จัดสร้างขึ้นเพื่อบ าบัดน้ าเสียให้ได้มาตรฐานและเป็นไปตามระเบียบของภาครัฐที่ก าหนดไว้  
มีระบบบ าบัดน้ าเสีย 3 แห่ง แบ่งเป็นเขตอุตสาหกรรมทั่วไป 2 แห่ง ใช้ระบบ Activated Sludge 
ความสามารถในการบ าบัด  45,000 ลูกบาศก์ เมตร/วัน  และ 3,600 ลูกบาศก์ เมตร/วัน  
เขตประกอบการเสรี 1 แห่ง ระบบ Rotation Biological Contractor (R.B.C.) ความสามารถในการ
บ าบัด 2,300 ลูกบาศก์เมตร/วัน 

2.2.3.6 ระบบเตาเผาขยะ ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปูมีเตาเผาขยะในเขต
อุตสาหกรรมทั่วไป 2 แห่ง ความสามารถการเผา 100 ตัน/วัน ส าหรับขยะมูลฝอยและขยะทั่วไป
ด าเนินการโดยบริษัท บางปู เอนไวรอนเมนทอล คอมเพล็กซ์ จ ากัด ความสามารถการเผา 48 ตัน/วัน 
ส าหรับขยะอันตราย ด าเนินการโดยกรมโรงงานอุตสาหกรรม 

2.2.3.7 ระบบป้องกันน้ าท่วม ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปู มีสถานี สูบน้ า  
15 สถานี เครื่องสูบน้ า 2 เครื่อง/สถานี ความสามารถของเครื่องสูบน้ า 0.5 ลูกบาศก์เมตร/วินาที/
เครื่อง 

2.2.3.8 ระบบป้องกันอัคคีภัย ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปูมีศูนย์ป้องกันและ
บรรเทาอุบัติภัย 

2.2.3.9 ระบบรักษาความปลอดภัย ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปูมีเจ้าหน้าที่
รักษาความปลอดภัยดูแลรอบพ้ืนที่ 

 
 

Ref. code: 25605916033185PEU



11 

2.2.4 การประกอบอาชีพ 
นิคมอุตสาหกรรมบางปูมีการพัฒนาอย่างรวดเร็ว มีโรงงานอุตสาหกรรม 

เพิ่มมากขึ้น มีหมู่บ้านจัดสรร และมีสถานที่ส าหรับการค้าเกิดขึ้นตามล าดับ ทุกชีวิตในนิคม
อุตสาหกรรมมีทางเลือกในการประกอบอาชีเพิ่มมากขึ้น นอกเหนือจากอาชีพรับจ้างในโรงงาน
อุตสาหกรรม อาชีพและกิจกรรมใหม่ ๆ เกิดขึ้นจ านวนมาก การประกอบอาชีพของคนในพื้นที่จึงมี
ความหลากหลายมากขึ้น ผู้มีฝีมือในการประกอบอาหารก็เปิดร้านอาหารในหมู่บ้าน บางคน 
มีทาวน์เฮ้าส์ก็แบ่งห้องว่างให้คนต่างถิ่นเช่าหรือมีการต่อเติมบ้านให้เช่า ซึ่งอาจกล่าวได้ว่าอาชีพ 
ของคนในนิคมอุตสาหกรรมบางปูแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ ลูกจ้างโรงงาน ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
พ่อค้าแม่ค้า และอาชีพให้บริการ 
 
2.3 การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Project Feasibility Study) 
 

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการด้านอสังหาริมทรัพย์ หมายถึง สถานภาพของ
โครงการมีศักยภาพเพียงพอจะช าระหนี้และสร้างผลตอบแทนเพียงพอให้เกิดความพึงพอใจแก่ 
นักลงทุน (กีรติ ศตะสุข, 2552) โดยการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Project Feasibility 
Study) มีองค์ประกอบในการศึกษา ดังนี ้

2.3.1 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด (Marketing Feasibility Study)  
2.3.2 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค (Technical Feasibility Study) 
2.3.3 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน (Finance Feasibility Study) 
2.3.4 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านสิ่งแวดล้อม (Environment Feasibility Study) 
การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการเป็นการประเมินความคุ้มค่าและไม่คุ้มค่าของ

โครงการ โดยอาศัยการพิจารณาเปรียบเทียบต้นทุนกับผลประโยชน์ที่เกิดขึ้นในอนาคตจากการ 
มีโครงการ เพื่อใช้ตัดสินใจว่าโครงการที่พิจารณามีความเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม่ โดยน าผลกระทบ
ในอดีตที่ เหมาะสมมาใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์ (หฤทัย มีนะพันธ์ , 2550, น. 260-261)  
ผลการวิเคราะห์จะแสดงออกมาในรูปของผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับสูงกว่าหรือต่ ากว่าค่าใช้จ่าย 
ที่จ่ายไป ถ้าผลตอบแทนที่ได้รับสูงกว่าค่าใช้จ่ายในการลงทุนเป็นโครงการที่ดี แต่ถ้าผลตอบแทน 
ที่ได้รับต่ ากว่าค่าใช้จ่ายในการลงทุนเป็นโครงการที่ไม่ดีในทางเศรษฐกิจ ดังนั้น  การวิเคราะห์ 
ทางเศรษฐกิจจึงมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจยอมรับหรือปฏิเสธโครงการ (ฐาปนา ฉิ่นไพศาล, 2542, 
น. 7-11) 
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2.4 พฤติกรรมผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ท าให้เกิด 
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้นที่ท าให้เกิดความต้องการซึ่งสิ่งกระตุ้น
จะผ่านเข้ามาในความนึกคิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องด าที่ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ 
ความคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อและน าไปสู่การตอบสนองของผู้ซื้อ 
(Kotler & Armstrong, 2004, p. 554, อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชานนท,์ 2548, น. 86) 

2.4.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาว่ากลุ่มผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไร 

ในการด าเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าหรือบริการอย่างไร ซึ่งหลักการที่มีประสิทธิภาพ
ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค คือ หลัก 6Ws และ 1H ที่ต้องพิจารณาหลักต่าง ๆ เกี่ยวกับตลาด 
เพื่อให้ได้ค าตอบที่ต้องการทราบตามหลัก 7Os ดังต่อไปนี ้

2.4.1.1 ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) ผู้บริโภคทุกคนอาจจะ
ไม่ใช่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเสมอไป วัตถุประสงค์แรกในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคก็เพื่อหากลุ่มที่ใช้
สินค้า หรือบริการหรือมีแนวโน้มที่ จะใช้สินค้าหรือบริการนั้น ซึ่ งจะช่ วยให้ทราบลักษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ที่แท้จริงของผลิตภัณฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการซื้อและการใช้ของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2.4.1.2 ตลาดซื้ออะไร (What does the market buy?) หลังจากสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนได้แล้ว จึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาด เพื่อทราบถึงความต้องการ 
ที่แท้จริงที่ลูกค้าว่าต้องการจากผลิตภัณฑ์หรือองค์กร (Object) 

2.4.1.3 ท าไมจึงซื้อ (Why does the market buy?) การวิเคราะห์นี้จะช่วยให้
ทราบถึงเหตุผลที่แท้จริง (Objectives) ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทาง
ในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้สามารถตอบสนองเหตุผลที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ 

2.4.1.4 ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who participates in the buying?) ในการ
ตัดสินใจซื้อ อาจมีบุคคลอื่นที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ (Organization) เพราะผู้ที่
ท าหน้าที่ซื้ออาจไม่ใช่ผู้ที่ซื้อสินค้าโดยตรง อาจใช้ร่วมกันหลายคน อาจไม่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้า 
มากนักจึงต้อง อาศัยผู้รู้หรือกลุ่มของผู้ซื้อเข้ามามีส่วนร่วมในการตัดสินใจ การศึกษาถึงผู้มีส่วนร่วม
เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการจัดท าโฆษณาในการช่วยกระตุ้นการตัดสินใจ ซึ่งต้องพิจารณาว่าจะใช้ 
กลุ่มอ้างอิงใดในการเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้หรือจะเข้าถึงกลุ่มผู้ใช้โดยตรง หรือถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อมีหน้าที่
ในการตัดสินใจให้กับผู้ใช้ ธุรกิจอาจต้องมุ่งเน้นที่กลุ่มผู้ซื้อเป็นหลัก 
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2.4.1.5 ซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) ผู้บริโภคจะมีพฤติกรรม 
ในการบริโภคสินค้าและบริการในแต่ละประเภทที่แตกต่างกันตามโอกาสที่ใช้  ดังนั้น การวิเคราะห์
โอกาสในการซื้อของลูกค้า (Occasion) จะช่วยให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิต 
ที่เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและช่วงเวลาที่เหมาะสม โดยเฉพาะสินค้า
ที่มีการบริโภคมากในบางฤดูกาล เช่น ดอกไม้ไฟในช่วงเทศกาลต่าง  ๆ โรงแรมหรือบังกะโลและ 
รีสอร์ทต่าง ๆ เป็นต้น 

2.4.1.6 ซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เพื่อทราบถึงแหล่งข้อมูล 
ที่ลูกค้านิยมและสะดวกที่จะไปซื้อ (Outlets) เพื่อการบริหารช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสมกับ
ลูกค้าในแต่ละกลุ่ม สามารถที่จะช่วยอ านวยความสะดวกและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ 

2.4.1.7 ซื้ออย่างไร (How does the market buy?) เพื่อทราบถึงการบริหาร 
การซื้อของลูกค้า (Operation) ว่ามีขั้นตอนการซื้ออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหาค้นหาข้อมูล  
การประเมินทางเลือก และการตัดสินใจซื้อ ช่วยให้ธุรกิจมีข้อมูลในการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม
กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้มากที่สุด 

นอกจากนี้ การทราบถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซื้อหรือการใช้ผลิตภัณฑ์จะ
ช่วยให้ ทราบถึงแนวทางในการปรับปรุงสินค้าและบริการได้ดีและสามารถตอบสนองต่อลูกค้าได้ดี
ยิ่งขึ้น 

 
 

 
 
 
 

 
 

 

ภาพที่ 2.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค. จาก พฤติกรรมผู้บริโภค (น. 30-32), โดย ฉัตยาพร 
เสมอใจ, 2550, กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคช่ัน. 
 
 
 
 

Who: ใครคือตลาดเป้าหมาย  กลุ่มเป้าหมาย 
What: ตลาดซื้ออะไร ความต้องการ 
Why: ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ  เหตุผล 
Who: ซื้อเมื่อใด                   กลุ่มอิทธิพล 
When: ซื้อท่ีไหน                     โอกาสซื้อ 
Where: ซื้อท่ีไหน                แหล่งซื้อ 
How: ซื้ออย่างไร                  วิธีการซื้อ 
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2.4.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
2.4.2.1 สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย 

และภายนอกร่างกาย ถือเป็นเหตุจูงใจที่ท าเกิดการซื้อสินค้า ซึ่งอาจซื้อด้านเหตุผลหรือด้านจิตวิทยา 
ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 

(1) สิ่ ง ก ระตุ้ นทา งการตลาด  ( Marketing Stimulus) เ กี่ ย วข้ อ งกั บ 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด โดยออกแบบและพัฒนาเพื่อกระตุ้นและจูงผู้บริโภคให้เกิดการตัดสินใจซื้อ  
ซึ่งสิ่งกระตุ้นทางการตลาดนี้สามารถควบคุมได้ โดยการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดต้องค านึงถึง
ความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด ด้วยการน าเสนอสิ่งที่ตรงกับความชอบ ลักษณะ และพฤติกรรม
ของผู้บริโภคกลุ่มเปา้หมาย ประกอบด้วย 

1) สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ การพัฒนาส่วนประกอบ
ต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ให้ดึงดูดความต้องการของลูกค้า เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความสวยงาม
มีหลายแบบหลายขนาดให้ผู้บริโภคได้เลือก เพื่อกระตุ้นความต้องการซื้อของผู้บริโภค 

2) สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) ผลิตภัณฑ์จะต้องอยู่ภายใต้ระดับราคา 
ที่ผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีที่จะจ่ายเพื่อซื้อสินค้านั้น ๆ โดยก าหนดราคาสินค้าให้มี 
ความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย 

3) สิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือ การจัดการ
เกี่ยวกับการอ านวยความสะดวกในการซื้อสินค้าของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด 
เช่น การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพื่อความสะดวกแก่ผู้บริโภค ถือเป็นการกระตุ้นความต้องการ
ซื้อของผู้บริโภค 

4) สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การก าหนด
แนวทางการสื่อสารไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับสินค้าและบริการ ราคาและข้อมูลอื่น ๆ ของ
สินค้าและบริการ โดยมุ่งให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ เช่น การโฆษณาอย่างสม่ าเสมอ  
มีพนักงานขายให้ค าแนะน าผู้ซื้อ การลด แลก แจก แถม และการสร้างความสัมพันธ์กับบุคคล 
เพื่อกระตุ้นความต้องการซื้อของผู้บริโภค 

(2) สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อของ
ผู้บริโภค ประกอบด้วย สิ่งแวดล้อมที่ไม่สามารถควบคุมได้ ได้แก่  สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี 
กฎหมายและการเมือง และวัฒนธรรม สิ่งกระตุ้นเหล่านี้เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคว่า
จะซื้ออะไร ที่ไหน อย่างไร เมื่อใด และเท่าไร เช่น ถ้าสภาพเศรษฐกิจไม่ดีผู้บริ โภคจะมีรายได้น้อย 
สินค้าที่ซื้อมักจะเป็นสินค้าราคาประหยัดหรือมีการลดราคา เป็นต้น 
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2.4.2.2 กล่องความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box)  
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือ

ผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ ลักษณะของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลมาจาก
ปัจจัยต่าง ๆ ดังนี ้

(1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจัยที่ เกี่ยวข้องกับ 
ค่านิยม ความคิด และทัศนคติ เกิดจากการเรียนรู้และการมีส่วนร่วมระหว่างสมาชิกของ 
กลุ่ม ประกอบด้วย วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นสัญลักษณ์ที่มนุษย์สร้างขึ้นโดยเป็นที่ยอมรับ
จากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่งซึ่งเป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมใดสังคมหนึ่ง  
วัฒนธรรมย่อย (Subculture) เป็นกลุ่มย่อยภายในวัฒนธรรมพื้นฐานซึ่งแสดงรูปแบบของพฤติกรรม 
ที่ชัดเจนเพียงพอที่จะจ าแนกออกจากกลุ่มอื่นภายในวัฒนธรรมเดียวกัน ประกอบด้วย เชื้อชาติ 
ศาสนา สีผิว อาชีพ อายุ กลุ่ม และเพศ (Etzel, Walker, & Stanton, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา  
ลัญชานนท,์ 2548, น. 89) และชั้นสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็น 
ระดับฐานะต่างกัน โดยที่สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกันและสมาชิกที่อยู่ใน 
ชั้นสังคมที่แตกต่างกัน (Schiffman & Kanuk, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 89) 
การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑ์การศึกษา รายได้ อาชีพ ตลอดจนลักษณะที่อยู่อาศัย  
โดยแต่ละสังคมจะมีลักษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่าง เช่น ด้านการแต่งกาย 
ความชอบ และลักษณะอื่น ๆ 

(2 )  ปั จ จั ย ด้ า น สั ง ค ม  ( Social Factors) เ ป็ น ปั จ จั ย ที่ เ กี่ ย ว ข้ อ ง 
ในชีวิตประจ าวันและมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง 
(Reference Group) เป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อทัศนคติ  ความคิดเห็น และ
ค่านิยมของบุคคล ได้แก่ สมาชิกในครอบครัว เพื่อน เป็นต้น ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคล 
ซึ่งเกี่ยวข้องกันทางสายเลือดหรือการรับอุปการะให้เข้ามาอยู่ร่วมกัน (Etzel, Walker, & Stanton, 
2004, อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 92) ประกอบด้วย บิดา มารดา พี่น้อง ครอบครัว 
ถือเป็นปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติและค่านิยมของบุคคล บทบาทและสถานะ (Roles 
and Status) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่มโดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่ างกัน 
ในแต่ละกลุ่มและผู้บริโภคมักจะเลือกซื้อสินค้าที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 

(3) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับ
ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าของบุคคล ซึ่งถือเป็นปัจจัยในตัวผู้บริโภคที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้า ได้แก่ แรงจูงใจ (Motivation) เป็นอิทธิพลหรือ 
สภาพภายในที่ผลักดันให้เกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความต้องการของบุคคล (Kerin, Hartley, &  
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Rudelius, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 92) ซึ่งแรงจูงใจในตัวบุคคลอาจจะถูก
กระตุ้ นจากปัจจั ยภายนอก เช่น  วัฒนธรรม ชั้ นสั งคม  เป็นต้น  การรับรู้  ( Perception)  
เป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือกสรรจัดระเบียบและตีความเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นโดยอาศัยประสาท
สัมผัสทังห้าเพื่อสร้างภาพที่มีความหมายออกมา (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2004, อ้างถึงใน 
ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 94) การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรม
อันเนื่องมาจากการเรียนรู้และประสบการณ์ (Etzel, Walker, & Stanton, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา 
ลัญชานนท์, 2548, น. 95) หรือหมายถึง ขั้นตอนที่บุคคลน าความรู้และประสบการณ์ไปประยุกต์ใช้ 
ในพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อสินค้าในอนาคต (Schiffman & Kanuk, 2004, อ้างถึงใน 
ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 95) ความเชื่อ (Beliefs) เป็นความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใด 
สิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตและมีผลต่อการตัดสินใจซื่อของผู้บริโภค (Kotler & 
Armstrong, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 96) ทัศนคติ (Attitudes) เป็นแนวโน้ม
ของการเรียนรู้ที่ตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึงด้วยความพอใจหรือไม่พอใจ ทัศนคติจะก าหนดจากค่านิยม
และความเชื่อ (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา ลัญชานนท์, 2548, น. 96) 
บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาที่แตกต่างกันของบุคคลซึ่งน าไปสู่ 
การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่สอดคล้องกัน บุคลิกภาพสามารถใช้เป็นตัวแปรในการวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกตราสินค้าได้ และแนวความคิดที่มีต่อตนเอง (Self-Concept หรือ
Self-Image) เป็นความรู้สึกนึกคิดที่มีต่อตนเองหรือเป็นความคิดที่ว่าบุคคลอื่นมีความคิดเห็นต่อ
ตนเองอย่างไร ส่วนใหญ่ทรัพย์สินของบุคคลจะบ่งบอกถึงแนวความคิดที่มีต่อตนเอง โดยยึดหลักที่ว่า
สิ่งที่เรามีอยู่บ่งบอกความเป็นตัวของเรา (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2004, อ้างถึงใน ปณิศา  
ลัญชานนท,์ 2548, น. 98)  

(4) ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลของคนด้านต่าง ๆ ได้แก่  อายุ (Age) บุคคลที่มีอายุต่างกันจะมี 
ความต้องการในสินค้าและบริการที่แตกตางกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นจะชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และ 
ชอบสินค้าประเภทแฟชั่น กลุ่มผู้สูงอายุจะสนใจสินค้าเกี่ยวกับสุขภาพและความปลอดภัย เป็นต้น  
วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิงที่มีอิทธิพลต่อ 
ความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมของบุคคล ท าให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรม 
การซื้อที่แตกต่างกัน โดยมีความสัมพันธ์กับสถานการณ์ทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล 
อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและ
บริการที่แตกตางกัน เช่น พนักงานบริษัทจะซื้อสินค้าเพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ เกษตรกรจะซื้อสินค้า
ที่จ าเป็นต่อการครองชีพและปัจจัยการผลิต เป็นต้น  รายได้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ
สถานภาพเหล่านี้  ประกอบด้วย รายได้ การออมทรัพย์ อ านาจการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกั บ 
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การจ่ายเงิน คนที่มีรายได้ต่ าจะมุ่งซื้อสินค้าที่จ าเป็นต่อการครองชีพและมีความไวต่อราคามาก  
ส่วนคนที่มีรายได้สูงจะมุ่งซื้อสินค้าที่มีคุณภาพดีและราคาสูง โดยเน้นที่ภาพพจน์ตราสินค้าเป็นหลัก 
การศึกษา (Education) ผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีกว่าผู้ที่มี
การศึกษาต่ า เนื่องจากผู้ที่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างรายได้ที่สูงกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ า  
จึงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมากกว่า และค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต (Value 
and Lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) หมายถึง ค่านิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิด 
ในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง ส่วนรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง วิธีการด ารงชีวิตซึ่งบุคคลใช้เวลา
และทรัพยากรเพ่ือท ากิจกรรม โดยพิจารณาจากสิ่งที่สนใจและความคิดเห็นต่อสิ่งต่าง ๆ รอบตัว 

 
2.5 การตลาดและการตัดสินใจซื้อ 

 
กิตติ สิริพัลลภ (2541) สื่อถึงความหมายของ 4Ps เทียบในด้านการจัดการในรูปแบบ 

4Cs โดยค านึงถึงสินค้าในด้านความต้องการของลูกค้า ไม่เพียงแต่ตัวเลขข้อมูลในทางสถิติเท่านั้น  
แต่ใช้ข้อมูลจากการเข้าร่วมกลุ่มเพื่อทราบความต้องการที่แท้จริงจากผู้ใช้สินค้าในด้านราคา 
เมื่อเปรียบเทียบพบว่าการให้ความสนใจความพอใจในสินค้าเป็นตัวก าหนดราคาไม่ใช้การก าหนดราคา
จากต้นทุนแต่เพียงอย่างเดียว การจัดส่งสินค้าหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย อาจอยู่ในรูปแบบของ 
การเข้าถึงในรูปแบบเทคโนโลยี ด้านรายการส่งเสริมการขาย นอกเหนือจากด้านการบอกต่อในกลุ่ม
ลูกค้าสามารถใช้วิธีการสร้างชื่อหรือเรื่องราวเพื่อให้ลูกค้าจดจ าตัวสินค้าและเสริมในด้านสินค้า 
ที่เกี่ยวข้องกับคนไทย สิ่งที่ควรให้ความสนใจคือ 4Fs หมายถึง หน้าตา (Face) ความรู้สึกพิเศษ เพื่อน 
(Fired) กลุ่มเพื่อนที่มีการใช้สินค้าหรือมีฐานะใกล้เคียงกัน นิยมใช้สิ่งของคล้ายกันหรือสามารถซื้อ
สินค้าได้ง่ายขึ้นหากมีเพื่อนในกลุ่มแนะน า ครอบครัว (Family) คนไทยให้ความส าคัญด้านครอบครัว
หากการใช้สินค้าสามารถสื่อถึงการเป็นครอบครัวได้ นับเป็นการสร้างภาพลักษณ์แก่ผู้ใช้ต่อลักษณะ
สินค้า และเรื่องโชคลาภ (Fortune) การสร้างสินค้าที่ไม่ขัดกับความเชื่อถือเป็นช่องทางในการลด 
ข้อขัดแย้งในการตัดสินใจซื้อโดยถือเป็นเสน่ห์ตอ่ตัวสินค้า  

มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2553) กล่าวว่า ลูกค้าถือเป็นหัวใจของ 
การขายโดยกล่าวถึงการตลาดด้านสินค้า โดยมองในด้านการแข่งขันธุรกิจและคู่แข่งที่สามารถ
สนองตอบความต้องการกลุ่มลูกค้าจะมีความสามารถในการขายสินค้าได้ เนื่องจากตัวสินค้าที่ผลิต
ออกมาตรงตามความต้องการกลุ่มลูกค้า ราคาสามารถถูกเช็คโดยลูกค้าได้ง่าย จึงควรตั้งราคา 
ตามลักษณะความต้องการสินค้าของกลุ่มลูกค้า ช่องทางการจัดจ าหน่ายเน้นที่ลักษณะการเข้าถึง
สินค้าได้สะดวก เนื่องจากการส่งมอบสินค้าด้วยวิธีการที่สะดวกส่งผลต่อความพึงพอใจต่อกลุ่มลูกค้า
และด้านการส่งเสริมการขาย หากเลือกใช้วิธีการบอกปากต่อปากอาจเป็นสิ่งที่ดีในอดีต แต่ในปัจจุบัน
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การโฆษณาท าให้ลูกค้ารู้จักสินค้าได้ง่ายขึ้น ส่งผลให้เกิดการขายและขยายโอกาสในการเป็นที่รู้จัก 
วิธีการส่งเสริมการขายอาจอยู่ในรูปแบบของสื่อประชาสัมพันธ์หรือการขายโดยพนัก งานเข้าถึง 
กลุ่มลูกค้าโดยตรง ในการส่งเสริมการตลาดแบบยั่งยืนอาจใช้ตัวช่วยด้านการเสริมสร้างตราสินค้า
เพื่อให้เกิดการจดจ าได้ เมื่อลูกค้าเกิดความพอใจในการใช้สินค้าและมีความต้องการกลับมาใช้บริการ
หรือซื้อสินค้าอีกครั้ง สิ่งที่ช่วยในการจดจ าได้ คือ การสร้างตราสินค้า ลักษณะการสร้างตราสินค้า 
ให้เป็นที่รู้จักอาจอยู่ในรูปสูตร 5 ขั้น สู่ความส าเร็จ โดยล าดับขั้นจากการไม่รู้จากสินค้า ในเบื้องต้น 
การเริ่มรู้จักสินค้าดีเกิดความชื่นชอบในตัวสินค้าและมีความต้องการกลับมาใช้ซ้ าอีก คือ การจดจ า
ตราสินค้า  

Kotler และ Armstrong (1997) การพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปด้วย 
ทุกสิ่งที่องค์กรสามารถท าให้เกิดความสนใจในตัวสินค้าและ 4Ps เป็นเหมือนเครื่องมือทางการตลาด
ในด้านสินค้า ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยให้ความคิดเห็นว่าการใช้
ส่วนประสมทางด้านการตลาด 4Ps เป็นแง่คิดในด้านผู้จ าหน่าย ไม่ใช่แนวคิดจากผู้ซื้อ ในด้าน
ความสัมพันธ์กับลูกค้าอาจเปรียบเทียบ 4Ps โดยการอธิบายจาก 4Cs ให้มองตนเองในฐานะผู้ซื้อ  
โดยผู้ซื้ออาจข้ามความสนใจด้านราคาแต่มองไปยังคุณค่าที่ ได้รับจากสินค้าและผลที่ ได้รับ 
เมื่อเปรียบเทียบกับต้นทุนที่ซื้อมา การได้รับบริการและความสะดวกสบายจากการซื้อสินค้า 
นักการตลาดควรให้ความสนใจด้าน 4Cs ก่อนที่จะสร้างแนวทางการตลาดด้วยวิธี 4Ps โดยให้
ความหมายเปรียบเทียบดังนี้ สินค้า หมายถึง สินค้าและบริการในแง่ของ 4Cs หมายถึง การหา
ทางเลือกให้ลูกค้า ราคา หมายถึง จ านวนเงินที่ลูกค้าจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้า 4Cs หมายถึง ต้นทุน
ของลูกค้า การจัดจ าหน่าย หมายถึง การด าเนินการที่ท าให้สินค้าไปถึงลูกค้า 4Cs หมายถึง  
ความสะดวกสบายในการซื้อสินค้า รายการส่งเสริมการขาย หมายถึง การสื่อสาร การชักชวนให้ลูกค้า
ซื้อสินค้า  

Freud, (1957) กล่าวว่า จิตวิทยาเป็นสิ่งที่เกินความเข้าใจและไม่มีใครสมารถเข้าใจ
แรงจูงใจของบุคคลหญิงชาย เนื่องจากบางคนต้องการเลือกจากชื่อเสียงของสินค้าบางคนต้องการ 
ดูรูปลักษณ์และชื่อเสียงของสินค้ามีเทคนิคที่เรียกว่า ขั้นบันได (Laddering) เป็นเครื่องมือติดตาม
แรงจูงใจของบุคคลเพื่อช่วยให้นักการตลาดแบ่งกลุ่มได้จากการใช้เครื่องมืออาจอยู่ในรูปแบบของ 
การสังเกตจากถ้อยค าและแรงจูงใจ  การศึกษาแรงจูงใจจากกลุ่มผู้ ให้สัมภาษณ์กลุ่มเล็ ก ๆ  
ที่สามารถพูดได้อย่างเปิดเผยหรือการใช้ตัวช่วยด้านการเตมิความหมาย การใช้ภาพ เป็นต้น 

Maslow (1954) ได้อธิบายล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ 5 ขั้น (Hierarchy of 
Needs) โดยหมายถึง จิตวิทยา ความมั่นคงปลอดภัย ความต้องการด้านสังคม การนับถือตนเอง และ
การเข้าถึงศักยภาพสูงสุดของตนเอง สามารถแสดงการจ าแนกล าดับขั้นได้ดังภาพ 2.4 
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ภาพที่ 2.4 ทฤษฎีล าดับความต้องการ 5 ขั้น 
 

Kotler (2000) กล่าวว่า การตัดสินใจของผู้บริโภคเกิดจากปัจจัย 2 ส่วน คือ ปัจจัย
ภายใน คือ แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทัศนคติของผู้บริโภค ได้แก่ 1) ความเสี่ยงจาก 
การตัดสินใจ คือ สิ่งที่อาจจะเกิดขึ้นโดยไม่ได้คาดคิด เมื่อตัดสินใจซื้อสินค้าไปแล้ว แบ่งเป็น  
ความเสี่ยงในด้านคุณสมบัติของสินค้าด้านกายภาพของสินค้าเองด้านความคุ้มค่ากับเงิน ด้านสังคม
ด้านจิตใจ และด้านระยะเวลาในการใช้งานสินค้า โดยจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับประเภทของสินค้า
และบริการ รวมถึงวิธีการซื้อด้วย อย่างไรก็ตามผู้บริโภคเองก็มีกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อลดความเสี่ยง 
เหล่านี้ ได้แก่ การเสาะหาข้อมูล ท าได้โดยการพูดคุยกับเพื่อน ครอบครัว หรือผู้ที่สามารถแนะน าได้ 
พนักงานขายหรือจากสื่อต่าง ๆ เพราะยิ่งผู้บริโภคมีข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรืบริการมากเพียงใด 
การคาดการณ์เกี่ยวกับตัวสินค้าก็จะท าได้ดียิ่งขึ้น ความเสี่ยงก็จะลดลง การใช้สินค้าเดิมที่เคยใช้ 
แล้วพอใจ ซื้อสินค้าโดยยึดถือภาพลักษณ์และชื่อเสียงของสินค้า การเชื่อว่าสินค้ายี่ห้อที่มีราคาสูงจะมี
คุณภาพดีกว่าสินค้าราคาต่ า การหาหลักประกันอื่น ๆ เช่น การคืนเงินการรับประกัน เป็นต้น  
2) ผู้บริโภคจะพิจารณาสินค้า โดยการพิจารณาจากประสบการณ์ที่เคยซื้อสินค้าแบ่งเป็น 3 ระดับ คือ
ระดับการตัดสินใจซื้อสูง จะตัดสินใจซื้อจากการเสาะหาข้อมูลจ านวนมาก ระดับการตัดสินใจ 
ที่ผู้บริโภครู้จักสินค้าและยี่ห้อต่าง ๆ อยู่บ้าง แต่ก็ยังต้องการข้อมูลเพิ่มเติม และระดับการตัดสินใจ 

ล าดับที่ 1 ความต้องการทางด้านร่างกาย  
(Psychological Needs) 

ล าดับที่ 2 ความต้องการความปลอดภัย  
(Safety and Security Needs) 

ล าดับที่ 3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ  
(Love and Belonging Needs) 

ล าดับที่ 4 ความต้องการการยกยอ่ง 
(Self-Esteem Needs) 

ล าดับที่ 5  
ความต้องการประสบความส าเร็จ 
(Self-Actualization Needs) 
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ในกรณีที่ผู้บริโภคเคยมีประสบการณ์จากการใช้สินค้าหรือบริการประเภทนั้นอยู่แล้ว  แต่ต้องการ
ข้อมูลเพื่อทบทวนสิ่งที่ตนรู้และย้ าการตัดสินใจว่าไม่ผิดพลาด 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อเป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อเป็นการศึกษาค้นคว้า
เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ดังนี้ 1) การรับรู้ถึงความต้องการ (Need 
Recognition) หรื อการรับรู้ ถึ งปัญหา (Problem Recognition) หมายถึ ง การที่ บุ คคลรับรู้ ถึ ง 
ความต้องการภายในของตนซึ่งเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย  
ความต้องการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความต้องการของร่างกาย (Physiological Need) 
และความต้องการที่เป็นความปรารถนา อันเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา (Physiological Need)  
สิ่งเหล่านี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งกลายเป็นสิ่งกระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้นจาก
ประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้นอย่างไร 2) การค้นหาข้อมูล (Information 
Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค 
ผู้บริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทันที หากไม่สามารถตอบสนองได้ทันที ความต้องการจะถูก
จดจ าไว้ เพื่อหาทางสนองความต้องการในภายหลัง เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นได้สะสมไว้มาก จะท าให้
การปฏิบัติในภาวะอย่างหนึ่ง คือ ความตั้งใจให้ได้รับการสนองความต้องการ โดยพยายามค้นหาข้อมูล 
เพื่อหาทางสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้น ดังนั้น นักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจเกี่ยวกับแหล่งข้อมูล 
ที่ผู้บริโภคจะเข้าไปแสวงหา ซึ่งประกอบด้วย 5 แหล่งหลัก คือ แหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน  
เพื่อนบ้าน คนรู้จัก แหล่งการค้า ได้แก่ สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการค้า การบรรจุภัณฑ์  
การจัดแสดงสินค้า แหล่งชุมชน ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กรคุ้มครองผู้บริโภค เป็นต้น แหล่งประสบการณ์ 
ได้แก่ การควบคุม การตรวจสอบการใช้สินค้า เป็นต้น และแหล่งทดสอบ ได้แก่ หน่วยงานที่ส ารวจ
คุณภาพผลิตภัณฑ์หรือหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคในการทดลอง
ใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หลังจากที่ได้ค้นหาข้อมูลแล้ว 
ผู้บริโภคต้องท าการประเมินทางเลือกต่าง ๆ ที่เป็นไปได้ก่อนท าการตัดสินใจ ในขั้นนี้ผู้บริโภคต้องก าหนด
เกณฑ์การพิจารณาที่จะใช้ส าหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น 
เช่น ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัติของสินค้า เป็นต้น หรือเป็นเรื่องของความพอใจส่วนบุคคล เช่น 
ชื่อเสียงของตราสินค้า แบบหรือสี เป็นต้น ฉะนั้น ผู้บริโภคจึงต้องพิจารณาเลือกทางเลือกที่ก่อให้เกิด 
ความพึงพอใจมากที่สุดคุณสมบัติ ผลิตภัณฑ์หรือบริการต่าง ๆ ดังนั้น นักการตลาดจึงสนใจที่จะศึกษาถึง
เกณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้ส าหรับการประเมินทางเลือกต่าง ๆ เกณฑ์การประเมินทางเลือกก าหนดขึ้นมาและ
ได้รับอิทธิพลจากความแตกต่างของแต่ละบุคคล ซึ่งพิจารณาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาและอิทธิพลจาก
สิ่งแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม ซึ่งปรากฏในรูปของสิ่งจูงใจ (Motives) ค่านิยม (Value) รูปแบบ 
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การด าเนินชีวิต (Lifestyle) และอื่น ๆ 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากการประเมินผล
ทางเลือกแล้ว จะเป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ การซื้อโดยทั่วไปเกิดขึ้นในร้านค้าปลีก แต่อย่างไร 
ก็ตามอาจเกิดขึ้นในบ้านหรือส านักงานของลูกค้าก็ได้ และ 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase 
Behavior) ในขั้นนี้ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าที่ได้รับจริง (Perceived Value) จาการบริโภคหรือ 
ใช้ผลิตภัณฑ์กับความคาดหวัง (Expectation) ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงสูงกว่าความคาดหวังผู้บริโภคจะเกิด
ความพึงพอใจ (Satisfied) แต่ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงต่ ากว่ามาตรฐานผู้บริโภคจะเกิดความไม่พึงพอใจ 
(Dissatisfied) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กล่าวว่า ผู้บริโภคต้องเผชิญกับสภาพการณ์ที่มีข้อมูลสินค้า 
ไม่สมบรูณ์ ก่อนการตัดสินใจซื้อผู้บริโภคจ าเป็นต้องรู้จักสินค้าแล้วจึงน าคุณสมบัติต่าง ๆ มาพิจารณา
ก่อนการตัดสินใจ ผู้บริโภคทั่วไปจึงมีกระบวนการซื้อ อันประกอบด้วยขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
1) การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อบุคคลระลึกถึงความแตกต่างระหว่างสิ่งที่เขามีอยู่กับสิ่งที่เขาต้องการ ซึ่งเกิดจากตัวแปร
ภายในหรือปัจจัยด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย ความต้องการและแรงจูงใจบุคลิกภาพและแนวความคิด
ส่วนตัว การรับรู้การเรียนรู้และทัศนคติ ตัวแปรภายนอกหรือปัจจัยสิ่งแวดล้อมด้านสังคมวัฒนธรรม 
ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว ชั้นทางสังคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมย่อย  ปัจจัยเหล่านี้ 
จะส่ งผลต่อการก าหนดความต้องการของแต่ละบุคคล 2) การค้นหาข้อมูล (Search for 
Information) เมื่อบุคคลได้รับความรู้ถึ งความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวิธีการที่จะท าให้ 
ความต้องการดังกล่าวได้รับการตอบสนอง ซึ่งผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่สามารตอบสนองความต้องการได้ 2 ทาง คือ การค้นหาข้อมูลจากภายใน โดยทบทวน 
ความทรงจ าจากอดีตเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้าที่ตนเองเคยซื้อ และการค้นหาข้อมูลจาก
ภายนอก ซึ่งสามารถค้นหาได้จาก 5 แหล่ง ได้แก่ แหล่งบุคคล ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จัก  
แหล่งการค้า ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย แหล่งชุมชน ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 
เป็นต้น แหล่งประสบการณ์ ได้แก่ การควบคุม การตรวจสอบการใช้สินค้า เป็นต้น และแหล่งทดสอบ 
ได้แก่ หน่วยงานที่ส ารวจคุณภาพผลิตภัณฑ์หรือหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์
ตรงของผู้บริโภคในการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น สินค้าและบริการที่มีความสลับซับซ้อนในการ
ตัดสินใจซื้อต่ า ผู้ซื้ออาจใช้การค้นหาข้อมูลจากภายใน โดยการเลือกตราสินค้าที่ตนเองรู้จักหรือเคยใช้
มาก่อน ดังนั้น นักการตลาดจึงควรให้ความส าคัญในการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก ส่วนสินค้าและ
บริการที่ต้องใช้ความสลับซับซ้อนในการตดสินใจซื้อสูง นักการตลาดต้องใช้ความพยายามในการขาย
และการส่งเสริมการตลาด เพื่อกระตุ้นให้บุคคลมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการมากขึ้น  
3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หลังการที่ได้ค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้อง 
ท าการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ที่เป็นไปได้ก่อนท าการตัดสินใจ ในขั้นตอนนี้ผู้บริโภคต้องก าหนด
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เกณฑ์การพิจารณาที่จะใช้ส าหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื่องของเหตุผล 
ที่มองเห็น เช่น ราคา ความคงทน คุณสมบัติของสินค้า เป็นต้น หรือเป็นเรื่องของความพอใจ 
ส่วนบุคคล เช่น ชื่อเสียงของตราสินค้า แบบ สี เป็นต้น ฉะนั้น ผู้บริโภคจึงต้องพิจารณาเลือกทางเลือก
ที่ก่อให้เกิดความพึงพอใจมากที่สุด คุณสมบัติผลิตภัณฑ์หรือบริการต่าง ๆ ดังนั้น นักการตลาด 
จึงสนใจที่จะศึกษาถึงเกณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้ส าหรับการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ 4) การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase Decision) หลังจากการประเมินผลทางเลือกแล้ว จะเป็นขั้นตอนที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ 
การซื้อในทั่วไปเกิดขึ้นในร้านค้าปลีก แต่อย่างไรก็ตาม อาจเกิดขึ้นในบ้านหรือส านักงานของลูกค้าก็ได้ 
และ 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ในขั้นตอนที่ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ
คุณค่าที่ ได้รับจริง (Perceived Value) จากการบริ โภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์กับความคาดหวัง
(Expectation) ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงสูงกว่าความคาดหวังผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) 
แต่ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงต่ ากว่ามาตรฐาน ผู้บริโภคจะเกิดความไม่พงึพอใจ (Dissatisfied) 

Kotler (2000) อธิบายว่า ผู้บริโภคจะผ่านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน คือ  
1) เกิดความต้องการ 2) การค้นหาทางเลือก 3) การประเมินทางเลือก 4) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
และ 5) พฤติกรรมภายหลังการใช้บริการ ซึ่งเป็นที่แน่ชัดว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อเกิดขึ้น 
เป็นเวลานานกว่าที่จะมีการซื้อเกิดขึ้น แต่ในความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนั้นเสมอไป โดยเฉพาะ 
อย่างยิ่งการซื้อที่มีความสลับซับซ้อนน้อย อาจมีการกระโดดข้ามขั้นตอนหรือด าเนินการสลับกัน เช่น 
การที่ผู้หญิงคนหนึ่งซื้อยาสีฟันเป็นประจ า อาจเริ่มจากความต้องการยาสีฟันไปสู่การตัดสินใจซื้อ
โดยตรง โดยข้ามขั้นตอนการหาข้อมูลข่าวสาร การประเมินทางเลือกเป็นหลักในการศึกษาขั้นตอน
กระบวนการตัดสินใจซื้อ เพราะสามารถครอบคลุมนิสัยการพิจารณาซื้อสินค้าที่เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภค
เผชิญหน้ากับการตัดสินใจซื้อใหม่ที่มีความซับซ้อนสูง ผู้บริโภคที่ผ่านขั้นตอนในการซื้อผลิตภัณฑ์ 
ทั้ง 5 ขั้นตอนเป็นล าดับขั้น แต่ในความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนั้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งการซื้อที่มี  
ความสลับซับซ้อนของการตัดสินใจน้อยผู้บริโภค อาจข้ามขั้นตอนบางขั้นตอนไป ภายหลังการซื้อและ
ใช้สินค้าและบริการไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจในสินค้าและ
บริการนั้น ๆ และจะเก็บไว้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจซื้อครั้งต่อไป ดังนั้น  นักการตลาดจึงควรท า 
ความเข้าใจในพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการในแต่ละขั้น เพื่อค้นหาสิ่งที่มีอิทธิพลในแต่ละขั้น 
เพื่อสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคในทุกระดับของกระบวนการซื้อและบริการในแต่ละขั้น เพื่อค้นหา
สิ่งที่มีอิทธิพลในแต่ละขั้นเพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ผู้บริโภคในทุกระดับของกระบวนการซื้อ 
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ภาพที่ 2.5 กระบวนการตัดสินใจซื้อ, จาก Marketing Management (10th ed.), โดย Kotler, P., 
2000, NJ: Prentice Hall. 
 
2.6 ส่วนประสมทางการตลาด  
 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง เครื่องมือที่กิจการ 
ใช้ตอบสนองความต้องการและสร้างความพอใจให้กับกลุ่มลูกค้าที่เป็นเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด
ประกอบด้วย สิ่งที่กิจการใช้เพื่อสร้างอิทธิพลในการโน้มน้าวความต้องการสินค้าของกิจการ ส่วนประสม
ทางการตลาด แบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่เรียกกันว่า “4 Ps” อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

Kotler และ Keller (2009) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
คือ องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงานทางการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้  
โดย กิจการจะต้องมีส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
การมีซึ่งสินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ รวมทั้งราคาที่ขาย 
เป็นราคาที่ผู้บริโภคสามารถยอมรับได้และผู้บริโภคยอมจ่ายเนื่องจากคุ้มค่า รวมถึงมีการจัดจ าหน่าย
และกระจายสินค้าที่สร้างความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและ
เกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง 

ธงชัย สันติวงษ์ (2540) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ การผสมผสานอันเป็น
อันหนึ่งอันเดียวกันในการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ที่ขาย และการจัดจ าหน่าย 
ซึ่งมีการออกแบบให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได ้

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นกิจกรรมต่าง ๆ 
ที่ก าหนดขึ้นใช้ควบคู่กับการสนับสนุนการขายและการจัดจ าหน่าย เป็นส่วนส าคัญในการสนับสนุน 
การขายโดยมุ่งให้ลูกค้าพอใจ เกิดอรรถประโยชน์ทางด้านเวลาและสถานที่ ซึ่งมีรายละเอียด  ดังนี้  
1) ความสะดวกและรวดเร็วการบริการต้องเป็นไปอย่างสะดวกและรวดเร็ว ไม่ท าให้ลูกค้าต้อง 
รอคอยนานซึ่งจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึ้นกับลูกค้าไม่ว่าจะเป็นการ บริการ ในช่วงใดของ
การขายก็ตาม 2) ความไว้ใจได้การบริการ ต้องสามารถท าให้ลูกค้าไว้วางใจและมีความเชื่อถือกิจการ 
โดยกิจการต้องก าหนดให้มีการบริการเป็นไปอย่างสม่ าเสมอและมีคุณภาพ เช่น ระยะเวลา ส่งของ 

การรับรู้ 

ค

การค้นหา การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

พฤติกรรม
หลังการซื้อ 
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ต้องแน่นอน เป็นต้น นอกจากนี้ สภาพของสินค้าเมื่อถึงมือลูกค้าต้องอยู่ในสภาพที่สมบูรณ์ มีคุณภาพ
ตรงตามที่ตกลงกัน 3) ความหาได้ง่ายของการบริการ ต้องท าให้สินค้าและอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับสินค้า 
นั้น ๆ หาได้ง่าย ผู้ซื้อสามารถซื้อสินค้าได้ในเวลาไม่นาน ดังนั้น การปรับปรุงและพัฒนาด้านการ 
บริการลูกค้าเป็นสิ่งจ าเป็นมาก แม้ว่าธุรกิจนั้นจะให้บริการดีอยู่แล้วก็ตาม ทั้งนี้  เพราะปัจจัยหลัก 
ที่เป็นแนวทางในการก าหนดโยบายการบริการลูกค้าสามารถเปลี่ยนแปลงได้ 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ได้กล่าวถึงส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  
ว่าประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ การจัดจ าหน่าย การก าหนดราคา และการส่งเสริมทางการตลาด หรือ 
เราสามารถเรียกส่วนประกอบทางการตลาดได้อีกอย่างหนึ่งว่า 4Ps ส่วนประสมทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัว 
มีความเกี่ยวพันธ์และมีความส าคัญเท่าเทียมกัน ได้แก่  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกที่จะ 
แสดงว่ากิจการพร้อมที่จะท าธุรกิจได้ กิจการนั้นจะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าที่มีตัวตน 
บริการ ความคิดที่จะสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 2) การจัดจ าหน่าย (Place) ผลิตภัณฑ์ 
ที่ผู้ผลิตผลิตขึ้นมาได้นั้น ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดีเพียงใด ถ้าผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถ
จัดหามาได้เมื่อเกิดความต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถจะตอบสนองความต้องการได้
ของผู้บริโภคได้ นักการตลาดต้องพิจารณาว่าที่ ไหน เมื่อไหร่ และโดยใครที่จะเสนอขายสินค้า  
การจัดจ าหน่ายนั้นแบ่งกิจกรรม 2 ส่วน คือ ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าและการแจกจ่ายตัวสินค้า 
การกระจายสินค้าเข้าสู้ผู้บริโภค 3) การก าหนดราคา (Price) คือ การก าหนดราคาที่เหมาะสมให้กับ
ผลิตภัณฑ์ที่จะน าไปขาย ก่อนที่จะก าหนดราคาสินค้า  และ 4) การส่งเสริมทางการตลาด 
(Promotion) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการติดต่อสื่อสารไปยังตลาดกลุ่มเป้าหมาย การส่งเสริม
การตลาดเป็นวิธีที่จะบอกลูกค้าทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าวว่า ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสม 
ทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps เช่นเดียวกับสินค้า ซึ่งประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์
(Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจ าหน่าย (Place) และ 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
และนอกจากนั้นยังต้องอาศัยเครื่องมืออื่น ๆ เพิ่มเติม ประกอบด้วย 5) บุคคล (People) หรือ 
พนักงาน (Employees) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้าง 
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี
สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ปัญหา  และสามารถสร้าง
ค่านิยมให้กับบริษัทได้ 6) การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และ 7) กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้า 
ได้รวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction)  
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จากความหมายการตลาดบริการดังกล่าว สามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ร่วมกัน 
เพื่อตอบสนองความต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยมีรายละเอียดดังนี ้

(1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของ
ลูกค้าหรือผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจหรือจูงใจให้เกิดความต้องการ เกิดการแสวงหา รวมทั้งมีการ
ซื้อหาผลิตภัณฑ์นั้น ด้วยเหตุนี้ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายจึงอาจมีหรือไม่มีตัวตนก็ได้  นอกจากนี้แล้ว 
ผลิตภัณฑ์ยังหมายรวมถึงการให้บริการและแนวความคิดที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์นั้น ๆ (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ส าหรับบริการเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่ง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน 
(Intangible Product) ไม่สามารถจับต้องได้มีลักษณะเป็นอาการนามไม่ว่าจะเป็นความสะดวก  
ความรวดเร็วการให้ความเห็น การให้ค าปรึกษา เป็นต้น บริการจะต้องมีคุณภาพเช่นเดียวกับสินค้า  
แต่คุณภาพของบริการจะต้องประกอบมาจากหลายปัจจัยที่ประกอบกัน ทั้งความรู้ความสามารถและ
ประสบการณ์ของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ์ความรวดเร็วและต่อเนื่องของขั้นตอน 
การส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานที่  รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน  
การบริการในแต่ละธุรกิจจะมี 3 ประเภท ได้แก่ บริการหลัก บริการเสริม และบริการอื่น ๆ ซึ่งบริการ 
ทั้งหมดต้องมีคุณภาพ โดยที่บริการหลักต้องเป็นตัวที่น ารายได้หลักมาสู่ธุรกิจและต้องมีคุณภาพ 
มากที่สุด บริการเสริมจะให้บริการได้ก็ต่อเมื่อลูกค้ามีความพึงพอใจกับบริการหลักแล้วส่วนบริการ 
อื่น ๆ ต้องสรา้งความสะดวกอย่างแท้จริงให้กับลูกค้า (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2547) 

(2) ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในรูปตัวเงิน ซึ่งจะต้องก าหนดให้
ถูกต้อง เหมาะสม ซึ่งราคาเป็นหัวใจของส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดและเป็นกลไกที่สามารถดึงดูด 
ความสนใจของลูกค้าให้เกิดขึ้นมาได้ ฉะนั้น การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการแต่ละอย่างนั้น       
จึงขึ้นอยู่กับจุดยืนของกิจการ ซึ่งเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น ๆ เป็นส าคัญ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์
และคณะ, 2546) ราคาของการบริการเป็นปัจจัยส าคัญในการบอกถึงคุณภาพที่จะได้รับ กล่าวคือ  
ราคาสูง คุณภาพในการบริการควรจะสูง ท าให้มโนภาพหรือความคาดหวังของลูกค้าต่อบริการที่ได้รับสูง
ด้วยแต่ผลที่ตามมา คือ บริการต้องมีคุณภาพ ตอบสนองความคาดหวังของลูกค้าได้ ในขณะที่การตั้ง
ราคาต่ า ลูกค้ามักคิดว่าจะได้รับบริการที่มีคุณภาพด้อย ซึ่งถ้าหากต่ ามาก ๆ ลูกค้าอาจจะไม่ใช้บริการได้
เนื่องจากไม่กล้าเสี่ยงต่อการบริการที่จะได้รับ ดังนั้น การตั้งราคาในธุรกิจบริการเป็นเรื่องที่ซับซ้อน 
ยากกว่าการตั้งราคาของสินค้ามาก ซึ่งผู้บริหารต้องไม่ลืมว่าราคาก็เป็นเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายออกไป 
เพื่อการรับบริการกับธุรกิจหนึ่ง ๆ ดังนั้น การที่ธุรกิจตั้งราคาไว้สูงก็หมายความว่าลูกค้าที่มาใช้บริการ
ต้องจ่ายเงินสูงด้วย ผลที่ตามมาก็คือ ลูกค้ามีการเปรียบเทียบกับความคุ้มค่ากับสิ่งที่จะได้รับ (ชัยสมพล    
ชาวประเสริฐ, 2547) 
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(3) การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ในการให้บริการนั้นสามารถให้บริการผ่าน 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ 4 วิธี (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ , 2547) คือ การให้บริการผ่านร้าน 
(Outlet) การให้บริการถึงที่บ้านลูกค้าหรือสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ (Delivery) การให้บริการผ่าน
ตัวแทน และการให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ 

(4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ 
ผู้ซื้อ เป็นการบอกกล่าวการขยายความคิดความเข้าใจไปยังผู้บริโภคได้รับรู้ซึ่งเกี่ยวข้องกับวิธีการ 
ต่าง ๆ ที่ใช้สื่อสารให้ถึงตลาดเป้าหมายได้ทราบถึงผลิตภัณฑ์ที่ต้องการว่ามีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์  
ณ ที่ใด ณ ระดับราคาใด ทั้งนี้ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อให้กับผู้บริโภค (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน ์และคณะ, 2546) 

ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายถึงส่วนผสมทางการตลาดไว้ว่า คือ แนวคิดที่เป็น
หลักในการพิจารณาส่วนประกอบที่ส าคัญเพื่อตอบสนองตลาดอย่างเหมาะสม โดยเริ่มจากธุรกิจต้องมี
ผลิตภัณฑ์ทีจะเสนอลูกค้า มีการตั้งราคาที่สมควร มีวิธีน าส่งไปยังลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ และ 
มีวิธีการสื่อสารเพื่อท าการโปรโมทและดึงดูดให้เกิดการซื้อด้วยการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด 
ที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้รวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ( Kotler, 2000) 
นอกจากนี้ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดว่า คือ สิ่งเร้าทางการตลาด 
ที่ท าให้เกิดขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ สามารถแบ่งได้ดังนี้ 

(1) ผลิตภัณฑ์ (Product) สิ่งที่จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ คือ การที่ผู้บริโภค
เกิดการรับรู้ถึงคุณภาพและความใหม่ของตัวผลิตภัณฑ์ หากผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักและยากที่จะ 
ตัดสินใจซื้อ ในฐานะที่เป็นนักการตลาดควรจะแนะน าทางเลือกส าหรับผู้บริโภค โดยทางเลือกนั้น 
ต้องท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจง่ายขึ้น แต่ถ้าหากสิ่งนั้นเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคมีความคุ้นเคย เพื่อที่จะท าให้
ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซื้อได้รวดเร็วขึ้นโดยไม่ต้องท าการค้นหาทางเลือกอื่น ๆ รูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์
รวมถึงหีบห่อและป้ายฉลากจะสามารถเป็นจุดที่ผู้บริโภคน ามาพิจารณาและก่อให้เกิดกระบวนการซื้อ
ของผู้บริโภค บรรจุภัณฑ์ที่โดดเด่นอาจจะเป็นจุดที่จะท าให้ผู้บริโภคสนใจและเก็บผลิตภัณฑ์ไว้เป็น
ตัวเลือกเพื่อท าการพิจารณา และประเมินจนสุดท้ายท าการตัดสินใจซื้อ คุณประโยชน์ส าคัญของ 
ตัวผลิตภัณฑ์ที่โชว์อยู่บนป้ายฉลากนั้นจะท าให้ผู้ซื้อท าการประเมินสินค้าด้วยเช่นกัน คุณภาพที่สูงของ 
สินค้าหรือสินค้าที่ปรับให้ตรงกับความต้องการบางประการของผู้ซื้อก็จะมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการ
ซื้อเช่นกัน 

(2) ราคา (Price) เมื่อผู้บริโภคได้ท าการประเมินตัวเลือกและท าการตัดสินใจ ราคา 
ถึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ โดยทั่วไปผลิตภัณฑ์ที่มีราคาต่ าจะเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภค  
นักการตลาดจึงต้องค านึงถึงราคาน้อย เพื่อเป็นการซื้อที่ก่อให้เกิดการลดต้นทุนลงของผู้บริโภคหรือ 
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ใช้ลักษณะด้านอื่น ๆ ที่จะท าให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจ ในการตัดสินใจที่มีตัวเลือกที่หลากหลาย
ผู้บริโภคมักใช้การพิจารณาอย่างละเอียดในเรื่องราคา โดยราคาถือเป็นปัจจัยหนึ่งในปัจจัยทั้งหลาย 
ที่มีความเกี่ยวข้อง หากกล่าวถึงสินค้าที่ฟุ่มเฟือย ราคาที่สูงไม่ท าส่งผลต่อการซื้อที่ลดน้อยลง และ
ราคายังส่งผลต่อการประเมินถึงคุณค่าของสินค้าของผู้บริโภคซึ่งก็จะมีผลที่ตามมาคือการซื้อ 

(3) ช่องทางการจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) นักการตลาดจ าเป็นจะต้องมีการ
เตรียมผลิตภัณฑ์ไว้ให้พร้อมต่อการจัดจ าหน่าย เนื่องจากจะท าให้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ  
ความแพร่หลายของสินค้าและง่ายที่จะหาซื้อจะส่งผลให้ผู้บริโภคน าไปประเมิน ประเภทของช่องทาง 
ที่จะน าเสนอสินค้าก็ก่อให้เกิดอิทธิพลในเรื่องของการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์  เช่น ถ้าสินค้าที่มี
ของแถม ในร้านเสริมสวยที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าจะท าให้สินค้านั้นได้รับชื่ อเสียงที่มากกว่า 
การน าไปไว้วางบนชั้นวางสินค้าในซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น 

(4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทุกกระบวนการของการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค สามารถได้รับอิทธิพลจากการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคอาจจะได้รับข่าวสารจาก 
นักการตลาดที่จะส่งไปเตือนใจให้เขาทราบว่าเขามีปัญหา และนักการตลาดสามารถแนะน าสินค้า 
ที่สามารถช่วยแก้ไขปัญหาได้ เมื่อได้ข่าวสารหลังการซื้อสามารถเป็นการยืนยันได้ว่าการตัดสินใจซื้อ
ของลูกค้านั้นถูกต้อง 

 
2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

สิริมาส วิทยาพันธ์ประชา และคณะ (2546) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์ปัจจัย 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อที่อยู่อาศัยแต่ละประเภทของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ซึ่งได้ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างที่ส่วนมากเป็นลักษณะของครอบครัวหรือก าลังจะสร้างครอบครัวใหม่  
จ านวน 363 ข้อมูล โดยร้อยละ 70 ท างานบริษัทเอกชน และมีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่ต้องการเลือกซื้อบ้านเดี่ยว ร้อยละ 68.1 ทาวน์เฮาส์ ร้อยละ 18.7 
คอนโดมิเนียม ร้อยละ 10.4 และบ้านแฝด ร้อยละ 2.7 ในส่วนท าเลที่ตั้งจะเลือกซื้อที่อยู่อาศัย 
โซนกรุงเทพฯ ตอนบน ร้อยละ 46.2 โซนกรุงเทพฯ ศูนย์กลางธุรกิจ ร้อยละ 15.4 โซนกรุงเทพฯ 
ตะวันออกเฉียงเหนือ ร้อยละ 13.2 โซนกรุงเทพฯ ตะวันตก ร้อยละ 11 โซนกรุงเทพฯ ตอนใต้   
ร้อยละ 9.9 และโซนกรุงเทพฯ ตะวันออก ร้อยละ 4.4 ในประเด็นของปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อ
อาคารชุด ดังนี้ ปัจจัยที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ ปัจจัยด้านคุณภาพและมาตรฐานที่อยู่อาศัยและ
ส่วนกลาง และปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งของโครงการ ปัจจัยที่มีผลมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านขนาดที่ดินและ
พื้นที่ใช้สอย ปัจจัยด้านการเงินของผู้บริ โภคในการซื้อที่อยู่อาศัย ปัจจัยด้านการตลาดและ 
ความน่าเชื่อถือของเจ้าของโครงการ และปัจจัยด้านอื่น ๆ ปัจจัยที่มีผลปานกลาง ได้แก่ ปัจจัย 
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ด้านจ านวนห้อง ขนาดห้อง และรูปแบบของที่อยู่อาศัย และปัจจัยด้านสถานที่ในการออกก าลังกาย
และให้ความบันเทิง 

ศจีรัตน์ กลิ่นพันธุ์ (2552) ได้ท าการศึกษาเรื่องการศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุน
ธุรกิจคอนโดมิเนียมในจังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมกับโครงการ 
ที่ท าการศึกษาก าหนดให้เป็นคอนโดมิเนียมที่มีท าเลติดถนนรัตนาธิเบศร์ เนื่องจากมีความสะดวก 
ในการเดินททาง ด้วยระบบขนส่งมวลชนรถไฟฟ้าสายสีม่วงที่จะเกิดขึ้นในอนาคต โดยมีแนวคิด 
ในการออกแบบอาคารให้สามารถตอบสนองชีวิตความเป็นอยู่และก าลังซื้อของคนระดับกลาง 
ลักษณะอาคารที่ออกแบบเป็นอาคารคอนโดมิเนียมสูง 20-24 ชั้น มีห้องชุดจ านวน 939 ยูนิต  
มีขนาดห้อง 30-60 ตารางเมตร ราคาเฉลี่ยต่อยูนิตอยู่ที่ 1,577,051 บาท หรือ 38,000 บาทต่อ
ตารางเมตร หากการขายเป็นไปตามเป้าหมายคาดว่าโครงการจะแล้วเสร็จภายในระยะเวลา 2 ปี  
ผลของการวิเคราะห์การเงิน พบว่า ผลตอบแทนของโครงการมีกระแสเงินสุทธิ (NPV) เท่ากับ 
166,869,356 บาท และค่า IRR เท่ากับร้อยละ 19.99 ซึ่งมากกว่าอัตราผลตอบแทนในส่วนที่เจ้าของ
ต้องการ และมีจุดคุ้มทุนอยู่ทีร่้อยละ 62.43 ซึ่งท าให้โครงการนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน 

สมชาย ทรัพย์สินโอฬาร (2552) ได้ท าการศึกษาความเป็นไปได้ในโครงการลงทุน 
สร้างห้องชุดให้เช่าในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
ที่เป็นกลุ่มผู้เช่าอพาร์ทเม้นท์ ผู้เช่าห้องพัก ผู้ก าลังมองหาเช่าอพาร์เม้นท์ และกลุ่มอาศัยอยู่บ้านพัก
รวมกับพ่อแม่ที่คาดว่าต้องการใช้บริการที่พักอาศัยประเภทอพาร์ทเม้นท์ จ านวน 200 ราย โดยใช้
กลุ่มตัวอย่างแบบสะดวก และเก็บรวบรวมจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการอพาร์ทเม้นท์ จ านวน  
5 ราย เลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง และได้รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิจากหนักสือ วารสาร
บทความ รายงานการวิจัย แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้โครงการลงทุนด้านการตลาด 
ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน ภายใต้ข้อสมมุติฐานการยอมรับโครงการที่อัตรา
ผลตอบแทนการลงทุน ร้อยละ 9.52 ผลการศึกษาพบว่า ใช้เงินลงทุนเริ่มแรกจ านวน 23,323,120 
บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด โครงการตั้งอยู่ในย่านท าเลที่ดีที่ใกล้กับห้างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต โรงเรียน ตลาดนัด ด้านหน้าติดถนนทางเข้าหมู่บ้านขนาดใหญ่ที่มีที่จอดรถยนต์ 
รถจักรยานยนต์กว้างขวาง และมีขนาดห้องพักที่กว้าง มีระยะเวลาโครงการ 20 ปี ผลการวิเคราะห์ 
มีระยะเวลาคืนทุน 14.01 ปี มูลค่าปัจจุบันสุทธิ ณ อัตราคิดลด 9.52 เท่ากับ -7,258,191 บาท  
ซึ่งต่ ากว่าเงินลงทุนเริ่มแรกอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับร้อยละ 5.8901 ดังนั้น โครงการ
ลงทุนอพาร์ทเม้นท์เช่าในเขตบางแค กรุงเทพมหานคร จึงไม่มีความเป็นไปได้ในการลงทุน 

พจนารถ อิ่มสอน (2558) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเช่า 
อพาร์ทเม้นท์ของผู้บริโภค ในเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร โดยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 
กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เช่าพักอพาร์ทเม้นท์ในเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  
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ด้วยแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา  
ด้านท าเลที่ตั้ง และด้านบุคลากรมีผลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ในระดับมาก ทั้งนี้ ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ สถานภาพ และอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการเช่า 
อพาร์ทเม้นท์ด้านระยะเวลาที่อยู่แตกต่างกัน กลุ่มตัวอย่างที่มีการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรม 
การเช่าอพาร์ทเม้นท์ด้านระยะเวลาที่อยู่และด้านความตั้งใจที่จะอยู่แตกต่างกัน และกลุ่มตัวอย่างที่มี
รายได้แตกต่างกันมีพฤติกรรมการเช่าอพาร์ทเม้นท์ในด้านความตั้งใจที่จะอยู่แตกต่างกัน 

ชนายุส เชี่ยวเชิงการุณ (2554) ได้ท าการวิจัยโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักและศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเลือกเช่าหอพัก
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบัง จ านวน  
400 คน แล้ววิเคราะห์ข้อมูลโดยการแจกแจงความถี่ หาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบค่าที (t-test) การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์การบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสภาพแวดล้อม มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า
หอพักของกลุ่มตัวอย่างอยู่ในระดับมาก ปัจจัยเรื่องความพึงพอใจของผู้เช่ามีผลต่อการตัดสินใจเช่า
หอพักอยู่ในระดับมากที่สุด ปัจจัยเรื่องเพื่อนหรือคนรู้จักแนะน ามา ภาพลักษณ์ของหอพัก และ 
การเปลี่ยนย้ายงาน มีผลต่อการตัดสินใจเช่าหอพักอยู่ในระดับปานกลาง นอกจากนี้ ยังพบว่าปัจจัย
ส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการ 
ตัดสินใจเช่าหอพักโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยสรุปปัจจัยที่มี 
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่าหอพัก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์การบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และด้านสภาพแวดล้อม ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

ชิตวัทธ์ รุจิชัย (2554) ได้ท าการศึกษารูปแบบและสิ่งอ านวยความสะดวกของ 
อพาร์ทเม้นท์ที่สอดคล้องกับความต้องการของผู้ที่ท างานอยู่ในสวนอุตสาหกรรม 304 โดยท าการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ที่ท างานอยู่ ในสวนอุตสาหกรรม 304 จ านวน 100 คน  
ด้วยแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบและสิ่งอ านวยความสะดวกของอพาร์ทเม้นท์  
ที่สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย การวางผังอาคารแบบเปิด ทางเดินห้อง
แบบพักคู่ พื้นที่ใช้สอยภายในอยู่ด้านหน้า ห้องน้ าอยู่คู่กับระเบียงในสัดส่วน 1:1 กับส่วนพักอาศัย  
สิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้อง ได้แก่ มุ้งลวด เคเบิ้ลทีวี เตียงกับที่นอน ตู้เสื้อผ้า ผ้าม่าน ระเบียง 
และราวตากผ้า สิ่งอ านวยความสะดวกในพื้นที่ส่วนกลาง ได้แก่ ที่จอดรถและที่ทิ้งขยะทุกชั้น  
ส่วนสิ่งอ านวยความสะดวกอื่น ๆ ได้แก่ ร้านมินิมาร์ทและร้านอาหาร นอกจากนี้ ยังพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีความต้องการเด่นชัดในเรื่องของสิ่งอ านวยความสะดวกด้านความปลอดภัย โดยผลการ
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วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อความต้องการรูปแบบและสิ่งอ านวย 
ความสะดวกของอพาร์ทเม้นท์ และความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบและสิ่งอ านวยความสะดวกของ 
อพาร์ทเม้นท์มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
การศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าส าหรับแรงงาน 

ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 
สภาพปัญหาทั่วไปของที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ  
ศึกษาความสัมพันธ์กับการเก็บข้อมูลส ารวจลักษณะที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
จังหวัดสมุทรปราการ และศึกษาความเป็นไปได้และการจัดท าโครงการในเขตนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
จังหวัดสมุทรปราการ โดยผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการส ารวจและด าเนินการเก็บข้อมูล
จากผู้ใช้แรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จ านวน 400 คน โดยท าการศึกษาดังนี้ 

3.1 ลักษณะประชากร 
3.2 การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
3.3 เครื่องมือและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
3.4 ความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
3.5 การสร้างเครื่องมือในการเก็บข้อมูล  
3.6 วิธีการรวบรวมข้อมูล 
3.7 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.1 ลักษณะประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ บุคลากรของโรงงานอุตสาหกรรมที่ประกอบกิจการ 

ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ จ านวน 353 โรงงาน ประกอบด้วย โรงงานอุตสาหกรรม
ขนาดกลางและขนาดย่อม จ านวน 300 โรงงาน และโรงงานขนาดใหญ่ จ านวน 53 โรงงาน ทั้งนี้ ท าการ
จ าแนกขนาดโรงงานโดยใช้เกณฑ์ขนาดการลงทุน (Capital Investment) ตามพระราชบัญญัติส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2543 และตามประมวลรัษฎากรที่ก าหนดไว้ว่า “อุตสาหกรรม
ขนาดกลางและขนาดย่อม เงินลงทุนไม่เกิน 200 ล้านบาท” ดังนั้น กรณีที่เงินลงทุนมากกว่า 200 ล้าน
บาท จึงถือเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ โดยค านวณหาค่ากลุ่มตัวอย่าง
ด้วยทาโร ยามาเน (Taro Yamane) 
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3.2 การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างและวธิีการสุ่มตัวอย่าง 
  

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ บุคลากรของโรงงานอุตสาหกรรมที่ประกอบกิจการ
ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ ผู้ศึกษาจึงท าการก าหนดขนาดตัวอย่างจากตาราง
ส าเร็จรูปของ Yamane ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 หรือระดับค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ดังสูตร
ต่อไปนี ้
 

n       =         N 

      1 + N 2)(e  
โดยให้ n คือ จ านวนของขนาดตัวอย่าง 

N คือ จ านวนรวมทั้งหมดของประชากรที่ใช้ในการศึกษา 
e คือ ค่าความคลาดเคลื่อนทีย่อมรับได้ (ในการศึกษานี้ก าหนดให้ = 0.05) 

                                              
แทนค่าได้ดังนี ้         n       =       65,000 

              1 + 65,000(0.05)2 

               n      = 397.553     398 คน 
 จากการค านวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตร Taro Yamane สามารถค านวณหา

ขนาดกลุ่มตัวอย่างของบุคลากรของโรงงานอุตสาหกรรมที่ประกอบกิจการในนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
จังหวัดสมุทรปราการ ได้จ านวน 398 คน และเพื่อป้องกันการผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถาม 
อย่างไม่สมบูรณ์ จึงได้ท าการส ารองแบบสอบถามเพื่ออีก 2 ชุด รวมแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 ชุด 

 
3.3 เครื่องมือและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 

เนื่องจากมีข้อจ ากัดด้วยระยะเวลาและงบประมาณ ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถาม 
เป็นเครื่องมือในการส ารวจ และใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบ (Non-Probability Sampling) โดยใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) เป้าหมาย คือ บุคลากรของโรงงานอุตสาหกรรม
ที่ประกอบกิจการในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ  
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3.4 ความถูกต้องและความน่าเชื่อถือของเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
  

3.4.1 ท าการศึกษาข้อมูลเบื้องต้น ได้แก่ แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ที่ผ่านมา เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

3.4.2 ท าการวิเคราะห์กรอบแนวคิดในการวิจัย และรวบรวมข้อมูลจากต ารา เอกสาร 
งานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ก าหนดประเด็น และขอบเขตค าถามให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของ 
การวิจัย 

3.4.3 น าร่างแบบสอบถามขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อให้ได้แบบสอบถามที่มี
ความเที่ยงตรงของเนื้อหาและความถูกต้อง (Validity)  

ผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามมาหาคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการหาความเที่ยงตรง 
(Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ดั งนี้  จากนั้นจึ งน ามาหาค่าดัชนีความสอดคล้อง 
ตามวัตถุประสงค์ของแต่ละข้อ (Index of Item Objective Congruence: IOC) ได้ค่า IOC อยู่ระหว่าง 
0.67 – 1.00 นอกจากนี้ ผู้วิจัยหาความเชื่อมั่น (Reliability) ผู้ศึกษาได้น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไข
ตามที่ผู้เชี่ยวชาญแนะน า แล้วไปทดลองใช้กับประชากรที่ไม่ได้เป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 ราย  
แล้วน ามาตรวจให้คะแนนเพื่อหาค่าสัมประสิทธิแอลฟ่าของความเชื่อมั่นตามวิธีการครอนบาค  
ได้ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ 0.93 จากนั้นจึงปรับปรุงแบบสอบถามให้เป็นแบบสอบถามที่สมบูรณ์
ส าหรับใช้จริงต่อไป 
 
3.5 การสร้างเครื่องมือการเก็บข้อมูล 

 
การศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าส าหรับแรงงาน 

ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือทางการศึกษา
และการส ารวจ ผู้วิจัยสร้างจากกรอบแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมถึงสอบถาม
อาจารย์ที่ปรึกษา โดยรายละเอียดในแบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา จ านวนสมาชิกในครอบครัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งเป็นลักษณะ
ค าถามแบบหลายตัวเลือก 

ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวข้องกับความต้องการที่อยู่อาศัยและรูปแบบที่อยู่อาศัยที่ต้องการ 
ซึ่งเป็นลักษณะค าถามแบบหลายตัวเลือก 
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ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกที่อยู่อาศัยประเภทเช่า 
ประกอบด้วย ด้านลักษณะของที่อยู่อาศัย ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการสื่อสาร 
ทางการตลาด แบบสอบถามเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดับของ Likert Scale คือ 
5 หมายถึง มากที่สุด 4 หมายถึง มาก 3 หมายถึง ปานกลาง  2 หมายถึ ง  น้อย และ 1 หมายถึ ง  
น้อยที่สุด ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามดังกล่าวจะใช้เกณฑ์ในการให้คะแนนเฉลี่ยในแต่ละ
ระดับชั้น โดยผลคะแนนที่น ามาวิเคราะห์หาระดับค่าเฉลี่ยและเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อ 
การเลือกที่อยู่อาศัยประเภทในปัจจุบันให้ตรงกับความต้องการของผู้เช่า โดยใช้เกณฑ์การแปล
ความหมายของค่าเฉลี่ยตามขอบเขตแท้จริง (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) ดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย 4.51 - 5.00 หมายถึง มีผลต่ออัตราผลตอบแทนในระดับมากที่สุด  
ค่าเฉลี่ย 3.51 - 4.50 หมายถึง มีผลต่ออัตราผลตอบแทนในระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย 2.51 - 3.50 หมายถึง มีผลต่ออัตราผลตอบแทนในระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 1.51 - 2.50 หมายถึง มีผลต่ออัตราผลตอบแทนในระดับน้อย 
ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.50 หมายถึง มีผลต่ออัตราผลตอบแทนในระดับน้อยที่สุด 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นเพิ่มเติม ซึ่งเป็นลักษณะค าถามปลายเปิด (Open End 

Question) เพื่อเป็นการเสนอความคิดเห็นข้อเสนอแนะปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกที่อยู่อาศัยประเภทเช่า 
ในปัจจุบันให้ตรงกับความต้องการของผู้เช่า เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงพัฒนา 

 
3.6 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

ผู้ศึกษาได้รวบรวมข้อมูลเพื่อน ามาด าเนินการเก็บข้อมูลดังต่อไปน้ี 
3.6.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ข้อมูลที่มาจากการตอบแบบสอบถามของ

กลุ่มตัวอย่าง โดยใช้เครื่องมือในการสอบถามตามขั้นตอน ซึ่งผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
ด้วยตนเอง โดยการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างทุกเพศ ทุกวัย ที่เป็นบุคลากรของโรงงาน
อุตสาหกรรมที่ประกอบกิจการในนิคมอุตสาหกรรมบางปู  จังหวัดสมุทรปราการ จ านวน 400 ราย 
ให้กลุ่มตัวอย่างกรอกแบบสอบถามด้วยตนเอง โดยชี้แจงถึงเหตุผลและความจ าเป็นที่ต้องศึกษา 
เก็บข้อมูลให้กลุ่มตัวอย่างทราบ เพื่อให้เกิดความเข้าใจและเต็มใจให้ความร่วมมือ 

3.6.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้ศึกษาได้ท าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี
เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปที่เกี่ยวข้องกับที่อยู่อาศัย ความรู้เกี่ยวกับนิคมอุตสาหกรรมบางปู การศึกษา 
ความเป็นไปได้ พฤติกรรมผู้บริโภค การตลาดและการตัดสินใจซื้อ ส่วนประสมทางการตลาด  
โดยศึกษาจากต าราวิชาการ บทความ งานวิจัย หนังสือพิมพ์ และข้อมูลบนอินเตอร์เน็ต ที่เกี่ยวข้อง
ของประเทศไทยและต่างประเทศ เพื่อใช้เป็นกรอบแนวความคิดในการวิจัยและสรุปผล 
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3.7 การวิเคราะห์ข้อมูล                                 
การศึกษาครั้งนี้ ท าการวิเคราะห์โดยน าแบบสอบถามมาประมวลผลโดยใช้โปรแกรม

คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS และน าผลที่ได้จากการประมวลผลมาวิเคราะห์และเสนอผลการวิจัย 
โดยใช้สถิติ เชิ งพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่  การแจกแจงความถี่  ( Frequency 
Distribution) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อบรรยายเกี่ยวกับปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลของ 
กลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา จ านวนสมาชิกในครอบครัว รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระในการวิจัยครั้งนี้ และบรรยายเกี่ยวกับความต้องการที่อยู่อาศัย
ประเภทเช่าของแรงงาน รูปแบบที่อยู่อาศัยประเภทเช่าที่ตอบสนองความต้องการของแรงงาน  
ซึ่งได้แก่ ความต้องการที่อยู่อาศัย ภูมิล าเนา รูปแบบการจัดการที่อยู่อาศัย ความสามารถในการช าระ
ค่าห้องพัก จ านวนผู้พักอาศัย วิธีการเดินทางจากที่พัก และประเภทที่อยู่อาศัยที่เช่าอยู่ปัจจุบั น 
นอกจากนี้ ผู้วิจัยใช้ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เพื่อบรรยายเกี่ยวกับความพึงพอใจต่อการเลือกที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในปัจจุบันให้ตรงกับ 
ความต้องการของผู้เช่า ได้แก่ ปัจจัยด้านลักษณะของที่อยู่อาศัย ปัจจัยด้านราคา ปัจจั ยด้าน 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านสื่อสารทางการตลาด ซึ่งเป็นตัวแปรอิสระในการวิจัยครั้งนี้ 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภปิรายผล 

 
4.1 ปัจจัยที่มผีลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 
 

ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างพนักงานที่ท างานในนิคม
อุตสาหกรรมบางปู จ านวน 400 ราย สามารถแสดงผลการศึกษาได้ดังนี ้

4.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ตารางที่ 4.1 
 
ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามข้อมูลทั่วไป 

ข้อมูลทั่วไป ร้อยละ 
1. เพศ 

(1) ชาย 
(2) หญิง 

 
41.50 
58.50 

รวม 100.00 
2. อายุ 

(1) ไม่เกิน 20 ป ี
(2) 21 – 30 ป ี
(3) 31 – 40 ป ี
(4) 41 – 50 ป ี
(5) 51 – 60 ป ี
(6) มากกว่า 60 ป ี

 
11.75 
33.00 
23.50 
19.00 
11.25 
1.50 

รวม 100.00 
3. สถานภาพการสมรส 

(1) โสด 
(2) สมรส/อยู่ด้วยกัน 
(3) หม้าย/หย่าร้าง 

 
49.25 
44.00 
6.75 

รวม 100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามข้อมูลทั่วไป 
ข้อมูลทั่วไป ร้อยละ 

4. ระดับการศึกษา 
(1) ต่ ากว่าปริญญาตร ี
(2) ปริญญาตร ี
(3) สูงกว่าปริญญาตร ี

 
36.00 
55.25 
8.75 

รวม 100.00 
5. รายได้ส่วนบคุคลต่อเดือน 

(1) ไม่เกิน 10,000 บาท 
(2) 10,001 – 20,000 บาท 
(3) 20,001 – 30,000 บาท 
(4) 30,001 – 40,000 บาท 
(5) 40,001 – 50,000 บาท 
(6) มากกว่า 50,000 บาท 

 
20.50 
34.00 
24.25 
7.00 

11.50 
2.75 

รวม 100.00 
6. รายได้ครัวเรือนต่อเดือน 

(1) ไม่เกิน 30,000 บาท 
(2) 30,001 – 60,000 บาท 
(3) 60,001 – 90,000 บาท 
(4) 90,001 – 120,000 บาท 
(5) 120,001 – 150,000 บาท 
(6) มากกว่า 150,000 บาท 

 
36.25 
50.00 
7.75 
2.25 
2.25 
1.50 

รวม 100.00 
7. จ านวนสมาชกิในครัวเรือน 

(1) 1 คน 
(2) 2 – 4 คน 
(3) 5 – 8 คน 
(4) มากกว่า 8 คน 

 
26.25 
65.75 
7.00 
1.00 

รวม 100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามข้อมูลทั่วไป 
ข้อมูลทั่วไป ร้อยละ 

8. ที่ตั้งของทีพ่ักอาศัยในปัจจบุัน 
(1) จังหวัดสมุทรปราการ 
(2) จังหวัดอื่น 

 
98.00 
2.00 

รวม 100.00 
9. รูปแบบที่พักอาศัยในปัจจบุนั 

(1) บ้านเดี่ยว 
(2) ทาวน์เฮ้าส ์
(3) คอนโดมิเนียม 
(4) หอพัก/อพาร์ทเม้นท ์
(5) อื่น ๆ 

 
15.50 
33.25 
9.00 

41.50 
0.75 

รวม 100.00 
10. การเดินทางจากที่พักอาศัยไปยังที่ท างาน 

(1) รถยนต์ส่วนตัว 
(2) รถจักรยาน 
(3) รถจักรยานยนต ์
(4) รถสวัสดิการของโรงงาน 
(5) รถโดยสารประจ าทาง 
(6) รถจักรยานยนต์รับจ้าง 

 
31.50 
3.00 

16.75 
36.25 
11.50 
1.00 

รวม 100.00 
 

จากตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็น
ร้อยละ 58.50 มีอายุระหว่าง 21 – 40 ปี โดยมีอายุระหว่าง 21 – 30 ปีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
33.00 รองลงมาคือ อายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.50 โดยมีสถานภาพโสด คิดเป็น 
ร้อยละ 49.25 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 55.25 มีรายได้ส่วนบุคคลอยู่ระหว่าง 
10,001 – 30,000 บาทต่อเดือน โดยมีรายได้อยู่ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือนมากที่สุด 
คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 24.25 และ 
มีรายได้ครัวเรือนอยู่ระหว่าง 30,001 – 60,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 50.00 สมาชิก 

Ref. code: 25605916033185PEU



39 

ในครัวเรือนมีจ านวน 2 – 4 คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 ซึ่งปัจจุบันผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
พักอาศัยอยู่ในพื้นที่จังหวัดสมุทรปราการ คิดเป็นร้อยละ 98.00 โดยมีรูปแบบที่อยู่อาศัยเป็นหอพัก/
อพาร์ทเมนท์และทาวเฮ้าส์ คิดเป็นร้อยละ 41.50 และ 33.25 ตามล าดับ ทั้งนี้ ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เดินทางไปท างานโดยรถสวัสดิการของโรงงานและรถยนต์ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 36.25 และ 
31.50 ตามล าดับ 

 
4.1.2 รูปแบบที่อยู่อาศัยประเภทเช่าที่ต้องการ 

 

ตารางที่ 4.2  
 

ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบที่อยูอ่าศัยประเภทเช่าที่ต้องการ 
ความต้องการ ร้อยละ 

1. รูปแบบของการจัดการที่อยูอ่าศัย 
(1) การนิคมอุตสาหกรรมเป็นผู้บริหารจัดการเอง 
(2) การนิคมอุตสาหกรรมให้เอกชนเข้ามาบริหารจัดการ 
(3) อื่น ๆ 

 
46.00 
52.75 
1.25 

รวม 100.00 
2. ประเภทห้องพัก 

(1) ห้องพักที่ไม่มีห้องนอนแยก 
(2) 1 ห้องนอน 
(3) 2 ห้องนอน 
(4) อื่น ๆ 

 
33.00 
49.00 
17.50 
0.50 

รวม 100.00 
3. พื้นที่ใช้สอย 

(1) ไม่เกิน 25.0 ตารางเมตร 
(2) 25.1 – 35.0 ตารางเมตร 
(3) 35.1 – 45.0 ตารางเมตร 
(4) 45.1 – 55.0 ตารางเมตร 
(5) 55.1 – 65.0 ตารางเมตร 
(6) มากกว่า 65.0 ตารางเมตร 

 
27.00 
34.25 
17.75 
6.75 

11.25 
3.00 

รวม 100.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 
 
ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบที่อยูอ่าศัยประเภทเช่าที่ต้องการ 

ความต้องการ ร้อยละ 
4. รูปแบบระบบรักษาความปลอดภัย 

(1) พนักงานรักษาความปลอดภัย 
(2) คีย์การ์ด 
(3) กล้องวงจรปิด 

 
35.29 
32.05 
32.66 

รวม 100.00 
5. พื้นที่จอดรถ 

(1) ต้องการ 
(2) ไม่ต้องการ 

 
78.25 
21.75 

รวม 100.00 
6. สิ่งอ านวยความสะดวก 

(1) อินเตอร์เน็ต/wifi 
(2) สระว่ายน้ า 
(3) ห้องออกก าลังกาย 
(4) ห้องอ่านหนังสือ 
(5) สวน/พื้นที่พักผ่อน 
(6) พื้นที่ส าหรับเด็ก 
(7) ร้านสะดวกซื้อ 
(8) ร้านขายอาหาร 
(9) ร้านซัก-รีด 
(10) ร้านเสริมสวย 
(11) อื่น ๆ 

 
14.87 
8.39 
8.56 
7.78 
9.94 
7.23 

14.75 
13.38 
9.42 
5.38 
0.30 

รวม 100.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) 
 
ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบที่อยูอ่าศัยประเภทเช่าที่ต้องการ 

ความต้องการ ร้อยละ 
7. เหตุผลในการตัดสินใจเลือกเช่าทีพ่ักอาศัย 

(1) รูปแบบของที่พัก 
(2) สิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
(3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 
(4) ความปลอดภัย 
(5) ความสะดวกในการเดินทาง 
(6) ความเหมาะสมของค่าเช่า 
(7) ความเหมาะสมในการคิดอัตราค่าสาธารณูปโภค 
(8) ระบบการบริหารจัดการที่ดี 
(9) อื่น ๆ 

 
12.65 
13.46 
13.12 
14.99 
14.18 
12.69 
10.09 
8.61 
0.21 

รวม 100.00 
8. ค่าเช่าที่ต้องการ 

(1) ไม่เกิน 2,000 บาท 
(2) 2,001 – 3,000 บาท 
(3) 3,001 – 4,000 บาท 
(4) 4,001 – 5,000 บาท 
(5) มากกว่า 5,000 บาท 

 
18.50 
41.50 
27.75 
8.25 
4.00 

รวม 100.00 
9. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเชา่ที่พักอาศัย 

(1) ตนเอง 
(2) คู่สมรส 
(3) บุตร/ธิดา 
(4) เพื่อน 
(5) อื่น ๆ 

 
66.00 
26.50 
4.50 
2.25 
0.75 

รวม 100.00 
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จากตารางที่ 4.2 จะเห็นได้ว่า รูปแบบการจัดการที่อยู่อาศัยที่ผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่ต้องการ คือ การนิคมอุตสาหกรรมให้เอกชนเข้ามาบริหารจัดการ คิดเป็นร้อยละ 52.75  
โดยเป็นห้องพักขนาด 1 ห้องนอน คิดเป็นร้อยละ 49.00 มีพื้นที่ใช้สอยไม่เกิน 35 ตารางเมตร โดย
ต้องการห้องพักพื้นที่ 25.1 – 35.0 ตารางเมตร มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมาคือ ห้องพัก
พื้นที่ไม่เกิน 25 ตารางเมตร คิดเป็นร้อยละ 27.00 มีความต้องการระบบรักษาความปลอดภัยทั้ง
พนักงานรักษาความปลอดภัย ประตูคีย์การ์ด และกล้องวงจรปิด ในสัดส่วนใกล้เคียงกัน นอกจากนี้ 
ยังมีความต้องการพื้นที่จอดรถ คิดเป็นร้อยละ 78.25 สิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการมากที่ สุด 3 
ล าดับแรก ได้แก่ อินเตอร์เน็ต/wifi ร้านสะดวกซื้อ และร้านขายอาหาร คิดเป็นร้อยละ 14.87, 14.75 
และ 13.38 ตามล าดับ ทั้งนี้ เหตุผลในการตัดสินใจเลือกเช่าห้องพักสูงสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่  
ความปลอดภัย ความสะดวกในการเดินทาง และสิ่งอ านวยความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 14.99, 14.18 
และ 13.46 ตามล าดับ ค่าเช่าที่ต้องการอยู่ระหว่าง 2,001 – 4,000 บาทต่อเดือน โดยต้องการค่าเช่า
ที่ 2,001 – 3,000 บาทต่อเดือนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 41.50 รองลงมาคือ 3,001 – 4,000 บาท
ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 27.75 โดยตัดสินใจเลือกเช่าห้องพักด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 66.00 

 
4.1.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 

 
ตารางที่ 4.3 
 
ค่าเฉลี่ยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 

ปัจจัย  ̅ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
ปัจจัยด้านลักษณะของที่พักอาศัย 4.26 .821 มาก 
ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีตลอด 24 ชั่วโมง 4.48 .649 มาก 
ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายใน
อาคารที่พัก 

4.47 .648 มาก 

ระบบการบริหารจัดการที่ดี 4.44 .720 มาก 
ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อยบริเวณ
โดยรอบอาคารที่พัก 

4.42 .640 มาก 

พื้นที่ระเบียงส าหรับตากผ้า 4.41 .799 มาก 
พื้นที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย 4.41 .743 มาก 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
 
ค่าเฉลี่ยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 

ปัจจัย  ̅ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
ชื่อเสียง/ความน่าเช่ือถือของผู้บริหารจัดการโครงการ 
ที่พัก 

4.39 .709 มาก 

พื้นที่ห้องพักมีขนาดตรงตามความต้องการ 4.39 .650 มาก 
รูปแบบการจัดวางพื้นที่ใช้สอยภายในห้องพัก 
มีความเหมาะสม 

4.37 .663 มาก 

ร้านค้า/บริการภายในอาคารที่พักครบครัน 4.32 .727 มาก 
อินเตอร์เน็ต/wifi 4.27 .869 มาก 
การตกแต่งภูมิทัศน์ของโครงการมีความสวยงาม 4.27 .734 มาก 
บริการรถรับ-ส่งไปยังสถานที่ต่าง ๆ 4.25 .850 มาก 
การออกแบบมีความสวยงามและทันสมัย 4.18 .638 มาก 
สวน/พื้นที่พักผ่อน 4.11 1.001 มาก 
ห้องออกก าลังกาย/สนามกีฬา 4.06 1.068 มาก 
พื้นที่ส าหรับเด็ก 4.06 1.115 มาก 
ลิฟต์โดยสาร 4.03 .936 มาก 
สระว่ายน้ า 3.98 1.109 มาก 
ห้องอ่านหนังสือ 3.92 1.152 มาก 
ปัจจัยด้านราคา 4.54 .579 มากที่สุด 
การคิดอัตราค่าบริการส่วนกลางมีความเหมาะสม 4.59 .598 มากที่สุด 
การคิดอัตราค่าสาธารณูปโภคมีความเหมาะสม 4.57 .566 มากที่สุด 
อัตราค่าเช่ามีความเหมาะสม 4.47 .574 มากที่สุด 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ท าเลที่ตั้ง) 4.55 .570 มากที่สุด 
สภาพแวดล้อม/บรรยากาศโดยรอบอาคารที่พักน่าอยู่ 4.58 .534 มากที่สุด 
พื้นที่ตั้งอาคารที่พักมีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ
ครบครัน 

4.54 .620 มากที่สุด 

ความสะดวกในการเดินทาง 4.52 .557 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ) 
 
ค่าเฉลี่ยของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 

ปัจจัย  ̅ S.D. 
ระดับ

ความส าคัญ 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 4.35 .753 มาก 
สิ่งอ านวยความสะดวกภายในอาคาร 4.45 .796 มาก 
การเรียกเก็บเงินประกัน/ค่าเช่าล่วงหน้า 
มีความเหมาะสม 

4.38 .746 มาก 

ระยะเวลาในการท าสัญญาเช่ามีความเหมาะสม 4.36 .701 มาก 
สิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้องพัก 4.33 .774 มาก 
เงื่อนไขการจอง/การมัดจ าไม่ยุ่งยาก 4.33 .657 มาก 
ระบบการช าระเงินประกัน/ค่าเช่าล่วงหน้าเป็นงวด 4.31 .781 มาก 
ระบบการผ่อนผันการช าระค่าเช่าล่าช้า 4.26 .816 มาก 

 
จากตารางที่ 4.3 จะเห็นได้ว่า ปัจจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมมีผลต่อ

การเลือกเช่าที่อยู่อาศัยของผู้ที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ อยู่ในระดับ
มากถึงระดับมากที่สุด โดยปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ท าเลที่ตั้ง) มีผลต่อการเลือกเช่าที่ อยู่
อาศัยมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55) รองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการส่งเริมการตลาด 
และปัจจัยด้านลักษณะของที่พักอาศัย ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.54, 4.35 และ 4.26 ตามล าดับ โดยเมื่อ
พิจารณารายด้านสามารถแสดงได้ดังนี้  

(1) ด้านลักษณะของที่พักอาศัย พบว่า ภาพรวมของปัจจัยด้านลักษณะของที่พักอาศัย 
มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26) โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่า
มากที่สุด 5 ล าดับแรก ได้แก่ 1) ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีตลอด 24 ชั่วโมง 2) ความสะอาดและ
ความเป็นระเบียบเรียบร้อยภายในอาคารที่พัก 3) ระบบการบริหารจัดการที่ดี 4) ความสะอาดและ
ความเป็นระเบียบเรียบร้อยบริเวณโดยรอบที่พัก และพื้นที่ระเบียงส าหรับตากผ้า/พื้นที่จอดรถ
เพียงพอและปลอดภัย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48, 4.47, 4.44, 4.42 และ 4.41 ตามล าดับ) ในขณะที่  
ห้องอ่านหนังสือมีผลต่อการตัดสนิใจเช่าน้อยที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) 

(2) ด้านราคา พบว่า ภาพรวมของปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจเช่าอยู่ในระดับ
มากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.54) โดยความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าบริการส่วนกลางมีผลต่อ 
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การตัดสินใจเช่ามากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.59) ตามด้วยความเหมาะสมของการคิดอัตรา 
ค่าสาธารณูปโภค ในขณะที่ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าเช่ามีผลต่อการตัดสินใจเช่าน้อยที่สุด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.47) 

(3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ท าเลที่ตั้ง) พบว่า ภาพรวมของปัจจัยด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย (ท าเลที่ตั้ง) มีผลต่อการตัดสินใจเช่าอยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55)  
โดยสภาพแวดล้อมและบรรยากาศโดยรอบอาคารที่พักมีความน่าอยู่มีผลต่อการตัดสินใจเช่ามากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.58) ตามด้วยพื้นที่ตั้งอาคารที่พักมีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการครบครัน 
ในขณะที่ความสะดวกในการเดินทางมีผลต่อการตัดสินใจเช่าน้อยที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52) 

(4) ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ภาพรวมของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผล
ต่อการตัดสินใจเช่าอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35) โดยสิ่งอ านวยความสะดวกภายในอาคาร 
มีผลต่อการตัดสินใจเช่ามากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45) รองลงมาคือ ความเหมาะสมของ 
การเรียกเก็บเงินประกัน/ค่าเช่าล่วงหน้า ความเหมาะสมของระยะเวลาในการท าสัญญาเช่า สิ่งอ านวย
ความสะดวกภายในห้องพัก เงื่อนไขการจอง/การมัดจ าไม่ยุ่งยาก และระบบการช าระเงินประกัน/ 
ค่าเช่าล่วงหน้าเป็นงวด ตามล าดับ ในขณะที่ ระบบการผ่อนผันการช าระค่าเช่าล่าช้ามีผลต่อ 
การตัดสินใจเช่าน้อยที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26) 

เมื่อพิจารณาปัจจัยทั้งหมดในภาพรวม พบว่า มี 6 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่า 
อยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าบริการส่วนกลาง สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศโดยรอบอาคารที่พักมีความน่าอยู่ ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าสาธารณูปโภค  
พื้นที่ตั้งอาคารที่พักมีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการครบครัน ความสะดวกในการเดินทาง และ
ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าเช่า ตามล าดับ จะเห็นได้ว่ากลุ่มตั วอย่างเลือกเช่าที่พักอาศัย 
โดยพิจารณาจากท าเลที่ตั้งของที่พักที่มีสภาพแวดล้อมน่าอยู่ ปลอดภัย และสะดวกสบาย รวมถึง  
ค่าเช่าและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ อาทิ ค่าส่วนกลาง ค่าไฟฟ้า ค่าน้ าประปา ค่าอินเทอร์เน็ต/wifi เป็นต้น  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของพจนารถ อิ่มสอน (2558) ที่พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเช่า 
อพาร์ทเม้นท์ของผู้บริโภคในเขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัยด้านราคาและปัจจัย 
ด้านท าเลที่ตั้ง และยังสอดคล้องกับชิตวัทธ์ รุจิชัย (2554) ที่พบว่าผู้ที่ท างานในอุตสาหกรรม 304  
มี ความต้อ งการ เช่ าอพาร์ท เม้นท์ที่ มี สิ่ ง อ า นวยความสะดวกครบครัน  อาทิ  ที่ จอดรถ  
ร้านสะดวกซื้อ ร้านขายอาหาร เป็นต้น อีกทั้งยังต้องการที่พักอาศัยที่มีความปลอดภัยด้วย นอกจากนี้  
ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของชนายุส เชี่ยวเชิงการุณ (2554) ที่พบว่าปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัย 
ด้านราคา และปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเช่าหอพักของผู้ที่ท างานในเขตนิคม
อุตสาหกรรมลาดกระบังอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมยังมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่า
หอพักของกลุ่มตัวอย่าง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ด้วย 
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4.2 การศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรม
บางปู 

 
4.2.1 ภาพรวมโครงการ 

โครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปู เป็นโครงการที่นิคม
อุตสาหกรรมบางปูให้เอกชนเช่าที่ดินพัฒนาโครงการและบริหารจัดการ โดยเป็นอาคารสูง 4 ชั้น จ านวน  
2 อาคาร พื้นที่ก่อสร้างประมาณ 10,400 ตารางเมตร ประกอบด้วยห้องพัก จ านวน 144 ห้อง และมี 
ห้องท าการค้า จ านวน 10 ห้อง ซึ่งอยู่บริเวณชั้นล่างของอาคาร และยังมีอาคารบริการ จ านวน  
1 อาคาร ประกอบด้วย ส านักงานโครงการ ห้องสมุด/ห้องประชุม/ห้องสันทนาการ ห้องออกก าลังกาย  
พื้นที่ส าหรับสร้างถังน้ ารวมของโครงการ และพื้นที่สวน ตัวโครงสร้างอาคารทั้ง 3 อาคาร เป็นคอนกรีต
เสริมเหล็ก ที่ดินที่ตั้งโครงการมีขนาด 400 ตารางวา ต้ังอยู่ภายในเขตที่อยู่อาศัยของนิคมอุตสาหกรรม 
บางปู ทั้งนี้ สภาพในปัจจุบันเป็นที่ดินเปล่าที่ใช้เป็นสนามกีฬาชั่วคราว ซึ่งยังไม่ได้ใช้ประโยชน์สูงสุด ผู้วิจัย
จึงน าเสนอแผนการศึกษาความเป็นไปได้ ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าบนที่ดิน 
แปลงดังกล่าว การเดินทางเข้าสู่โครงการสามารถใช้รถยนตแ์ละรถจักรยานยนต์รับจ้าง  

4.2.2 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
4.2.2.1 ข้อได้เปรียบ (Strengths)  

(1) ที่ตั้งโครงการตั้งอยู่ในบริเวณที่ไม่พลุกพล่านนัก ซึ่งสามารถพัฒนาให้เป็น                    
ที่พักอาศัยที่เน้นความเป็นส่วนตัวและมีความสงบ 

(2) สิ่งอ านวยความสะดวกและสาธารณูปโภคครบครัน ประกอบกับเฟอร์นิเจอร์
ตกแตง่ภายในห้องอยู่ในสภาพใหม่ 

(3) มีจ านวนห้องเพียงพอที่จะรองรับความต้องการของผู้สนใจเข้าพัก 
4.2.2.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 

(1) ที่ดินที่ตั้งโครงการอยู่บริเวณใกล้กับโรงเรียนประถมศึกษา อาจจะเกิดเสียงดัง
รบกวนความเป็นส่วนตัวในเวลาช่วงเช้าก่อนเข้าเรียนและช่วงเย็นหลังเลิกเรียนได ้

(2) ปัจจุบันที่ดินแปลงนี้มีสภาพเป็นสนามกีฬาชั่วคราวที่ไม่ได้ใช้ประโยชน์  
จึงรกร้างไปด้วยต้นหญ้า หากจะพัฒนาโครงการจะต้องมีการปรับปรุงพ้ืนที่ก่อนท าการก่อสร้างอาคาร  
ซึ่งต้องเสียค่าใช้จ่าย 

4.2.2.3 โอกาส (Opportunities)     
(1) โครงการตั้งอยู่ภายในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมบางปู จึงเดินทางไปท างานได้

สะดวกสบาย  

Ref. code: 25605916033185PEU



47 

4.2.2.4 ข้อจ ากัด (Threats) 
(1) บริเวณใกล้เคียงกับพื้นที่ตั้งโครงการพบโครงการประเภทหอพักอาศัยและ 

อพาร์ทเม้นท์หลายแห่ง ซึ่งอาจดึงดูดกลุ่มลูกค้าที่คาดว่าจะเป็นผู้พักอาศัยไป 
4.2.3 การวิเคราะห์คู่แข่ง 

การวิเคราะห์คู่แข่งบริเวณโดยรอบโครงการ ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจบริเวณจุดที่ตั้ง
ของโครงการพบว่า มีอาคารให้เช่าพักอาศัยเป็นจ านวนมากทั้งที่มีอายุอาคารนานและที่เพิ่งก่อสร้าง
แล้วเสร็จ ซึ่งมีความหลากหลายทั้งด้านราคา คุณภาพ และจ านวนห้อง ผู้วิจัยจึงมุ่งประเด็นไปที่ 
การลงทุนในโครงการที่พักอาศัยประเภทอพาร์ทเมนท์ให้เช่า โดยมุ่งพัฒนาให้มีข้อได้เปรียบจาก 
ความใหม่ของโครงการและการก่อสร้างที่ต้องการพัฒนาคุณภาพชีวิตของผู้อยู่อาศัย  

4.2.4 กลยุทธ์ทางการตลาด  
ผู้วิจัยได้ก าหนดส่วนประสมทางการตลาดของโครงการเป็นดังนี ้

 
ตารางที่ 4.4  
 
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของโครงการ 

7Ps กลยุทธ ์
Product - จุดที่ตั้งโครงการอยู่ในเขตที่อยู่อาศัยภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปู บริเวณสนามกีฬา

ชั่วคราว ซึ่งเป็นพื้นที่ที่อยู่ห่างจากถนนสายหลักภายในนิคมไม่เกิน 500 เมตร และ 
มีความเป็นส่วนตัว ไม่พลุกพล่าน  

- สิ่งอ านวยความสะดวกภายในโครงการครบครัน อาทิ สวนพักผ่อน ห้องออกก าลังกาย 
ห้องสมุด เป็นต้น 

 - ผู้พักอาศัยสามารถเดินทางโดยการเดิน รถยนต์ส่วนตัว และจักรยานยนต์รับจ้าง 
รถจักรยาน  

Price - ก าหนดค่าเช่าที่ 5,000 บาทต่อเดือน ซึ่งมีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของ
ห้องพัก สิ่งอ านวยความสะดวก การบริการ และความปลอดภัยของผู้พักอาศัย 

Place - กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการ คือ แรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปูที่มีรายได้
ปานกลางหรือไม่ต่ ากว่า 20,000 บาทต่อเดือน 

Promotion - การติดป้ายโฆษณาตามจุดต่าง ๆ เช่น บอรด์ประชาสัมพันธ์ของนิคมอุตสาหกรรม
บางปู ป้ายรถเมล์ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางปมูหาวิทยาลัย ตลอดจนท าการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ภายในนิคมอุตสาหกรรมบางป ู 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ) 
 
กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของโครงการ 

7Ps กลยุทธ ์
Process - นิคมอุตสาหกรรมบางปูถือกรรมสิทธิ์ในที่ดินและรับค่าเช่าที่ดินจากผู้ประกอบการ 

- ผู้ประกอบการเป็นผู้ลงทุนก่อสร้างพัฒนาโครงการและเป็นผู้บริหาร 
รับผลประโยชน์จากค่าเช่าและรายรับอื่น ๆ  

People - ผู้ประกอบการจัดหาผู้จัดการอพาร์ทเมนท์มาบริหารจัดการ ซึ่งเป็นบุคคลที่มี
ความรู้และความช านาญในการบริหารจัดการอพาร์ทเมนท์เป็นอย่างดี 

Physical 
Evidence 

- เน้นการเพิ่มพื้นที่ส่วนกลางและพื้นที่สีเขียว  
- จัดให้มีสิ่งอ านวยความสะดวกตามความต้องการของผู้พักอาศัย เช่น อินเตอร์เน็ต/

wifi ร้านสะดวกซื้อ ร้านอาหาร เป็นต้น  
- อาคารมีความสูงเพียง 4 ชั้น โดยตามกฎหมายแล้วไม่ต้องมีลิฟต์ขนส่ง จงึเป็นการ

ประหยัดพลังงาน สอดคล้องกับนโยบายประหยัดพลังงานของภาครัฐและการนิคม
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย  

 
4.2.5 สรุปความเป็นไปได้ด้านการตลาด 

ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจ วิเคราะห์ ศึกษาหาข้อมูลตลาดอื่น ๆ เปรียบเทียบแล้ว  
จึงท าให้สามารถน าข้อมูลที่ได้มาตั้งสมมติฐานและ/หรือเงื่อนไขต่าง ๆ ของโครงการได้อย่างเหมาะสม 
และสะท้อนถึงความเป็นจริงของสภาพตลาด สามารถวิเคราะห์ได้ว่าผู้ประกอบการสามารถลงทุนได้ 
แต่ผู้ประกอบการต้องมีเป้าหมายชัดเจนถึงพฤติกรรมและความต้องการของแรงงานในนิคม
อุตสาหกรรมบางปู ส าหรับการตั้งราคาค่าเช่า แม้ว่ากลุ่มตัวอย่างแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู
ส่วนใหญ่จะมีความต้องการอยู่ที่ 2,000 – 4,000 บาทต่อเดือน แต่ผู้ประกอบการสามารถตั้งราคา 
ที่สูงกว่าได้ เนื่องจากเป็นอาคารสร้างใหม่ ห้องพักมีขนาดใหญ่ และมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
(ปัจจุบันอัตราค่าเช่าหอพัก/อพาร์ทเม้นท์ภายในเขตที่อยู่อาศัยของนิคมอุตสาหกรรมบางปูอยู่ที่ 
1,000 – 6,000 บาทต่อเดือน)  

4.2.6 ผลการวิเคราะห์ทางการเงิน 
4.2.6.1 สมมติฐานประกอบการลงทุน (Investment Assumptions) 

(1) ผู้ประกอบการเช่าที่ดินจากนิคมอุตสาหกรรมบางปู โดยก าหนด
ระยะเวลาการลงทุนตามกฎหมายว่าด้วยสิทธิการเช่าเป็นเวลา 30 ปี  
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(2) ระยะเวลาโครงการ 30 ปี เริ่มตั้งปี พ.ศ. 2561 เป็นต้นไป จนถึงปี พ.ศ. 
2592 และในปีสุดท้ายหากไม่มีการต่อสัญญาเช่าที่ดิน อาคารและสิ่งปลูกสร้างทั้งหมดจะตกเป็นของ
นิคมอุตสาหกรรมบางปู โดยการนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการโอน
อาคาร ณ วันสิ้นสุดสัญญา 

(3) ระยะเวลาการก่อสร้างไม่เกิน 1 ปี 
(4) ระยะเวลา 1 ปี เท่ากับ 12 เดือน 
(5) การก าหนดการเข้าพัก (Occupancy Rate) ผู้ วิจัยได้ส ารวจอัตรา 

การเข้าพักของหอพักและอพาร์ทเม้นท์ในบริเวณโดยรอบ พบว่า มีความต้องการเข้าพักอาศัยในระดับ
มากถึงมากที่สุด โดยผู้เช่าหลัก คือ แรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จากข้อมูลอัตราการเข้าพักและ 
การท าสัญญาจองหรือมัดจ าที่สูงมาก ซึ่งปริมาณหอพักหรืออพาร์ทเม้นท์ในบริเวณนี้ยังไม่เพียงพอที่จะ
รองรับความต้องการของแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปูได้ ผู้วิจัยจึงประมาณอัตราการเข้าพัก 
(Occupancy Rate) เริ่มต้นที่ร้อยละ 95 เท่ากันทุกปีในระยะเวลา 10 ปีแรก จากนั้นในปีที่ 11 – 30 
อัตราการเข้าพักจะลดลงเหลือร้อยละ 90 ทั้งนี้ เป็นผลมาจากอายุอาคารที่มากขึ้นซึ่งส่งผลให้สภาพ
อาคารทรุดโทรมลง ประกอบกับปริมาณหอพักหรืออพาร์ทเม้นท์ในบริเวณนี้ที่มีจ านวนเพ่ิมขึ้น 

4.2.6.2 รายรับ 
ผู้ประกอบการได้แบ่งค่าเช่าห้องพักและห้องท าการค้า โดยห้องพักรวม  

144 ห้อง ซึ่งแต่ละห้องจะมีขนาดเท่ากัน คือ 30 ตารางเมตร ก าหนดค่าเช่าอยู่ที่ 5,000 บาทต่อเดือน 
ผู้วิจัยได้ส ารวจความสามารถในการจ่าย (Affordability) แล้ว พบว่ากลุ่มตัวอย่างแรงงานในนิคม
อุตสาหกรรมบางปูส่วนใหญ่ต้องการห้องพักที่มีค่าเช่าอยู่ระหว่าง 2,001 - 4,000 บาทต่อเดือน  
แต่ผู้ประกอบการสามารถตั้งราคาที่สูงกว่าคู่แข่งได้ เนื่องจากเป็นอาคารสร้างใหม่และมี สิ่งอ านวย 
ความสะดวกที่ครบครัน ส าหรับห้องท าการค้า ผู้วิจัยก าหนดให้มีห้องท าการค้าภายในอาคาร จ านวน  
10 ห้อง เป็นห้องส าหรับท าการค้าและวัตถุประสงค์อื่น ๆ ของโครงการ ซึ่งตั้งอยู่ในบริเวณชั้นล่างสุด  
เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกให้กับผู้พักอาศัยในโครงการและกลุ่มลูกค้าอื่น ๆ ด้วย ทั้งนี้ ผู้วิจัย
ก าหนดค่าเช่าห้องท าการค้าโดยส ารวจข้อมูลของร้านค้าเช่าใต้อาคารหอพักหรืออพาร์ทเม้นท์ที่อยู่ในพื้นที่
ใกล้เคียง พบว่าสามารถตั้งคา่เช่าเริ่มต้นที่ 7,500 บาทต่อเดือน  

ทั้งนี้ ในส่วนของห้องพัก ผู้ประกอบการจะท าการคิดค่าเช่าในสัญญาเช่า  
โดยแบ่งเป็น ค่าเช่าห้องพักในอัตราร้อยละ 60 หรือเท่ากับ 3,000 บาทต่อเดือน และค่าเช่าเฟอร์นิเจอร์ 
ในอัตราร้อยละ 40 หรือเท่ากับ 2,000 บาทต่อเดือน 
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ตารางที่ 4.5  
 
รายรับจากค่าเช่า 

ประเภท จ านวนห้อง 
ค่าเช่าต่อหน่วย 
(บาท/เดือน) 

ค่าเช่ารวม 
ต่อเดือน 

รวมค่าเช่าต่อป ี
(กรณีเต็ม) 

ห้องพักอาศัย  144 5,000 720,000 8,640,000 

ห้องท าการค้า 10 7,500 75,000 900,000 

รวม 795,000 9,540,000 

 
นอกจากนี้ ยังมีรายรับอื่น ๆ ซึ่งมาจาก 2 แหล่งใหญ่ ได้แก่ 1) ค่าบริการ

สาธารณูปโภค ประกอบด้วย ค่าไฟฟ้า ค่าน้ าประปา ค่าโทรศัพท์ และค่าบริการอินเตอร์เน็ท และ  
2) ค่าบริการอื่น ๆ เช่น ค่าปรับ ค่าที่จอดรถ ค่าบริการรักษาความสะอาด ค่ากุญแจคีย์การ์ด ซึ่งรายรับ 
อื่น ๆ เหล่านี้ จะต้องท าการหักต้นทุนค่าบริการ ซึ่งผู้วิจัยก าหนดเป็นอัตราส่วนแปรผันตามอัตราเช่า
ห้องพักประเภทต่าง ๆ ดังตารางที่ 4.6 

 
ตารางที่ 4.6  
 
ร้อยละของรายรับอื่น ๆ 

ประเภทของรายรับ ห้องพัก 
(ร้อยละ) 

ร้านค้า 
(ร้อยละ) 

รายรับสาธารณูปโภค 30 30 

รายรับค่าบริการอ่ืน ๆ  30 20 

 
4.2.6.3 เงินลงทุนและต้นทุนต่าง ๆ   

(1) เงินลงทุนทั้งหมด (Investment Cost) ประมาณ 129,400,000 บาท  
(หนึ่งร้อยยี่สิบเก้าล้านสี่แสนบาทถ้วน) (ดูรายละเอยีดใน Cash Flow) 

(2) ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ (Expenses) นอกเหนือเงินลงทุนโครงการ เช่น เงินเดือน
และสวัสดิการพนักงาน ค่าโฆษณา ค่าพลังงานสาธารณูปโภค (ดูรายละเอียดในส่วนค่าใช้จ่าย
โครงการ)  
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(3) ต้นทุนบริการสาธารณูปโภค (Utilities) เช่น ค่าน้ าประปา ค่าไฟฟ้า  
ค่าโทรศัพท์ เป็นต้น ซึ่งโครงการได้เก็บจากผู้ เช่าและต้องน าส่งให้กับหน่วยงานภาครัฐ  ทั้งนี้  
รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ในอัตราร้อยละ 7 แล้ว 

(4) ดอกเบี้ย ( Interest) เนื่องจากโครงการมีมูลค่าสูง ผู้ประกอบการ 
จึงขอกู้เงินลงทุนโครงการจากสถาบันการเงิน การศึกษาความเป็นไปได้ ในครั้งนี้ได้ก าหนดอัตรา
ดอกเบี้ยที่ร้อยละ 7 เท่ากันทุกปี อ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อ (MLR) เฉลี่ยของธนาคาร
พาณิชย์จดทะเบียนในประเทศ ข้อมูล ณ วันที่ 23 พฤษภาคม 2561  

(5) ภาษี ผู้ประกอบการต้องเสียภาษี 3 ส่วน คือ ภาษีโรงเรือนในอัตราร้อย
ละ 12.5 จากรายรับที่ ได้จากการให้เช่าที่พัก และภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ในอัตราร้อยละ 7  
ตามรายรับค่าบริการ นอกจากนี้ ยังต้องช าระภาษีนิติบุคคลในอัตราร้อยละ 20 ของรายรับสุทธิด้วย  

4.2.6.4 การวิเคราะห์ทางการเงิน 
(1) พื้นที่ก่อสร้าง  

 

ตารางที่ 4.7  
 
พื้นที่ก่อสร้าง 

พื้นที่ขาย (Sellable Area)   
ห้องพักอาศัย 144 ห้อง 
ห้องท าการค้า 10 ห้อง 
รวมพื้นทีส่ามารถให้เช่าได้ทัง้หมด 9,240 ตารางเมตร 
พื้นที่ส่วนกลางต่ออาคาร (Common Area)   
ห้องงานระบบทั้ง 4 ชั้น        160  ตารางเมตร 
ห้องแม่บ้านประจ าอาคารและห้องขยะ        80  ตารางเมตร 
พื้นที่ทางเดินภายในช้ัน      400  ตารางเมตร 
พื้นที่บันไดและบันไดหนีไฟ       248  ตารางเมตร 
พื้นที่จอดรถภายในอาคาร  280 ตารางเมตร  
รวมพื้นที่ส่วนกลางต่ออาคาร      1,186  ตารางเมตร 
พื้นที่อาคารรวม (Gross Building Area)   10,408  ตารางเมตร 
พื้นที่อาคารสว่นบริการ    
จ านวนชั้น          1  ชั้น  
ส านักงานโครงการ        30  ตารางเมตร 
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) 
 
พื้นที่ก่อสร้าง 
ห้องสมุด ห้องประชุม และหอ้งสันทนาการ        80  ตารางเมตร 
ห้องออกก าลังกาย        80  ตารางเมตร 
ห้องน้ ารวม 40 ตารางเมตร 
พื้นที่ส าหรับสร้างถังน้ ารวมของโครงการ      60  ตารางเมตร 
พื้นที่สวน  250 ตารางเมตร 
พื้นที่รอบโครงการถนนจอดรถ    1,400  ตารางเมตร 

 
(2) ต้นทุนโครงการ  

1) ค่าเช่าที่ดิน เนื่องจากที่ดินที่น ามาพัฒนาโครงการฯ เป็นกรรมสิทธิ์
ของการนิคมอุตสาหกรรมบางปู ทางนิคมอุตสาหกรรมบางปูไม่ต้องการที่จะโอนกรรมสิทธิ์ที่ดินให้กับ
ผู้ประกอบการ จึงน าออกให้เช่าที่ดินเพื่อให้ได้รับผลประโยชน์ในรูปแบบของค่าเช่าระยะยาว  
และได้รับผลประโยชน์ในรูปของอสังหาริมทรัพย์เมื่อสิ้นสุดสัญญาเช่า ดังนั้น ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดอัตรา
ค่าเช่าของสิทธิการเช่าที่ดินขนาด 400 ตารางวา (1 ไร่) ดังตารางที่ 4.8 

 
ตารางที่ 4.8  
 
ค่าเช่าที่ดิน 
ราคาประเมินที่ดิน  12,000.00* บาทต่อตารางวา  
ราคาประเมินที่ดินรวม  4,800,000.00 บาท  
ช าระค่ามัดจ าที่ดินปีแรก  
(ร้อยละ 30 ของราคาประเมิน) 

1,440,000.00  
 

บาท 

จากนั้นช าระที่เหลือ (ต่อปี)  
(เป็นรายรับของการนิคมอุตสาหกรรม
แห่งประเทศไทย) 

   115,862.07  
 

บาท 

รวมค่าเช่าที่ดินที่เหลือ 3,360,000.00 บาท  
หมายเหตุ: * ราคาประเมินทุนทรัพย์ที่ดิน รอบบัญชีปี พ.ศ. 2559 – 2562 โดยกรมธนารักษ์  
ซึ่งต้นทุนที่ดินน้ีรวมค่าจดทะเบียนสิทธิแล้ว 
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2) ค่าก่อสร้างโครงการและสิ่งปลูกสร้าง งานระบบอาคาร และ 
งานสถาปัตย ์

2 . 1 )  ค่ า ก่ อ สร้ า งอ าคา ร  10 ,6 00  บาทต่ อต า ร า ง เ มตร  
(รวมโครงสร้างสถาปัตยกรรมพื้นฐาน งานระบบ งานตกแต่งภายใน และเฟอร์นิเจอร์) โดยใช้
มาตรฐานค่าก่อสร้างของมูลนิธิประเมินค่าทรัพย์สินแห่งประเทศไทย พ.ศ. 2561  

2.2) ระบบงานอาคารและงานสถาปัตย์ ได้จากหนังสือรวมข้อมูล
ก่อสร้างดัชนีราคาวัสดุ และจากการสอบถามจากบริษัทผู้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์นั้น เช่น มิเตอร์ไฟฟ้า 
หม้อแปลง Main Distribution Board เป็นต้น โดยสอบถามจากบริษัท วิษณุ พาวเวอร์ วิศวกรรม 
จ ากัด 

2.3) ค่าก่อสร้างอาคารทั้งหมดเมื่อคิดรวมงานตกแต่งเฟอร์นิเจอร์
และงานระบบแล้ว ประมาณ 129,400,000 บาท (หนึ่งร้อยยีส่ิบเก้าล้านสี่แสนบาทถ้วน)  

อย่างไรก็ตาม ค่าก่อสร้างอาจจะเพิ่มขึ้นหรือลดลงได้ โดยมีปัจจัย
กระทบหลายปัจจัย เช่น ความผันผวนของราคาวัสดุ ความสามารถในการควบคุมงานก่อสร้าง 
ความสามารถในการต่อรองราคากับผู้รับเหมา ผู้วิจัยจะไม่รับผิดชอบในกรณีที่ค่าก่อสร้างที่ก าหนดไว้
สูงหรือต่ ากว่าค่าก่อสร้างที่เกิดขึ้นจริงเมื่อท าการก่อสร้าง  

3) ค่าด าเนินการและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 
3.1) ค่าประกันผลงานความเสี่ยง คิดเป็นร้อยละ 5 ของค่าก่อสร้าง 

ผู้ประกอบการหักจากผู้รับเหมาก่อสร้างในช่วงก่อสร้าง หลังจากนั้นจะจ่ายคืนให้แก่ผู้รับเหมาก่อสร้าง
ในปีที่ 5 

3.2) ค่าด าเนินการต่าง ๆ เช่น ค่าขออนุญาตก่อสร้าง ค่าออกแบบ                   
งานสถาปัตย์/งานวิศวกรรม เป็นต้น  

3.3) ค่าจ้างพนักงาน ผู้ประกอบการด าเนินการจัดจ้างพนักงาน 
ด้วยตัวเอง (In-House Recruitment) และมีการขึ้นเงินเดือนให้ร้อยละ 3 ต่อปี  

3.4) ค่าใช้จ่ายด้านพลังงาน คิดเป็นร้อยละ 5 ของรายรับจาก 
ค่าเช่า ประมาณจากการน าสถิติอาคาร 24 อาคาร ภายใต้บริหารของบริษัท Savills (Thailand) 
จ ากัด มาเฉลี่ยและเทียบกับมูลค่าเฉลี่ยของอาคาร  

3.5) ค่าใช้จ่ายด้านโฆษณาประชาสัมพันธ์ โดยประมาณการจาก 
ค่าโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์และใบปลิว โดยก าหนดให้ปีแรกใช้งบประมาณค่าโฆษณา 50,000 บาท 
หลังจากนั้น ก าหนดให้ท าการโฆษณาทุก 5 ปี เป็นจ านวนเงินครั้งละไม่เกิน 10,000 บาท 
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3.6) ค่าประกันภัยอาคาร คิดเป็นร้อยละ 0.7 ของค่าก่อสร้าง  
โดยใช้อัตราเบี้ยประกันประเภท Industrial All Risk (IAR) สอบถามจากบริษัท นวกิจประกันภัย 
จ ากัด  

3 .7)  ค่าใช้จ่ ายเบ็ดเตล็ด รวมค่าซ่อมแซมอุปกรณ์ต่าง ๆ  
เงินทดรองจ่าย และค่าเผื่อ (contingency) ประมาณจากการน าสถิติอาคาร 24 อาคาร ภายใต้
บริหารของบริษัท Savills (Thailand) จ ากัด มาเฉลี่ยและเทียบกับมูลค่าเฉลี่ยของอาคาร คิดเป็น 
ร้อยละ 2 

3.8) ภาษีโรงเรือนตามประมวลรัษฎากร ก าหนดอัตราร้อยละ 
12.5 ของรายรับจากค่าเช่า  

(3) การค านวณค่า Cost of Capital (Discount Rate) ของโครงการฯ  
กา ร วิ เ ค ร า ะห์ ห า ค่ า  Cost of Capital ห รื อ อั ต ร า ส่ ว นคิ ด ล ด  

เพื่อพิจารณามูลค่าโครงการตามเงื่อนไขของเวลา ผู้วิจัยใช้วิธีการ Weighted Average Cost of 
Capital (WACC) เนื่องจากผู้ประกอบการจัดตั้งบริษัทจ ากัดและใช้เงินทุนส่วนตัวที่ได้จากการระดม
เงินฝากหรือเงินส่วนตัวที่ลงทุนในกิจกรรมรูปแบบอื่น ๆ เช่น อาจซื้อพันธบัตรรัฐบาล เงินฝากประจ า
จากหุ้นส่วน เป็นต้น และผู้ประกอบการได้กู้เงินจ านวนหนึ่งจากสถาบันการเงินเพื่อลดความเสี่ยง 
ในการบริหารเงินทุนโครงการ โดยในการศึกษาความเป็นไปได้ครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดให้ผู้ประกอบการ
กู้เงินจากธนาคารพาณิชย์ ทั้งนี้ มูลค่าลงทุนของโครงการ (ที่ดิน + สิ่งปลูกสร้าง + ค่าด าเนินการ) 
ประมาณ 129,400,000 บาท (หนึ่งร้อยยี่สิบเก้าล้านสี่แสนบาทถ้วน) ผู้วิจัยตั้งสมมติฐานเพื่อหาค่า 
Cost of Capital โดยก าหนดแหล่งที่มาของเงินทุนและโครงสร้างของเงินทุน แหล่งเงินทุนและ
อัตราส่วนของโครงสร้างเงินทุนโครงการ สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 4.9 

 
ตารางที่ 4.9 
 
แหล่งที่มาของเงินทุนและโครงสร้างของเงินทุน  

แหล่งเงินทุน จ านวนเงิน สัดส่วน
เงินทุน (%) 

อัตราดอกเบี้ย 
(%) 

ส่วนของผู้เป็นเจ้าของ     
- เงินฝากประจ า 40,000,000 34.22% 1.50% 
- เงินฝากออมทรัพย ์ 41,826,500 35.78% 1.00% 

เงินกู้จากสถาบันการเงิน  35,068,500 30.00% 7.00% 
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-  อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ ร้อยละ 7.00 ต่อปี อ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อ (MLR) 
เฉลี่ยของธนาคารพาณิชย์จดทะเบียนในประเทศ ข้อมูล ณ วันที่ 23 พฤษภาคม 2561 

-  อัตราดอกเบี้ยเงินฝากประจ า ร้อยละ 1.50 ต่อปี และ อั ต ร า ด อ ก เ บี้ ย เ งิ น ฝ า ก 
ออมทรัพย ์ร้อยละ 1.00 ต่อปี  

-  อัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาล ร้อยละ 3.50 ต่อปี (ระยะเวลาไถ่ถอนคืน 5 ปี) 
-  อายุโครงการ 30 ปี     
-  อัตราภาษีเงินไดน้ิติบุคคล ร้อยละ 20 
-  ได้ค่า Cost of Capital เท่ากับ 6.47% 
ค่า Cost of Capital ในที่นี้จะน าไปใช้ประกอบการค านวณความเป็นไปได้ทางการเงิน

ของโครงการฯ ในการพิจารณาเป็นอัตราส่วนคิดลด (Discount Rate) ซึ่งหมายถึง ผลรวมค่าเสีย
โอกาสในกรณีที่ ผู้ ประกอบการน า เ งิ นก้ อนนี้ ไปลงทุน ในกิ จการอื่ นและครอบคลุ มถึ ง 
การน าเงินไปฝากในสถาบันการเงินเพื่อรับตอบแทนในรูปดอกเบี้ยและการน าเงินไปซื้อพันธบัตร
รัฐบาลหรือตราสารหนี้ต่าง ๆ ที่มีความเสี่ยงต่ า ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้อัตราค่าผลรวมค่าเสียโอกาสของ
การลงทุนนี้ เท่ากับร้อยละ 6.47 ซึ่งน้อยกว่าอัตราส่วนคิดลดของกลุ่มธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ประเภท
โรงแรมและเซอร์วิสอพาร์ทเม้นท์ที่ก าหนดโดยสมาคมผู้ประเมินค่าทรัพย์สินแห่งประเทศไทย (2557) 
ที่ได้ก าหนดอัตราส่วนคิดลดที่ร้อยละ 10  

(4) การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
จากสมมติฐานข้างต้น ผู้วิจัยสามารถประมาณผลการตอบแทนจาก 

การลงทุนได้ดังนี ้
4.1) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) ดังนี ้

- NPV Before Tax  29,572,443.29 บาท 
- NPV After Tax 11,410,596.54 บาท 

4.2) อัตราผลตอบแทน (Internal Rate of Return: IRR)   
- IRR Before Tax 10.00%   
- IRR After Tax 8.00% 

4.3) ประมาณการระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  
- ก่อนหักภาษี   ปีที ่9-10 
- หลังหักภาษี  ปีที่ 11-12 
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ภาพที่ 4.1 แผนที่ตั้งโครงการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่ตั้งโครงการ 
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ภาพที่ 4.2 บรเิวณโดยรอบโครงการ 
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ภาพที่ 4.3 คูแ่ข่งบริเวณโดยรอบโครงการ 

 

 
ภาพที่ 4.4 ทศันียภาพด้านหน้าโครงการ 
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ภาพที่ 4.5 ผังอาคาร 
 

 
ภาพที่ 4.6 ตัวอย่างการตกแต่งภายในห้องพัก 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 

 
5.1.1 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 – 40 ปี สถานภาพ
โสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้ส่วนบุคคลอยู่ระหว่าง 10,001 – 30,000 บาทต่อเดือน 
และมีรายได้ครัวเรือนอยู่ระหว่าง 30,001 – 60,000 บาทต่อเดือน สมาชิกในครัวเรือนมีจ านวน  
2 – 4 คน ที่พักอาศัยในปัจจุบันอยู่ในพื้นที่จังหวัดสมุทรปราการ โดยมีรูปแบบที่อยู่อาศัยเป็นหอพัก/
อพาร์ทเมนท์และทาวเฮ้าส์ ทั้งนี้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางไปท างานโดยรถสวัสดิการของ
โรงงานและรถยนต์ส่วนตัว  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการให้การนิคมอุตสาหกรรมให้เอกชนเข้ามา
บริหารจัดการที่อยู่อาศัย โดยต้องการห้องพักขนาด 1 ห้องนอน มีพื้นที่ใช้สอยไม่เกิน 35 ตารางเมตร 
มีความต้องการระบบรักษาความปลอดภัยทั้งพนักงานรักษาความปลอดภัย ประตูคีย์การ์ด และ 
กล้องวงจรปิด ต้องการพื้นที่จอดรถ ทั้งนี้ สิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการมากที่สุด 3 ล าดับแรก 
ได้แก่ อินเตอร์เน็ต/wifi ร้านสะดวกซื้อ และร้านขายอาหาร ส าหรับเหตุผลในการตัดสินใจเลือกเช่า
ห้องพักสูงสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่  ความปลอดภัย ความสะดวกในการเดินทาง และสิ่งอ านวย 
ความสะดวก โดยค่าเช่าที่ต้องการอยู่ระหว่าง 2,001 – 4,000 บาทต่อเดือน และตัดสินใจเลือกเช่า
ห้องพักด้วยตนเอง  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเช่าที่อยู่อาศัยอยู่ในระดับ
มากที่สุดของผู้ตอบแบบสอบถาม มี 6 ปัจจัย ได้แก่ ความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าบริการ
ส่วนกลาง สภาพแวดล้อมและบรรยากาศโดยรอบอาคารที่พักมีความน่าอยู่  ความเหมาะสมของ 
การคิดอัตราค่าสาธารณูปโภค พื้นที่ตั้งอาคารที่พักมีสาธารณูปโภคและสาธารณูปการครบครัน  
ความสะดวกในการเดินทาง และความเหมาะสมของการคิดอัตราค่าเช่า 

5.1.2 การศึกษาความเปน็ไปได้ในการพฒันาโครงการที่อยู่อาศัยประเภทเช่าในนคิม
อุตสาหกรรมบางป ู

ผู้วิจัยจึงน าเสนอแผนการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย
ประเภทเช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปูในรูปแบบอาคารสูง 4 ชั้น จ านวน 2 อาคาร พื้นที่ก่อสร้าง
ประมาณ 10,400 ตารางเมตร ประกอบด้วยห้องพัก จ านวน 144 ห้อง และมีห้องท าการค้า จ านวน  

Ref. code: 25605916033185PEU



61 

10 ห้อง ซึ่งอยู่บริเวณชั้นล่างของอาคาร และยังมีอาคารบริการ จ านวน 1 อาคาร ประกอบด้วย ส านักงาน
โครงการ ห้องสมุด/ห้องประชุม/ห้องสันทนาการ ห้องออกก าลังกาย  พื้นที่ส าหรับสร้างถังน้ ารวมของ
โครงการ และพื้นที่สวน ขนาดที่ดินของโครงการ เท่ากับ 400 ตารางวา ตั้งอยู่ภายในเขตที่อยู่อาศัยของ
นิคมอุตสาหกรรมบางปู ทั้งนี้ สภาพในปัจจุบันเป็นที่ดินเปล่าที่ใช้เป็นสนามกีฬาชั่วคราว ซึ่งยังไม่ได้ใช้
ประโยชน์สูงสุด  

ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจ วิเคราะห์ ศึกษาหาข้อมูลตลาดอื่น ๆ เปรียบเทียบแล้ว  
จึงท าให้สามารถน าข้อมูลที่ได้มาตั้งสมมติฐานและ/หรือเงื่อนไขต่าง ๆ ของโครงการได้อย่างเหมาะสม 
และสะท้อนถึงความเป็นจริงของสภาพตลาด สามารถวิเคราะห์ได้ว่าผู้ประกอบการสามารถลงทุนได้ 
แต่ผู้ประกอบการต้องมีเป้าหมายชัดเจนถึงพฤติกรรมและความต้องการของแรงงานในนิคม
อุตสาหกรรมบางปู ส าหรับการตั้งราคาค่าเช่า แม้ว่ากลุ่มตัวอย่างแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู
ส่วนใหญ่จะมีความต้องการอยู่ที่ 2,000 – 4,000 บาทต่อเดือน แต่ผู้ประกอบการสามารถตั้งราคา 
ที่สูงกว่าได้ เนื่องจากเป็นอาคารสร้างใหม่ ห้องพักมีขนาดพื้นที่ใช้สอยมากถึง 30 ตารางเมตร และมี 
สิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน (ปัจจุบันอัตราค่าเช่าหอพัก/อพาร์ทเม้นท์ภายในเขตที่อยู่อาศัยของ
นิคมอุตสาหกรรมบางปอูยู่ที ่1,000 – 6,000 บาทต่อเดือน) 

ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินภายใต้สมมติฐานที่ก าหนดไว้ พบว่า  
มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิหลังภาษี เท่ากับ 11,410,596.54 บาท อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน เท่ากับ
ร้อยละ 8.00 ซึ่งมีความเป็นไปได้ในการลงทุนพัฒนาโครงการ 

 
5.2 ข้อจ ากัดในการวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้ท าการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่พักอาศัยประเภทเช่า
ในนิคมอุตสาหกรรมบางปูภายใต้สมมติฐานที่ว่าผู้ประกอบการท าการเช่าที่ดินในการพัฒนาโครงการ
จากการนิคมอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย ซึ่งไม่ได้ท าการศึกษาเปรียบเทียบกับกรณีที่ผู้ประกอบการ
ซื้อที่ดินในการพัฒนาโครงการ  

 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

 
5.3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

จากการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่พักอาศัยประเภทเช่าในนิคม
อุตสาหกรรมบางปู พบว่าโครงการมีโอกาสทางการตลาดสูงมาก เนื่องจากเป็นอาคารปลูกสร้างใหม่  
โดยท าการส ารวจความต้องการรูปแบบห้องพักและสิ่งอ านวยความสะดวกที่จ าเป็น ผู้ออกแบบ
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โครงการได้ออกแบบโครงการตามความต้องการของผู้บริโภค ทั้งนี้  หากสามารถลดต้นทุน 
การก่อสร้างให้อยู่ในระดับราคาที่เหมาะสมแล้ว ผู้ประกอบการสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาที่เร็วขึ้น 
ทั้งนี้ ผู้ประกอบการสามารถเพิ่มรายรับได้โดยลดค่าก่อสร้างบางส่วนหรือต่อรองค่าวัสดุอุปกรณ์ 
หรือเฟอร์นิเจอร์ซึ่งต้องใช้จ านวนมาก เพื่อก่อให้เกิดความประหยัดต่อขนาด (Economy of Scale) 
ควบคู่ไปกับการควบคุมให้การก่อสร้างด าเนินไปด้วยงบประมาณที่ตั้งไว้หรือตัดทอนสิ่งที่ไม่จ าเป็น
ออกไป เพิ่มอัตราค่าเช่าห้องพักกรณีที่สภาวะเศรษฐกิจดีขึ้นและคู่แข่งรายอื่นเพิ่มหรือปรับค่าเช่า  
แต่ต้องค านึงถึงคู่แข่งที่จะเกิดขึ้นใหม่ด้วย และผู้ประกอบการควรใช้เงินทุนที่มีอยู่ ไม่ควรกู้ เงินหรือ
แสวงหาเงินทุนจากแหล่งใดเพ่ิมเติม เพราะจะเป็นการเพ่ิมภาระหนี้สินแก่ผู้ประกอบการ 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 
เนื่องจากการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่เพิ่มขึ้นในอนาคตเกิดจากผลการพัฒนา

เส้นทางรถไฟฟ้า ท าให้การศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาโครงการที่ผู้วิจัยเสนอในงานวิจัยนี้  
เป็นเพียงข้อเสนอเบื้องต้น ดังนั้น ผู้สนใจศึกษาจึงควรท าการศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนา
โครงการที่พักอาศัยให้เช่าในนิคมอุตสาหกรรมบางปูอย่างละเอียดในด้านการตลาด ด้านเทคนิค และ
ด้านการเงิน เพราะอาจได้ผลการศึกษาที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม รวมถึงท าการศึกษาเปรียบเทียบกับ
กรณีที่ผู้ประกอบการซื้อที่ดินในการพัฒนาโครงการด้วย เพื่อให้ได้ข้อมูลประกอบการตัดสินใจลงทุน 
ที่ครบถ้วนและแม่นย ามากยิ่งขึ้น 
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ภาคผนวก ก 
การหาค่าดชันีความสอดคล้องของขอ้ค าถาม (IOC) 

แบบสอบถาม 
เรื่อง “การศึกษาความเปน็ไปได้ในการพัฒนาโครงการที่อยูอ่าศัยประเภทเช่าส าหรบัแรงงาน 

ในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ” 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลประกอบการค้นคว้าอิสระตามหลักสูตร
วิทยาศาสตรมหาบัณฑิต คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์และการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ โดยมี
วัตถุประสงค์เพื่อส ารวจความต้องการรูปแบบที่อยู่อาศัยประเภทเช่าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัยของบุคลากรที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู  จังหวัดสมุทรปราการ 
โดยแบบสอบถามนี้มีทั้งหมด 3 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนที่ 1   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2  รูปแบบที่อยู่อาศัยประเภทเช่าที่ต้องการ 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การเลือกเช่าที่อยู่อาศัย 
ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม   
ในการหาค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อค าถาม (IOC) ของแบบสอบถามชุดนี้ มีการก าหนด 

ค่าคะแนนออกเป็น 3 ระดับ ได้แก่ 
+1 หมายถึง ข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
0  หมายถึง ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาหรือไม่ 
-1 หมายถึง ข้อค าถามไม่มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 

นายคงเดช พยุงศิลป ์
นักศึกษาปรญิญาโท สาขานวตักรรมการพัฒนาอสังหาริมทรพัย ์

คณะสถาปัตยกรรมศาสตรแ์ละการผังเมือง มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ์
โทรศพัท ์09-4678-3838 อีเมล์ I-Duck1330@hotmail.com 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม (Multiple Choices) 

ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1. เพศ 
(1) ชาย 
(2) หญิง 

3 0 0 1.00  

2. อายุ (ปี) 
(1) ไม่เกิน 20 
(2) 21 – 30 
(3) 31 – 40  
(4) 41 – 50  
(5) 51 – 60  
(6) มากกว่า 60 

3 0 0 1.00  

3. สถานภาพการสมรส 
(1) โสด 
(2) สมรส 
(3) หม้าย/หย่าร้าง 

3 0 0 1.00  

4. ระดับการศึกษา 
(1) ไม่ได้เรียนหนังสือ 
(2) ประถมศึกษา 
(3) มัธยมศึกษาตอนต้น 
(4) มัธยมศึกษาตอนปลาย 
(5) ปวช. 
(6) ปวส. 
(7) อนุปริญญา 
(8) ปริญญาตรี 
(9) สูงกว่าปริญญาตรี 

3 0 0 1.00  

5. รายได้ส่วนบุคคล (บาทต่อเดือน) 
(1) ไม่เกิน 10,000 
(2) 10,001 – 20,000 
(3) 20,001 – 30,000 
(4) 30,001 – 40,000 
(5) 40,001 – 50,000 
(6) มากกว่า 50,000 

3 0 0 1.00  
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ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

6. จ านวนสมาชิกในครอบครัว  
(รวมผู้ตอบแบบสอบถาม) 

(1) 1 คน 
(2) 2 – 4 คน 
(3) 5 – 8 คน 
(4) มากกว่า 8 คน 

3 0 0 1.00  

7. ที่พักอาศัยของท่านในปัจจุบัน 
(1) จังหวัดสมุทรปราการ 
(2) จังหวัดอ่ืน (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

8. รูปแบบที่พักอาศัยของท่านในปัจจุบัน 
(1) บ้านเดี่ยว 
(2) ทาวน์เฮ้าส์ 
(3) คอนโดมิเนียม 
(4) หอพัก/อพาร์ทเม้นท์ 
(5) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

9. การเดินทางจากที่พักอาศัยไปยังที่ท างาน 
(1) รถยนต์ส่วนตัว 
(2) รถจักรยาน 
(3) รถจักรยานยนต์ 
(4) รถสวัสดิการของโรงงาน 
(5) รถโดยสารประจ าทาง 
(6) รถจักรยานยนต์รับจ้าง 
(7) รถแท็กซี่ 

3 0 0 1.00  
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ส่วนที่ 2 รปูแบบที่อยู่อาศัยประเภทเช่าทีต่้องการ (Multiple Choices) 

ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

1. รูปแบบของการจัดการที่อยู่อาศัยภายในพื้นที่
นิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวัดสมุทรปราการ  
ที่ต้องการ 

(1) การนิคมอุตสาหกรรมเป็นผู้บริหารจัดการ 
(2) การนิคมอุตสาหกรรมให้เอกชนเข้ามา

บริหารจัดการ 
(3) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

2. ประเภทห้องพักที่ต้องการ 
(1) ห้องสตูดิโอ/ห้องเปล่า 
(2) 1 ห้องนอน 
(3) 2 ห้องนอน 
(4) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

3. พื้นทีใ่ชส้อยของที่ต้องการ (ตารางเมตร) 
(1) ไม่เกิน 25.0 
(2) 25.1 – 35.0 
(3) 35.1 – 45.0 
(4) 45.1 – 55.0 
(5) 55.1 – 65.0 
(6) มากกว่า 65.0 

3 0 0 1.00  

4. รูปแบบระบบรักษาความปลอดภัยที่ต้องการ 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(1) พนักงานรักษาความปลอดภัย 
(2) คีย์การ์ด 
(3) กล้องวงจรปิด 
(4) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

5. พื้นที่จอดรถ 
(1) ต้องการ 
(2) ไม่ต้องการ 

3 0 0 1.00  
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ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

6. สิ่งอ านวยความสะดวกที่ต้องการ (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 

(1) อินเตอร์เน็ต/wifi 
(2) สระว่ายน้ า 
(3) ห้องออกก าลังกาย 
(4) ห้องอ่านหนังสือ 
(5) สวนหรือพื้นที่พักผ่อน 
(6) พื้นที่ส าหรับเด็ก 
(7) ร้านสะดวกซ้ือ 
(8) ร้านขายอาหาร 
(9) ร้านซัก-รีด 
(10) ร้านเสริมสวย 
(11) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

7. เหตุผลในการตัดสินใจเลือกเช่าที่พักอาศัย 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

(1) รูปแบบของที่พัก 
(2) สิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
(3) สภาพแวดล้อมโดยรอบ 
(4) ความปลอดภัย 
(5) ความสะดวกในการเดินทาง 
(6) ความเหมาะสมของค่าเช่า 
(7) ความเหมาะสมในการคิด 

อัตราค่าสาธารณูปโภค 
(8) ระบบการบริหารจัดการที่ดี 
(9) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

8. ค่าเช่าท่ีต้องการ (บาทต่อเดือน)  
(1) ไม่เกิน 2,000 
(2) 2,001 – 3,000 
(3) 3,001 – 4,000 
(4) 4,001 – 5,000 
(5) มากกว่า 5,000 

3 0 0 1.00  
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ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

9. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเช่า 
ที่พักอาศัย 

(1) ตนเอง 
(2) คู่สมรส 
(3) บุตร/ธิดา 
(4) เพื่อน 
(5) อื่น ๆ (โปรดระบุ) 

3 0 0 1.00  

 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกเช่าที่อยู่อาศัย (Rating Scales) 

ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

ปัจจัยด้านลักษณะของที่พักอาศัย      

1. การออกแบบมีความสวยงามและทันสมัย 3 0 0 1.00  

2. รูปแบบการจัดวางพื้นที่ใช้สอยภายในห้องพัก 
มีความเหมาะสม 

3 0 0 1.00  

3. พื้นที่ห้องพักมีขนาดตรงตามความต้องการ 3 0 0 1.00  

4. การตกแต่งภูมิทัศน์ของโครงการมีความ
สวยงาม 

3 0 0 1.00  

5. ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อย
ภายในอาคารที่พัก 

3 0 0 1.00 
 

6. ความสะอาดและความเป็นระเบียบเรียบร้อย
บริเวณโดยรอบอาคารที่พัก 

3 0 0 1.00 
 

7. ร้านค้า/บริการภายในอาคารที่พักครบครัน เช่น 
ร้านสะดวกซ้ือ ร้านขายอาหาร ร้านซัก-รีด  
ร้านเสริมสวย เป็นต้น 

3 0 0 1.00  

8. ระบบรักษาความปลอดภัยที่ดีตลอด 24 ชั่วโมง 3 0 0 1.00  

9. พื้นที่จอดรถเพียงพอและปลอดภัย 3 0 0 1.00  

10. อินเตอร์เน็ต/wifi 3 0 0 1.00  

11. สระว่ายน้ า 3 0 0 1.00  
12. ห้องออกก าลังกาย/สนามกีฬา 3 0 0 1.00  

13. ห้องอ่านหนังสือ 3 0 0 1.00  

14. สวนหรือพื้นที่พักผ่อน 3 0 0 1.00  
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ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

15. พื้นที่ส าหรับเด็ก 3 0 0 1.00  

16. พื้นที่ระเบียงส าหรับตากผ้า 3 0 0 1.00  

17. ลิฟต์โดยสาร 3 0 0 1.00  

18. บริการรถรับ-ส่งไปยังสถานที่ต่าง ๆ 3 0 0 1.00  

19. ระบบการบริหารจัดการที่ดี 3 0 0 1.00  

20. ชื่อเสียง/ความน่าเชื่อถือของผู้บริหารจัดการ
โครงการที่พัก 

3 0 0 1.00 
 

ปัจจัยด้านราคา      

1. อัตราค่าเช่ามีความเหมาะสม 3 0 0 1.00  

2. การคิดอัตราค่าสาธารณูปโภคมีความเหมาะสม 3 0 0 1.00  

3. การคิดอัตราค่าบริการส่วนกลางมีความ
เหมาะสม 

3 0 0 1.00 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ท าเลที่ตั้ง)      
1. ความสะดวกในการเดินทาง 3 0 0 1.00  

2. สภาพแวดล้อม/บรรยากาศโดยรอบอาคารที่พัก
น่าอยู่ 

3 0 0 1.00  

3. พื้นที่ตั้งอาคารที่พักมีสาธารณูปโภคและ
สาธารณูปการครบครัน 

3 0 0 1.00  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      

1. เงื่อนไขการจอง/การมัดจ าไม่ยุ่งยาก 3 0 0 1.00  

2. ระยะเวลาในการท าสัญญาเช่ามีความเหมาะสม 3 0 0 1.00  

3. การเรียกเก็บเงินประกัน/ค่าเช่าลว่งหน้ามีความ
เหมาะสม 

3 0 0 1.00  

4. ระบบการช าระเงินประกัน/ค่าเช่าล่วงหน้า 
เป็นงวด 

3 0 0 1.00 
 

5. ระบบการผ่อนผันการช าระค่าเชา่ล่าช้า 3 0 0 1.00  

6. สิ่งอ านวยความสะดวกภายในห้องพัก เช่น 
เครื่องปรับอากาศ เฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น  

3 0 0 1.00  

7. สิ่งอ านวยความสะดวกภายในอาคาร เช่น  
ตู้กดน้ าดื่ม ตู้เติมเงินโทรศัพท์ เครื่องซักผ้า
หยอดเหรียญ  เป็นต้น 

3 0 0 1.00  
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะและความคิดเหน็เพิ่มเติม (Openned-End Question) 

ข้อค าถาม 
จ านวนผู้ตอบ 

IOC ข้อเสนอแนะ 
+1 0 -1 

ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 3 0 0 1.00  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ref. code: 25605916033185PEU



73 

ภาคผนวก ข 
ข้อมูลประกอบรายงานการศึกษาความเป็นไปได้ 
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รายรับจากหอ้งพัก

ห้องพกัประเภท จ ำนวน 

รำคำต่อเดือน/ 

(Room 

Rate/Month)

รำยรับต่อเดือน รำคำต่อเดือน รำคำต่อปี 

ห้องพกัรำยเดือน 144 5,000                720,000      720,000       8,640,000     

ร้ำนค้ำ 10 7,500                75,000        75,000         900,000       

รายรับจากสาธารณูปโภค 

ห้องพกัรำยเดือน 30% 2,592,000     

ร้ำนค้ำ 30% 270,000       

รายรับจากค่าบริการอ่ืนๆ

ห้องพกัรำยเดือน 30% 2,592,000     

ร้ำนค้ำ 30% 270,000       

Year 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

Calendar Year 2561 2562 2563 2564 2565 2566 2567 2568 2569 2570 2571 2572 2573 2574 2575 2576

Occupancy Rate 0 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 90% 90% 90% 90% 90%

รายรับจากหอ้งพัก 

ห้องพกัรำยเดือน 8,640,000          -            8,208,000     8,208,000     8,208,000     8,208,000     8,208,000    8,618,400     8,618,400     8,618,400     9,049,320     9,049,320     9,049,320     9,501,786     9,501,786     9,501,786     9,976,875     

ร้ำนค้ำ 900,000             -            855,000       855,000       855,000       855,000       855,000       855,000       855,000       855,000       855,000       855,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       

รวมรำยรับจำกห้องพกั 9,540,000          -            9,063,000     9,063,000     9,063,000     9,063,000     9,063,000    9,473,400     9,473,400     9,473,400     9,904,320     9,904,320     9,859,320     10,311,786   10,311,786   10,311,786   10,786,875   

รายรับจาก สาธารณูปโภค

ห้องพกัรำยเดือน 30% 2,592,000          -            2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400    2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     

ร้ำนค้ำ 30% 270,000             -            256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       

รวมรำยรับจำกสำธำรณูปโภค 2,862,000          -            2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900    2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รายรับจากค่าบริการอ่ืนๆ

ห้องพกัรำยเดือน 30% 2,592,000.0        -            2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400    2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,462,400     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     

ร้ำนค้ำ 30% 270,000.0          -            256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       256,500       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       

รวมรำยรับจำกค่ำบริกำรอืน่ๆ 2,592,000.0        -            2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900    2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รวมรำยรับท้ังโครงกำรห้องพกั 14,994,000.0    -           14,500,800  14,500,800  14,500,800  14,500,800  14,500,800 14,911,200 14,911,200 14,911,200 15,342,120 15,342,120 15,010,920  15,463,386 15,463,386 15,463,386 15,938,475  

ประมาณการรายรับ

 
74 

Ref. code: 25605916033185PEU



75 

 
 
 

รายรับจากหอ้งพัก

ห้องพกัประเภท จ ำนวน 

รำคำต่อเดือน/ 

(Room 

Rate/Month)

ห้องพกัรำยเดือน 144 5,000                

ร้ำนค้ำ 10 7,500                

รายรับจากสาธารณูปโภค 

ห้องพกัรำยเดือน 30%

ร้ำนค้ำ 30%

รายรับจากค่าบริการอ่ืนๆ

ห้องพกัรำยเดือน 30%

ร้ำนค้ำ 30%

Year 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31

Calendar Year 2577 2578 2579 2580 2581 2582 2583 2584 2585 2586 2587 2588 2589 2590 2591 2592

Occupancy Rate 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90% 90%

รายรับจากหอ้งพัก 

ห้องพกัรำยเดือน 8,640,000          9,976,875     9,976,875     10,475,719   10,475,719   10,475,719   10,999,505   10,999,505   10,999,505   11,549,480   11,549,480   11,549,480   12,126,954   12,126,954   12,126,954   12,733,302    12,733,302    

ร้ำนค้ำ 900,000             810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       810,000       

รวมรำยรับจำกห้องพกั 9,540,000          10,786,875   10,786,875   11,285,719   11,285,719   11,285,719   11,809,505   11,809,505   11,809,505   12,359,480   12,359,480   12,359,480   12,936,954   12,936,954   12,936,954   13,543,302    13,543,302    

รายรับจาก สาธารณูปโภค

ห้องพกัรำยเดือน 30% 2,592,000          2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     

ร้ำนค้ำ 30% 270,000             243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       

รวมรำยรับจำกสำธำรณูปโภค 2,862,000          2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รายรับจากค่าบริการอ่ืนๆ

ห้องพกัรำยเดือน 30% 2,592,000.0        2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     2,332,800     

ร้ำนค้ำ 30% 270,000.0          243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       243,000       

รวมรำยรับจำกค่ำบริกำรอืน่ๆ 2,592,000.0        2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รวมรำยรับท้ังโครงกำรห้องพกั 14,994,000.0    15,938,475  15,938,475  16,437,319 16,437,319 16,437,319 16,961,105  16,961,105  16,961,105  17,511,080  17,511,080  17,511,080  18,088,554  18,088,554  18,088,554  18,694,902  18,694,902  

ประมาณการรายรับ
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ต้นทนุโครงการ (Project Cost) ช่วงการก่อสร้าง
ต้นทุนท่ีดิน หน่วยละ

ค่าท่ีดิน (Land Cost)  * 400.00    ตารางวา 12,000.00 4,800,000.00     บาท
ค่าถมท่ีดิน(Excavation And Fill) 400.00    ตารางวา 600.00     240,000.00        บาท
ค่า Clearing and Grubbing 400.00    ตารางวา 300.00     120,000.00        บาท
ค่าปรับปรุงภูมทัิศน์ และปลูกต้นไม้ 250.00    ตรม. 300.00     75,000.00         บาท
ค่าเตรียมการ Site Preparation 400.00    ตารางวา 300.00     120,000.00        บาท

5,355,000.00     บาท

ต้นทุนค่ากอ่สร้างอาคารและส่ิงปลูกสร้างท้ังหมด
สว่นอาคารพักอาศัย 

ค่ากอ่สร้างอาคารส่วนพืน้ท่ีห้องพกั 9,240.00 ตรม. 10,600.00 97,944,000.00    บาท
ห้องงานระบบท้ัง 4 ชั้น 160.00   ตรม. 6,000.00   960,000.00        บาท
ห้องแมบ่้านประจ าอาคารและห้องขยะ 80.00     ตรม. 6,000.00   480,000.00        บาท
พืน้ท่ีทางเดินภายในชั้น 400.00   ตรม. 6,000.00   2,400,000.00     บาท
พืน้ท่ีบันได/บันไดหนีไฟ 248.00   ตรม. 6,000.00   1,488,000.00     บาท
พืน้ท่ีจอดรถมอเตอร์ไซด์ภายในอาคาร 280.00   ตรม. 6,000.00   1,680,000.00     บาท
รวมค่าก่อสร้างสว่นอาคารพักอาศัย 2 อาคาร 104,952,000.00 บาท

รายละเอียดแสดงสมมติฐานต้นทนุก่อสร้างและพัฒนาโครงการ

รวมต้นทุนท่ีดินและค่าพฒันาท่ีดิน
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พ้ืนทีอ่าคารสว่นบริการ 
ส านักงานโครงการ 30.00     ตรม. 8,000.00   240,000.00        บาท
ห้องสมดุ ประชุม และสันทนาการ 80.00     ตรม. 8,000.00   640,000.00        บาท
ห้องออกก าลัง 80.00     ตรม. 6,500.00   520,000.00        บาท
ห้องน้ ารวม 40.00     ตรม. 6,000.00   240,000.00        บาท
พืน้ทีส่ าหรับสร้างถังน้ ารวมของโครงการ 60.00     ตรม. 5,000.00   300,000.00        บาท
พืน้ทีส่วน 250.00   ตรม. 2,000.00   500,000.00        บาท
พืน้ทีร่อบโครงการถนนจอดรถ 1,400.00 ตรม. 2,000.00   2,800,000.00     บาท
ร้ัวรอบโครงการ 140.00    เมตร 1,500.00   210,000.00        บาท

รวมค่าก่อสร้างอาคารสว่นบริการ 5,450,000.00    บาท
110,402,000.00  บาทรวมค่ากอ่สร้างอาคารและส่ิงปลูกสร้าง 
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ค่างานระบบภายในโครงการ
หมอ้แปลงไฟฟา้ (Transformer) 2          ตัว 30,000.00 60,000.00         บาท
ตู้ Load Center 6          ตัว 1,500.00   9,000.00           บาท
ปัม๊น้ า 4          ตัว 8,000.00   32,000.00         บาท
WaterTank 2          ตัว 20,000.00 40,000.00         บาท
Septic Tank 2          ตัว 15,000.00 30,000.00         บาท
มเิตอร์ไฟฟา้ 154       ตัว 3,000.00   462,000.00        บาท
มเิตอร์น้ า 154       ตัว 3,000.00   462,000.00        บาท
ติดต้ังหมายเลขโทรศัพท์ 2          หมายเลข 30,000.00 60,000.00         บาท
เบ็ดเตล็ด ร้อยละ 5% ของมลูค่า 57,750.00         บาท

1,212,750.00     บาท

ค่าเฟอร์นิเจอร์และงานระบบส่วนพืน้ท่ีเช่า
แอร์คอนดิชั่น 136 ตัว 22,000.00 2,992,000.00     บาท
ลูก Circuit Breaker 500 ตัว 250.00     125,000.00        บาท
เฟอร์นิเจอร์ประกอบห้องเช่า 128 ชุด 10,000.00 1,280,000.00     บาท
ระบบสุขาภิบาล (เหมารวม) 128 ชุด 7,000.00   896,000.00        บาท

5,293,000.00     บาท

รวมค่าก่อสร้าง งานระบบ และเฟอร์นิเจอร์ตกแต่งภายในทัง้หมด 116,907,750.00 

รวมค่างานระบบในอาคาร

รวมค่างานระบบในโครงการ

 
78 

Ref. code: 25605916033185PEU



79 

 
 
 
 
 
 
 

ค่าพฒันาโครงการอืน่ ๆ 
ค่าออกแบบสถาปัตย์ โครงสร้างและระบบ 3% ของมลูค่ากอ่สร้าง 1,600,000.00     บาท
ค่าขออนุญาตปลูกสร้าง 50,000.00         บาท
ค่าใช้จ่ายอืน่ๆ 5% ของมลูค่ากอ่สร้าง 2,750,000.00     บาท
ค่า Contingency ทดแทนความเส่ียง 5% ของการกอ่สร้าง 2,750,000.00     บาท

7,150,000.00     บาท

รวมต้นทนุค่าก่อสร้างและพัฒนาโครงการ 129,412,750     บาท
รวมต้นทนุค่าก่อสร้างและพัฒนาโครงการ 129,400,000     บาท

* เนื่องจากเป็นทีดิ่นภายในนิคมอตุสาหกรรมบางปู ผู้ประกอบการจึงช าระเพยีงค่าเช่าทีดิ่นรายปีและค่ามดัจ าในปีแรก *

หนึ่งร้อยยีสิ่บเกา้ล้านส่ีแสนบาทถ้วน

รวมค่าพฒันาอืน่ๆ
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เงินเดือน จ านวน หน่วย หน่วยละ รวม ต่อปี
ผู้จัดการอพาร์ทเมนต์ 1 คน 22,000 22,000 264,000
พนักงานรักษาความปลอดภยั 5 คน 12,000 60,000 720,000
แม่บา้น 4 คน 12,000 48,000 576,000
พนักงานท่ัวไป 2 คน 15,000 30,000 360,000

จ านวนพนักงานท้ังส้ิน 12 160,000 1,920,000
อตัราการปรับเงินเดือน 3% ทุก  ปี

อุปกรณ์ส านักงาน
โต๊ะท างาน 3 ชดุ 2,000 6,000
เกา้อี้ 3 ชดุ 800 2,400
เกา้อีผู้้มาติดต่อ 6 ชดุ 400 2,400
เคร่ืองปรับอากาศ 2 ชดุ 20,000 40,000
Computer 2 ชดุ 12,000 24,000
โทรศัพท์ 2 ชดุ 500 1,000
เคร่ืองแฟกซ์และ Printer 1 ชดุ 5,000 5,000
Internet Router และอปุกรณ์ต่างๆ 1 ชดุ 4,000 4,000
อปุกรณ์ส านักงานอืน่ๆ 15,000

รวมอปุกรณ์ส านักงาน 99,800
ค่าเสื่อมราคา

อาคารและวสัดุติดตรึง 2% ต่อปี
ค่าใช้จ่ายโครงการ

ค่าใชจ้่ายในการโฆษณา - ของรายรับ (ค่าเชา่)
ค่าใชจ้่ายด้านพลังงาน 5.00% ของรายรับ (ค่าเชา่)
ค่าใชจ้่ายเบด็เตล็ด 2.00% ของรายรับ (ค่าเชา่)
ภาษมีูลค่าเพิม่ 7.00% ของรายรับ (ค่าเชา่)
ภาษโีรงเรือน 12.50% ของรายรับ (ค่าเชา่)
ค่าประกนัภยัอาคาร  0.70% ของค่ากอ่สร้างอาคาร

ประมาณการค่าใช้จ่ายโครงการ

โครงการทีอ่ยูอ่าศัยประเภทเช่าส าหรบัแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู จังหวดัสมุทรปราการ
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ปีโคร งการ 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

ปีพ.ศ. 2561 2562 2563 2564 2565 2566 2567 2568 2569 2570 2571 2572 2573 2574 2575 2576

Occupation Rate 0% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 95% 90% 90% 90% 90% 90%

รายรั บ

รำยรับจำกห้องพกั -               9,063,000     9,063,000     9,063,000     9,063,000     9,063,000     9,473,400     9,473,400     9,473,400     9,904,320     9,904,320     9,859,320     10,311,786   10,311,786   10,311,786   10,786,875   

รำยรับจำกค่ำสำธำรณูปโภค -               2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รำยรับจำกค่ำบริกำรอืน่ๆ -               2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รำยรับจำกค่ำมดัจ ำห้อง 20% 1,812,600     1,812,600     1,812,600     1,812,600     1,894,680     1,894,680     1,894,680     1,980,864     1,980,864     1,971,864     2,062,357     2,062,357     2,062,357     2,157,375     2,157,375     

รำยรับอืน่ ๆ (รวมเงินทุนส ำหรับปีแรก) 30% 2,000,000       2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,718,900     2,842,020     2,842,020     2,842,020     2,971,296     2,971,296     2,957,796     3,093,536     3,093,536     3,093,536     3,236,063     

รวมรายรั บ 2,000,000      19,032,300 19,032,300 19,032,300 19,032,300  19,114,380 19,647,900 19,647,900 19,734,084 20,294,280 20,285,280  20,031,073  20,619,279 20,619,279 20,714,297 21,331,913 

หักต้นทุนค่ำสำธำรณูปโภคและต้นทุนบริกำร 40% 3,987,720     3,987,720     3,987,720     3,987,720     4,020,552     4,069,800     4,069,800     4,104,274     4,155,984     4,152,384     4,068,701     4,122,997     4,122,997     4,161,004     4,218,015     

ร ายรั บหลังหักค่าต้นทุนบริ การ 2,000,000      15,044,580  15,044,580  15,044,580  15,044,580  15,093,828 15,578,100  15,578,100  15,629,810  16,138,296  16,132,896  15,962,372  16,496,282 16,496,282 16,553,293 17,113,898 

ต้นทุนค่าก่อสร้ างและพัฒนาที่ดิน 

ต้นทุนค่ำทีดิ่น 1,440,000       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862        115,862       115,862       115,862       115,862       

ค่ำกอ่สร้ำงอำคำร 50,000,000     11,521,260   

ค่ำพฒันำอืน่ๆ 7,150,000       

รวมต้นทุนค่าก่อสร้ างและพัฒนาที่ดิน 58,590,000    11,637,122  115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      

ค่าใช้จ่าย 

เงินเดือนพนักงำน 1,920,000     1,977,600     2,036,928     2,098,036     2,160,977     2,225,806     2,292,580     2,361,358     2,432,199     2,505,165     2,580,319     2,657,729     2,737,461     2,819,585     2,904,172     

ค่ำใช้จ่ำยในกำรโฆษณำ 50,000           10,000        10,000         10,000        

ค่ำใช้จ่ำยด้ำนพลังงำน 5% 100,000         752,229       453,150       453,150       453,150       453,150       473,670       473,670       473,670       495,216       495,216       492,966        515,589       515,589       515,589       539,344       

ค่ำใช้จ่ำยเบ็ดเตล็ด 2% 40,000           380,646       181,260       181,260       181,260       181,260       189,468       189,468       189,468       198,086       198,086       197,186        206,236       206,236       206,236       215,738       

ภำษมีลูค่ำเพิม่ 7% -               1,053,121     1,053,121     1,053,121     1,053,121     1,056,568     1,090,467     1,090,467     1,094,087     1,129,681     1,129,303     1,117,366     1,154,740     1,154,740     1,158,730     1,197,973     

ภำษโีรงเรือน #### 679,725       679,725       679,725       679,725       679,725       710,505       710,505       710,505       742,824       742,824       739,449        773,384       773,384       773,384       809,016       

ค่ำปรับปรุงซ่อมแซมอำคำร 80,000         80,000         80,000         80,000         80,000        80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000        

ดอกเบีย้ 2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     

ค่ำประกนัภัยอำคำร  #### 430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649        430,649       430,649       430,649       430,649       

รวมค่าใช้จ่าย 190,000        8,152,651    7,711,786    7,771,114    7,832,222   7,908,611   8,056,847   8,123,621   8,196,018   8,364,937   8,447,524   8,494,218   8,674,609   8,754,340   8,840,455   9,043,173   

รำยรับสุทธิ (56,780,000)     (4,745,194)    7,216,931     7,157,603     7,096,496     7,069,355     7,405,391     7,338,617     7,317,930     7,657,497     7,569,509     7,352,292     7,705,811     7,626,079     7,596,975     7,954,863     

รวมรายรั บทั้งสิ้นของโคร งการ (56,780,000)   (4,745,194)  7,216,931   7,157,603    7,096,496   7,069,355   7,405,391   7,338,617   7,317,930   7,657,497    7,569,509    7,352,292   7,705,811    7,626,079   7,596,975   7,954,863   

หักภำษี 20% 1,443,386     1,431,521     1,419,299     1,413,871     1,481,078     1,467,723     1,463,586     1,531,499     1,513,902     1,470,458     1,541,162     1,525,216     1,519,395     1,590,973     

รวมรายรั บทั้งสิ้นของโคร งการหลังหักภาษี (56,780,000)   (4,745,194)  5,773,545   5,726,083   5,677,197    5,655,484   5,924,313   5,870,893   5,854,344   6,125,998   6,055,608    5,881,834    6,164,649   6,100,863    6,077,580    6,363,890   

Discount Rate 6.5% (61,525,194)   65,829,330   

Net Present Value Before Tax 29,572,443.29 3,812,013     

IRR Before Tax 10%

Net Present Value After Tax 11,410,596.54 110,469       

IRR After Tax 8%

ประมาณการงบกระแสเงินสด (Cash Flow)
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ปีโคร งการ 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

ปีพ.ศ. 2577 2578 2579 2580 2581 2582 2583 2584 2585 2586 2587 2588 2589 2590 2591

Occupation Rate 90% 90% 90% 90% 90% 90% 95% 90% 90% 90% 90% 95% 95% 95% 95%

รายรั บ

รำยรับจำกห้องพกั 10,786,875   10,786,875   11,285,719   11,285,719   11,285,719    11,809,505    11,809,505    11,809,505    12,359,480   12,359,480   12,359,480   12,936,954   12,936,954   12,936,954   13,543,302   

รำยรับจำกค่ำสำธำรณูปโภค 2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รำยรับจำกค่ำบริกำรอืน่ๆ 2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     2,575,800     

รำยรับจำกค่ำมดัจ ำห้อง 2,157,375     2,257,144     2,257,144     2,257,144     2,361,901     216,600       216,600       216,600       216,600       216,600       216,600       216,600       216,600       216,600       216,600       

รำยรับอืน่ ๆ (รวมเงินทุนส ำหรับปีแรก) 3,236,063     3,236,063     3,385,716     3,385,716     3,385,716     3,542,852     3,542,852     3,542,852     3,707,844     3,707,844     3,707,844     3,881,086     3,881,086     3,881,086     4,062,991     

รวมรายรั บ 21,331,913 21,431,682 22,080,179  22,080,179  22,184,936 20,720,557  20,720,557  20,720,557  21,435,524 21,435,524 21,435,524 22,186,241 22,186,241 22,186,241 22,974,493 

หักต้นทุนค่ำสำธำรณูปโภคและต้นทุนบริกำร 4,218,015     4,257,923     4,317,784     4,317,784     4,359,687     3,564,421     3,564,421     3,564,421     3,630,418     3,630,418     3,630,418     3,699,715     3,699,715     3,699,715     3,772,476     

ร ายรั บหลังหักค่าต้นทุนบริ การ 17,113,898  17,173,759  17,762,395  17,762,395  17,825,249  17,156,136  17,156,136  17,156,136  17,805,107  17,805,107  17,805,107  18,486,526  18,486,526  18,486,526  19,202,016  

ต้นทุนค่าก่อสร้ างและพัฒนาที่ดิน 

ต้นทุนค่ำทีดิ่น 115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       115,862       

ค่ำกอ่สร้ำงอำคำร 

ค่ำพฒันำอืน่ๆ

รวมต้นทุนค่าก่อสร้ างและพัฒนาที่ดิน 115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      115,862      

ค่าใช้จ่าย 

เงินเดือนพนักงำน 2,991,297     3,081,036     3,173,467     3,268,671     3,366,732     3,467,734     3,571,766     3,678,919     3,789,286     3,902,965     4,020,054     4,140,655     4,264,875     4,392,821     4,524,606     

ค่ำใช้จ่ำยในกำรโฆษณำ 10,000         10,000         10,000         

ค่ำใช้จ่ำยด้ำนพลังงำน 539,344       539,344       564,286       564,286       564,286       590,475       590,475       590,475       617,974       617,974       617,974       646,848       646,848       646,848       677,165       

ค่ำใช้จ่ำยเบ็ดเตล็ด 215,738       215,738       225,714       225,714       225,714       236,190       236,190       236,190       247,190       247,190       247,190       258,739       258,739       258,739       270,866       

ภำษมีลูค่ำเพิม่ 1,197,973     1,202,163     1,243,368     1,243,368     1,247,767     1,200,930     1,200,930     1,200,930     1,246,357     1,246,357     1,246,357     1,294,057     1,294,057     1,294,057     1,344,141     

ภำษโีรงเรือน 809,016       809,016       846,429       846,429       846,429       885,713       885,713       885,713       926,961       926,961       926,961       970,272       970,272       970,272       1,015,748     

ค่ำปรับปรุงซ่อมแซมอำคำร 80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         80,000         

ดอกเบีย้ 2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     2,856,282     

ค่ำประกนัภัยอำคำร  430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       430,649       

รวมค่าใช้จ่าย 9,120,298   9,214,227   9,420,195   9,515,399   9,627,859   9,747,972   9,852,004   9,959,157   10,194,699 10,318,378  10,425,467  10,677,501  10,801,721  10,929,667  11,209,457  

รำยรับสุทธิ 7,877,738     7,843,670     8,226,337     8,131,133     8,081,528     7,292,302     7,188,270     7,081,117     7,494,546     7,370,867     7,263,778     7,693,163     7,568,943     7,440,997     7,876,698     

รวมรายรั บทั้งสิ้นของโคร งการ 7,877,738   7,843,670   8,226,337   8,131,133   8,081,528    7,292,302   7,188,270    7,081,117    7,494,546   7,370,867    7,263,778   7,693,163   7,568,943   7,440,997   7,876,698    

หักภำษี 1,575,548     1,568,734     1,645,267     1,626,227     1,616,306     1,458,460     1,437,654     1,416,223     1,498,909     1,474,173     1,452,756     1,538,633     1,513,789     1,488,199     1,575,340     

รวมรายรั บทั้งสิ้นของโคร งการหลังหักภาษี 6,302,190   6,274,936   6,581,070    6,504,907   6,465,222   5,833,841   5,750,616    5,664,893   5,995,636   5,896,694   5,811,022   6,154,530   6,055,154    5,952,797   6,301,358   

Discount Rate

Net Present Value Before Tax

IRR Before Tax

Net Present Value After Tax

IRR After Tax

ประมาณการงบกระแสเงินสด (Cash Flow)
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ภาคผนวก ค 
เอกสารหลักฐานการเข้าร่วมการประชุมวิชาการ 
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ประวตัิผู้เขียน 
 

ชื่อ นายคงเดช พยุงศิลป์ 
วันเดือนปีเกิด 
การศึกษา 

13 กมุภาพันธ ์2519 
ปีการศึกษา 2554: วิศวกรรมศาสตรบัณฑติ  
(วิศวกรรมโยธา) มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชงคลกรุงเทพ 

ต าแหน่ง นายช่างโยธาอาวุโส  
องค์การบริหารส่วนจังหวัดสมุทรปราการ 

ผลงานทางวิชาการ 
 

บทความวิชาการเรื่อง การพัฒนาโครงการที่อยู่อาศัย
ประเภทเช่าส าหรับแรงงานในนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
จังหวัดสมุทรปราการ ในงานประชุมวิชาการระดับชาติ  
เรื่อง คุณภาพของการบริหารจัดการและนวัตกรรม ครั้งที ่3 
วันที่ 19 พฤษภาคม 2561 จัดโดย มหาวิทยาลัยการจัดการ
และเทคโนโลยอีีสเทิร์น 
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