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การศึกษาความต้องการและการด าเนินงานของธรุกิจโครงการอาคารพาณิชยเ์พ่ือขาย  
“เสริมทรพัยอ์าคารพาณิชย”์  

BUSINESS DEMAND AND OPERATIONS OF   COMMERCIAL BUILDING FOR SALE  
“SERMSUP AKANPANICH” 
 

         ลุตฟี หะยอีแีต 
 

     บทคดัย่อ 

 การศกึษาความต้องการและการด าเนินการของธุรกจิโครงการอาคารพาณิชยเ์พื่อขาย 
“เสรมิทรพัยอ์าคารพาณิชย์” มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาความต้องการและพฤตกิรรมของ
ผู้บรโิภคเกี่ยวกบัการเลอืกซื้อที่อยู่อาศยั  2) เพื่อศกึษายอดขายและแนวโน้มของยอดขาย
ภายในระยะเวลา 2  ปี รวมถงึความเป็นไปไดท้างการเงนิของธุรกจิโครงการอาคารพาณิชยเ์พื่อ
ขาย  3)เพื่อศึกษาแนวทางการด าเนินงานของธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์เพื่อขาย 4)เพื่อ
ศกึษาการวางแผนการตลาดของธุรกจิโครงการอาคารพาณชิยเ์พื่อขายเป็นระยะเวลา 2 ปี  

วธิกีารศกึษาโดยท าการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างที่เป็นผูท้ีม่ทีีอ่ยู่อาศยัในเขตเทศบาล
เมอืง จ. นราธิวาส  จ านวน 200 คน เพื่อท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive statistic) วเิคราะหโ์ครงสรา้งเงนิทุน วเิคราะหง์บก าไรขาดทุน วเิคราะหง์บกระแส
เงินสดจากการด าเนินงาน รวมถึงการพิจารณาผลทางการเงิน มูลค่าปจัจุบันสุทธิ (NPV) 
อตัราส่วนทางการเงนิ (%IRR) และระยะเวลาในการคืนทุน (Break Event Point) เพื่อ
ประกอบการพจิารณาตดัสนิใจลงทุน 

       จากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่  คอื   เพศหญงิ อายุ ตัง้แต่ 30-50 ปี 
มรีายได้มากกว่า 45,000 บาท อาชพีค้าขายและธุรกิจส่วนตวั สถานภาพสมรส และอยู่เป็น
ครอบครวั ครอบครวัละ 3-4 คน  มคีวามต้องการทีอ่ยู่อาศยั ทีส่ามารถเปิดธุรกจิค้าขายได้มาก
ที่สุด และเพื่อการลงทุน รองลงมา  ราคาที่ต้องการมากที่สุดคอืที่ราคาคูหาละ 2 ,000,000 -
3,000,000 บาท ขนาดที่ดนิทีต่้องการคอื 20-25 ตารางวา พื้นทีใ่ชส้อยทีต่้องการมากที่สุดคอื 
111-194  ตารางเมตร  ประกอบไปดว้ย 2หอ้งนอน 2หอ้งน ้า 2ห้อง เอนกประสงค ์1 หอ้งครวั 
และทีจ่อดรถ 1 คนั ดา้น ช่องทางการจ าหน่ายคอืทางเวบ็ไซดโ์ครงการ และป้ายบลิบอรด์  ดา้น
การส่งเรมิการขายหรอืโปรโมชัน่ที่ต้องการคือ  ส่วนลดเงนิสด   ฟรคี่าใช้จ่ายวนัโอน แถม
เครื่องใช้ไฟฟ้า แถมการติดตัง้มเิตอร์น ้าและมเิตอร์ไฟฟ้า และแถมกนัสาดเหล็กดดั  และ
ตอ้งการระยะเวลาผ่อนดาวน์มากกว่า 8 เดอืน 

ค าส าคญั:  ศกึษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกจิโครงการอาคารพาณิชยเ์พื่อขาย 

 เสรมิทรพัยอ์าคารพาณชิย ์
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Abstract 

 The purposes of this research were 1) to survey customers’ demand and their behaviors 

on choosing commercial houses 2) to study sales figures and trends in one year, including financial 

possibilities of business operation of the commercial building project 3) to examine tendency of 

business operation of “Sermsup Commercial Building Project” and 4) to study marketing plans of the 

commercial building in one year.   

The 200 research samples living in Muang District, Narathiwat Province were asked to 

respond the survey questionnaire.  The data obtained from the questionnaire was analyzed using 

descriptive statistic analyzing capital structure, profit and loss statement, cash flow statement, 

including analyzing financial report, Net Present Value (NPV), Internal Rate of Return (IRR), Break 

Event Point, for the investment decision making.    

        The findings revealed that most of questionnaire responders were married 30-50-year-old 

male and female, 3-4 family members living together, working as vendor and business owner, and 

average earning is more than 45,000 Baht per month. It was found that the most preference housing 

of the responders was commercial housing for their business operation and real estate investment. 

The second preference on selecting their housing was an affordable price at 2,000,000-3,000,000 

Baht per one shop house. The preferred lot size was 80-100 square meters. The house size of 111-

194 square meters, including 2 bed rooms, 2 rest rooms, 2 multi-purpose rooms and 1 car parking 

space, was the most preferable. For preferable place or channel of distribution, the questionnaire 

responders preferred to obtain related information via the project website and billboard advertising. 

The preferable sales promotions were offering the discount, complimentary fee of ownership 

transfer, free electrical appliances, free installation of water and electricity meters, free awning, free 

wrought-iron for windows and doors, and entitled to more than 8 months installment of down 

payment.   

Key words: Business Demand and Operation of Commercial Building Project for Sale, SERMSUP 

AKANPANICH 
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บทน า 

อสงัหารมิทรพัยเ์ป็นหน่ึงในปจัจยั 4 ของมนุษย ์ เป็นทีอ่ยู่อาศยั  ใชป้ระกอบธุรกจิหรอื
ท าการคา้  ทีท่ ากนิ ซึง่เป็นปจัจยัการผลติทีส่ าคญั   แต่ความต้องการของทีด่นิจะมมีากหรอืน้อย
ขึ้นอยู่กับ สภาพเศรษฐกิจภายในประเทศ ณ ช่วงเวลานัน้ๆ แต่อย่างไรก็ดี ด้วยเหตุที่เป็น
ทรพัยากรทีม่อียูอ่ยา่งจ ากดั ส่งผลใหร้าคาของทีด่นิในปจัจุบนัมรีาคาทีสู่งและมแีนวโน้มทีจ่ะเพิม่
สงูขึน้อยา่งต่อเนื่องในอนาคต เป็นเหตุใหร้าคาทีอ่ยูอ่าศยัทุกประเภท เช่น บา้นเดีย่ว ทาวน์เฮาส ์
หรอืตกึแถว มรีาคาเพิม่สูงขึน้ อาคารพาณิชย ์จงึเป็นอสงัหารมิทรพัยท์ีเ่ป็นสนิทรพัยล์งทุนชัน้ด ี
ที่สามารถเพิม่ค่าได้ และยงัได้ค่าเช่าสูงกว่าอสงัหารมิทรพัย์ประเภทอื่นๆ มาก สามารถเป็น
แหล่งท ามาหากนิ สถานทีท่ าการคา้หรอืธุรกจิได ้ สามารถใชเ้ป็นทีอ่ยู่อาศยัได ้ เป็นการลงทุนที่
ใหผ้ลตอบแทนในระยะยาว ไมว่่าจะประกอบกจิการรา้นคา้เองหรอืปล่อยใหเ้ช่ากต็าม  อตัราการ
ปล่อยให้เช่าได้ในราคาที่สูงกว่าอตัราค่าเช่าของที่อยู่อาศยั  และสามารถปรบัราคาค่าเช่าให้
สูงขึน้ได้ตามสภาวะเศรษฐกิจและท าเลที่ตัง้ยิง่ถ้าท าเลที่ตัง้อยู่ใจกลางเมอืง มลีกัษณะโดดเด่น
กว่าอาคารพาณชิยห์ลงัอื่นๆแลว้ยิง่ท าใหเ้ราสามารถเรยีกราคาใหสู้งขึน้ไปอกี    อาคารพาณิชย์
จะอยู่ ในย่านธุรกิจอยู่แล้วและมสีาธารณูปโภคครบครนั  เช่น  น ้าประปา  ไฟฟ้า โทรศพัท ์  
ส าคญัที่ว่าผู้ซื้อจะมวีตัถุประสงค์หรอืเป้าหมายจะท าอะไร   ในปจัจุบนัในจงัหวดันราธวิาสใน
ย่านธุรกิจที่ส าคญันัน้ อาคารพาณิชยจ์ดัว่าเป็นความต้องการของตลาดในกลุ่มนักลงทุนที่จะ
ประกอบธุรกิจมาก อันเนื่ องมาจากยังไม่มีห้างสรรพสินค้าในตัวเมืองจังหวัดนราธิวาส  
เพราะฉะนัน้ย่านธุรกจิทีผู่ว้จิยัจะลงทุนสรา้งอาคารพาณิชยน์ัน้จงึเป็นแหล่งท าเลทองทีน่ักลงทุน
ต้องการเพราะเป็นย่านที่เป็นแหล่งรวบรวมการค้าขายสินค้ามากมาย ไม่ว่าจะเป็น อาหาร 
เสือ้ผา้ เครื่องใชไ้ฟฟ้า  อุปกรณ์การกฬีา        เครื่องเขยีน  คลนิิกเสรมิความงาม รา้นขายยา 
คลนิิกแพทย ์คลนิิกทนัตกรรม ฯลฯ ดงันัน้ย่านธุรกจินี้เปรยีบเสมอืนว่าเป็นหา้งสรรพสนิคา้ของ
จงัหวดันราธวิาสเลยกว็่าได ้

    ทบทวนวรรณกรรม 

เป้าหมายและวตัถุประสงคข์องธุรกจิ 

เป้าหมาย 

1) เป้าหมายระยะสัน้ 

-สรา้งผลก าไรจนคนืทุนไดใ้นระยะเวลาไมเ่กนิ 2 ปี 

         2) เป้าหมายระยะยาว 

-สรา้งกลุ่มลกูคา้ในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยเ์พื่อความยัง่ยนื 

วตัถุประสงคข์องธุรกจิ 

- เพื่อเพิม่มลูค่าของการลงทุนบนสนิทรพัยท์ีม่อียูใ่หส้ามารถสรา้งรายไดท้ีม่ากกว่า 



4 
 

 

การวเิคราะหภ์าพรวมธุรกจิโดยใช ้SWOT Analysis 

จดุแขง็(STRENGHT) 

 1. เงนิทุนเป็นเงนิทุนของเจา้ของธุรกจิทัง้หมดจงึไม่ต้องกงัวลในเรื่องของอตัรา
ดอกเบีย้เงนิกู ้ 

 2. สามารถก าหนดราคาไดถู้กว่าคู่แข่งมากเนื่องจากเป็นทีด่นิทมีอียู่แลว้และซือ้
มาตอนทีท่ีด่นิยงัไมไ่ดม้รีาคาแพงมากเหมอืนปจัจบุนั 

         3. เป็นอาคารพาณชิยท์ีด่ทูนัสมยัท าใหส้ามารถดงึดูดความสนใจจากลกูคา้ได ้

         4.เจา้ของโครงการมปีระสบการณ์และความช านาญในธุรกจิอสงัหารมิทรพัยซ์ึ่ง
ท างานในวงการอสงัหารมิทรพัยม์านานกว่า 10 ปี 

จดุอ่อน(Weakness) 

 1. ทีด่นิทีม่อียูม่จี านวนพืน้ทีน้่อยจงึสามารถสรา้งอาคารพาณิชยไ์ดเ้พยีง 8 คูหา
เท่านัน้ 

 2.ผูร้บัเหมาทีม่คีุณภาพตอ้งการค่าตอบแทนทีส่งู 

โอกาส(Opportunity) 

 1.นโยบายการกระตุ้นเศรษฐกจิของรฐับาลหลงัวกิฤตกิารแพร่ระบาดของโรค 
COVID-19 

 2.นโยบายการลดอตัราดอกเบีย้ทีอ่ยูอ่าศยัของธนาคารพาณชิย ์  

อุปสรรค(Threat) 

1. กฎหมายต่างๆว่าดว้ยเรือ่งการก่อสรา้งอาคารพาณิชย ์

การวิเคราะหค์ู่แข่งโดยใช้ Five Force Model 

- การแข่งขนัระหว่างคู่แขง่ภายในอุตสาหกรรมเดยีวกนั 

 ธุรกิจของโครงการ เสรมิทรพัย์ อาคารพาณิชย ์ตัง้อยู่บนพื้นที่ติดถนน ซึ่งเป็นพื้นที่
ค่อนขา้งแพง ดงันัน้คู่แขง่โดยตรงของธุรกจิจงึมไีมก่ีร่าย และจากการส ารวจในบรเิวณใกลเ้คยีงมี
ธุรกิจอาคารพาณิชย์ เพียง 3-4 รายเท่านัน้ นัน่จงึท าให้จากการวเิคราะห์แล้วการแข่งขนัใน
ธุรกจิเดยีวกนันัน้มไีมม่ากนกั นอกจากนี้ยงัมเีรือ่งของความตอ้งการดา้นทีพ่กัทีป่ระกอบธุรกจิได้
ดว้ยแลว้ จงึยงัท าใหธุ้รกจิอาคาร พาณชิยย์งัคงมโีอกาสทีจ่ะแทรกเขา้ไปแบ่งส่วนแบ่งตลาดอยู่ 

- อ านาจการต่อรองของ Supplier 

 ธุรกจิอาคารพาณิชยเ์ป็นธุรกจิที่ไม่ต้องใช้สนิค้าหรอือุปกรณ์อะไรมากมายนักดงันัน้ใน
เรือ่งการ ต่อรองกบั Supplier จะเกีย่วกบัผูร้บัเหมาก่อสรา้งเพยีงอยา่งเดยีวเท่านัน้ซึง่การต่อรอง
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ของผู้รบัเหมา อาจไม่ได้ส่งผลกระทบเท่าไหร่นัก เพราะมใีห้เลอืกใช้บรกิารหลายรายจงึอาจ
กล่าวไดว้่าอ านาจต่อรองของ Supplier จงึอยูใ่น ระดบัทีต่ ่าหรอืแทบไมม่เีลย 

- อ านาจการต่อรองของลกูคา้ 

 ในปจัจบุนัลกูคา้ทีต่อ้งการจะซือ้อาคารพาณชิยใ์นบรเิวณท าเลทองทีอ่ยู่ในย่านธุรกจิเพื่อ
ประกอบธุรกจิและมโีอกาสสรา้งผลก าไรนัน้ ลูกค้า อาจไม่มทีาง เลือกมากนัก อาจกล่าวได้ว่า
อ านาจต่อรองของลกูคา้จงึอยูใ่นระดบัต ่า 

- ภยัคุกคามจากผูแ้ขง่ขนัรายใหม่ 

 ธุรกจิโครงการอาคารพาณชิยท์ีม่ที าเลทีต่ ัง้ในยา่นธุรกจิทีเ่ป็นความต้องการของตลาดจะ
เป็นธุรกจิที่เกดิคู่แข่งไดย้ากเนื่องจากใช้เงนิทุนค่อนขา้งสูง เนื่องจากที่ดนิบรเิวณดงักล่าวจะมี
ราคาที่ค่อนข้างแพง  ซึ่งมีผลให้คู่แข่งที่จะเกิดขึ้นใหม่ในธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์ มี
ค่อนขา้งน้อย นอกจากนี้คนทีป่ระกอบธุรกจิอาคารพาณิชยไ์ดน้ัน้ถ้าไม่มทีีด่นิเป็นของตวัเองอยู่
แลว้ จะท าไดย้ากเน่ืองจากราคาทีด่นิในปจัจุบนัมรีาคาแพงมาก ซึง่เมื่อเทยีบกบัผลตอบแทนที่
ไดร้บั 

- ภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทน 

 ในเรื่องของสินค้าทดแทนนัน้สิ่งที่น่ากังวลและมผีลกระทบต่อธุรกิจโครงการอาคาร
พาณชิยเ์พื่อขายมากทีสุ่ดนัน้คอื ธุรกจิอาคารพาณชิยใ์หเ้ช่า โดยจะเป็นสนิคา้ทดแทนทีน่่ากลวัก็
ต่อเมื่อมอีตัราค่าเช่าต่อเดอืนที่ไม่แพงมากเมื่อเทยีบกบัการผ่อนเงนิกู้กบัธนาคาร  แต่ถ้าอตัรา
ค่าเช่าแพงมากจนสามารถเทยีบเท่ากบัการจ่ายผ่อนเงนิกู้กบัธนาคารแล้วนัน้ จะไม่ถอืว่าเป็น
สนิค้าทดแทนที่มผีลต่อธุรกิจอาคารพาณิชย์เพื่อขาย  สินค้าทดแทนอีกหนึ่งรูปแบบส าหรบั
อาคารพาณิชย์ในย่านธุรกิจ คือห้าง สรรพสินค้า   ถ้ามีห้างสรรพสินค้าเกิดขึ้นในตัวเมือง
นราธวิาส จะท าใหค้วามตอ้งการของอาคารพาณชิยล์ดลงได้ 

การก าหนดส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 

1. ด้านผลติภณัฑ์  โครงการได้ออกแบบอาคารพาณิชยเ์ป็นรูปแบบในสไตล์โมเดริ์น
ตามที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายต้องการ มี โครงสร้างที่ทันสมัย มีการจัดพื้นที่ใช้สอยอย่างมี
ประสทิธภิาพ อกีทัง้ยงัเลอืกใช้วสัดุในการก่อสรา้งที่ม ีคุณภาพ โดยทางโครงการได้ออกแบบ
อาคารพาณิชย์ให้ตรงกบัความต้องการของกลุ่มลูกค้ามากที่สุดดงันี้ บ้านสไตล์โมเดริ์น 2ชัน้ 
ขนาดที่ดนิ 21 ตรว. ขนาดพื้นที่ใช้สอยที่ 129 ตรม. ประกอบไปด้วย 2 ห้องนอน 2 ห้องน ้า 2 
หอ้งอเนกประสงค ์1 หอ้งครวั และทีจ่อดรถ 1 คนั  

2. ด้านราคา  การก าหนดราคาขายของโครงการซึ่ง พจิารณาโดยการค านวนด้วยวธิ ี
Cost Plus เป็นการค านวนต้นทุนโครงการ บวกก าไรทีค่าดหวงัไวใ้นสดัส่วน 30%  ซึง่จากการ
ส ารวจจากแบบสอบถาม ราคาที่กลุ่มเป้าหมายต้องการคือ อยู่ที่ราคาประมาณ 2,000,000-
3,000,000 บาท  ทางโครงการจงึได้ก าหนดราคาที่ 2 ,980,000 ซึ่งการก าหนดราคาที่ไม่เกิน 
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3,000,000 บาทนี้เพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้ทีม่รีายไดข้ัน้ต ่า  35,000 บาท สามารถยื่นกู้สนิเชื่อเพื่อทีอ่ยู่
อาศยักบัธนาคารได้และมอีตัราค่าผ่อนบ้านที่ไม่ได้แตกต่างมากจากการเช่าอาคารพาณิชยอ์ยู ่
ซึง่ มอีตัราค่าผ่อนประมาณเดอืนละ 16,800 บาทโดยในละแวกใกลเ้คยีงกบัโครงการเสรมิทรพัย ์
อาคารพาณิชย์นัน้ม ีโครงการอาคารพาณิชย์ให้เช่าโดยมรีาคาค่าเช่าต่อเดือนอยู่ที่ 13 ,000-
16,000 บาท ตามปรมิาณพืน้ทีใ่ชส้อย 

3. ด้านช่องทางการ จดัจ าหน่าย แบ่งช่องทางในการจดัจ าหน่าย ออกเป็น 2 ช่องทาง
หลกั ดงันี้ 

- ช่องทางออฟไลน์ คอื ตัง้ ป้าย ไวนิล  หน้าโครงการ   แยกไฟแดงบรเิวณเสน้
เดนิทางหลกัและเสน้ทางทีก่ลุ่มลูกคา้เป้าหมายใชเ้วลา เดนิทางไปยงัสถานทีท่ างานเพื่อง่ายต่อ
การสงัเกตและการสรา้งการรบัรูถ้งึตวัสนิคา้กบักลุ่มเป้าหมาย และการขายผ่านพนกังานขาย 

- ช่องทาง Social Media โดยผ่าน 2 ช่องทางคอื  Website โครงการ และ 
Facebook Page  เพื่อใหข้อ้มลูโครงการอย่างถูกต้อง และ ในช่องทางนี้ จะมกีารสรา้งภาพ 3 
มติใิห้ลูกค้าได้ชมรูปแบบของอาคารได้เสมอืนจรงิและรายละเอยีดของตวัอาคารอย่างละเอยีด
เสมอืนลูกค้าได้มาชมอาคารตวัอย่างด้วยตวัเอง  เพื่อให้ลูกค้าสามารถน าข้อมูลมาใช้ในการ
ตดัสนิใจซือ้อาคารพาณชิยต่์อไปได ้

4.ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) 

เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายให้เพิม่ขึน้ ทางโครงการจงึมุ่งเน้นกจิกรรมในด้านการส่งเสรมิการ 
ขายเพื่อเป็นการสนับสนุนใหลู้กคา้เขา้มาเยีย่มชมโครงการ และเพื่อให้ลูกคา้ตดัสนิใจในการซื้อ
อาคารงา่ยขึน้ โดยม ีกจิกรรมส่งเสรมิการขายดงันี้ 

 

ส่วนลด 

พเิศษ ส าหรบัลูกค้าที่ท าการจองภายในการเขา้มาเยีย่มชมโครงการครัง้แรก ในช่วงที ่
เปิดตวัโครงการภายใน 2 เดอืนแรก รบัส่วนลดค่าจองและ และท าสญัญา สงูสุด 50,000บาท 

ของแถม 

- ส าหรบัลูกคา้ทีท่ าการจองและท าสญัญาภายในวนัเดยีวกนั รบัฟร ีตู้เยน็ 1 หลงัต่อ 1 
คหูา และแถมการตดิตัง้กนัสาดและเหลก็ดดัฟร ี ภายใน 2 เดอืนแรกหลงัจากเปิดตวั โครงการ 

- ฟรคี่าตดิตัง้มเิตอรน์ ้าและไฟฟ้า 

- ฟรธีรรมเนียมค่าโอน 
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แผนการด าเนินงาน 

โดยจะใช้กลยุทธ์ด้านต้นทุนต ่ากลยุทธ์นี้มจีุดมุ่งหมายเพื่อให้ธุรกิจมปีระสทิธผิลด้าน
ต้นทุนสูงสุดและเพื่อให้เกดิขอ้ได้เปรยีบทางด้านต้นทุนกลยุทธ์นี้มกีารใช้ต้นทุนที่ต ่าเมื่อเทยีบ
กบัคู่แข่ง แต่อาจจะไม่ใช่ต้นทุนที่ต ่าที่สุดเพราะจะต้องรกัษาลกัษณะผลติภณัฑท์ี่ส าคญัไว้ การ
เป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่าจะไดป้ระโยชน์จากก าไรทีเ่หนือกว่า โดยมขีัน้ตอนดงันี้  

1.วเิคราะห์มูลค่าในการก่อสร้างวางแผนตารางการปฏบิตังิานการจดัซื้อและบญัชโีดย
มุง่เน้นผลประโยชน์และความคุม้ค่าหลงัการ จดัซือ้ 

2.วางแผนการที่จะช่วยให้มผีลต่อการลดต้นทุนและท างานได้รวดเรว็ขึ้น ก่อนน ามา
ปรกึษาและวางแผนการปฏบิตังิานกบัผูร้บัเหมา 

3. ตดิต่อกบัผูร้บัเหมาและใหว้เิคราะหม์ลูค่าในการก่อสรา้ง 

4.ท าเรื่องตดิต่อกบัรา้นค้าวสัดุอุปกรณ์ก่อสรา้งเพื่อสัง่ของในราคาที่มคีวามคุ้มค่ามาก
ทีสุ่ด 

5.ท าเรื่องตดิต่อกบัธนาคารเพื่ออ านวยความสะดวกในเรื่องการจดัสนิเชื่อให้กบัลูกค้า 
โดยเลอืกธนาคารทีใ่หด้อกเบีย้ต ่าทีสุ่ด 

เครื่องมือท่ีใช้และขอบเขต 

ท าการศกึษาและเกบ็รวมรวบขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างในเขตเทศบาลเมอืง จ. นราธวิาส 
เป็นเวลา 1 เดอืน และท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) ด้วยวธิกีารสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืก
กลุ่มตวัอยา่งทีเ่ป็นผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูท้ีม่ทีีอ่ยู่อาศยัในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดันราธวิาส  จ านวน 
200 ตัวอย่าง ซึ่งส่วนที่ 1 จะเป็นข้อมูลส่วนบุคคลตามลักษณะประชากรศาสตร์ ส่วนที่ 2 
แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลรายละเอยีดของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนที่ 3ปจัจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจของผู้ที่ต้องการจะเลอืกและซื้อที่อยู่อาศยั โดยใช้หลกัการส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) โดยใหผู้บ้รโิภคเลอืกระดบัความคดิเหน็เพยีงระดบัเดยีวตามความส าคญัมากทีสุ่ด -น้อย
ทีสุ่ด 

ผลการวิจยั 

จากการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่  คอื เพศชายและ  เพศหญงิ อาย ุ
ตัง้แต่ 30-50 ปี มรีายไดม้ากกว่า 45,000 บาท อาชพีคา้ขายและธุรกจิส่วนตวั สถานภาพสมรส 
และอยู่ เป็นครอบครวั ครอบครวัละ 3-4 คน  มคีวามต้องการที่อยู่อาศยั ที่สามารถเปิดธุรกิจ
ค้าขายได้มากที่สุด และเพื่อการลงทุน รองลงมา  ราคาที่ต้องการมากที่สุดคอืที่ราคาคูหาละ 
2,000,000 -3,000,000 บาท ขนาดที่ดนิที่ต้องการคอื 20-25 ตารางวา พืน้ที่ใช้สอยที่ต้องการ
มากทีสุ่ดคอื 111-194  ตารางเมตร  ประกอบไปดว้ย 2หอ้งนอน 2หอ้งน ้า 2หอ้งเอนกประสงค์ 
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1ห้องครวั และที่จอดรถ 1คนั ด้านการจดัจ าหน่ายคอืทางเวบ็ไซด์โครงการ และป้ายบลิบอร์ด  
ดา้นการส่งเรมิการขายหรอืโปรโมชัน่ที่ต้องการคอื  ส่วนลดเงนิสด   ฟรคี่าใช้จ่ายวนัโอน แถม
เครื่องใช้ไฟฟ้า แถมการตดิตัง้มเิตอร์น ้ามเิตอรไ์ฟฟ้า และแถมกนัสาดเหล็กดดั  และต้องการ
ระยะเวลาผ่อนดาวน์มากกว่า 8 เดอืน 

ผลการศึกษาการด าเนินงานทางธุรกิจประกอบด้วย ต้นทุนธุรกิจ การเงนิ พฤติกรรม
องค์กร และการวางแผนการตลาดของความต้องการและด าเนินงานของธุรกจิโครงการอาคาร
พาณชิยเ์พื่อขาย “เสรมิทรพัยพ์าณิชย”์ พบว่า การศกึษาความเป็นไปไดข้องโครงการในระยะ 1  
ปีขา้งหน้า สมมตฐิานเบือ้งตน้ในการวเิคราะหด์งัต่อไปนี้ 

การด าเนินงานของธุรกจิโครงการอาคารพาณิชยเ์พื่อขาย  “เสรมิทรพัยอ์าคารพาณิชย์”     
ประมาณการรายได้ปีที่ 0 การประมาณการรายได้ของโครงการจาก ยอดจองเมื่อเริม่เปิด
โครงการอยูท่ี ่75 % คดิเป็นจ านวน 6 คูหา และอกี 25%คดิเป็น 2 คูหา  จะสามารถขายอาคาร
พาณชิยห์มดในปีที ่1 รายละเอยีด ดงันี้  

 1. รายได ้ป่ีที0่  เท่ากบั 1,818,000 บาท ปีที ่1 เท่ากบั 22,052,000  บาท  

 2. กจิการใชเ้งนิลงทุนในส่วนของเจา้ของกจิการ 100% จ านวน 18,394,000 บาท จาก
งบประมาณการก าไรขาดทุน พบว่าก าไรสุทธปีิแรก เท่ากบั  19,859,295 บาท มูลค่าปจัจุบนั
สุทธ ิ(Net Present Value : NPV) คอื การประเมนิว่า “การลงทุนสรา้งผลก าไรไดห้รอืไม่” โดย
การทอนเงนิสดสุทธแิต่ละก้อนที่ได้นัน้กลบัมาเป็นมูลค่า ณ ปจัจุบนัจากการค านวณหา NPV 
ของแผนธุรกิจโครงการอาคารพาณิชย์เพื่อขาย  “เสรมิทรพัย์อาคารพาณิชย์” มคี่าเท่ากับ 
2,688,533.93 บาท ค่า NPV เป็นบวกแสดงว่าการลงทุนใหผ้ลก าไรเหน็ควรท าการลงทุน 

IRR อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) คอื การประเมนิว่า 
“การลงทุนใหอ้ตัราผลตอบแทนเท่าใด” คอื การสุ่มอตัราคดิลด (Discount Rate) ทีท่ าให ้NPV มี
ค่าเท่ากบัศูนยก์ล่าวคอื ท าใหเ้งนิสดสุทธใินอนาคตทอนมลูค่ากลบัมาปจัจบุนัแลว้มคี่าเท่ากบัเงนิ
ลงทุนก้อนแรก ในกรณีนี้ค่า IRR คอื 31.85% จะเหน็ว่า IRR มคี่ามากกว่าต้นทุนทางการเงนิที ่
12% ดงันัน้การลงทุนนี้ใหอ้ตัราผลตอบแทนสงู คุม้ค่ากบัการลงทุน 

Break Event Point จุดคุม้ทุน คอื จ านวนของสนิคา้ทีธุ่รกจิต้องสรา้งและขายใหไ้ด้
เพื่อใหม้รีายไดเ้ท่าทุน หรอือกีนัยหนึ่ง จุดคุม้ทุน คอื ยอดขายต่อเดอืนที่จะท าให้ธุรกจิมรีายได้
เพียงพอกับค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในแต่ละเดือน ดังนัน้ รายได้ที่สูงกว่าจุดคุ้มทุนจึง
หมายถึงก าไร และในทางตรงข้าม รายได้ที่ต ่ากว่าจุดคุ้มทุนก็คือ ขาดทุนนัน่เองในกรณีนี้
จดุคุม้ทุนคอื 6 คหูา 
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ข้อเสนอแนะ  

ขอ้เสนอแนะส าหรบัผูป้ระกอบการ  

การวิจัยครัง้นี้มีข้อเสนอแนะ น าไปใช้ในการปรับปรุงส่วนประสมการตลาดของ 
ผูป้ระกอบการดงันี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรใช้วัสดุก่อสร้างที่มมีาตรฐาน ควรถมที่ดินได้
มาตรฐานเพื่อป้องกนัน ้าท่วมในอนาคตผูซ้ื้อควรมสี่วนรวมในการดูแลการก่อสรา้งในระหว่าง ที่
ด าเนินการก่อสรา้งดว้ย 

2. ดา้นราคา ต้องเหมาะสมกบัคุณภาพ และท าเลที่ตัง้ ไม่ควรมคี่าใช้จ่ายส่วนเพิม่จาก
สญัญา 

3. ด้านการจดัจ าหน่าย ผู้ประกอบการต้องเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายใหห้ลากหลาย
ขึน้เช่นทางสื่อออนไลน์ต่างๆ 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ควรมกีารรบัประกนัตวับา้นหลงัการขายโดยมรีะยะเวลาที่
เหมาะสม  

5. ด้านกระบวนการก่อสร้างควรมรีะยะเวลาในขัน้ตอนการท างานเพื่อให้เกิดความ
รวดเรว็ และ น่าเชื่อถอื 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป  

1. ควรมกีารวจิยัเรื่องปจัจยัสิง่แวดลอ้มภายนอกทีม่ผีลกระทบกบัธุรกจิโครงการอาคาร
พาณิชย์เพื่อขาย และผู้ซื้อที่อาจมปีญัหาในอนาคตเพื่อผู้ประกอบการจะได้ใช้ประโยชน์จาก
ผลการวจิยัในการวางแผนการท าธุรกจิโครงการอาคารพาณิชยเ์พื่อขายเพื่อลดความเสีย่งจาก
ผลกระทบทีไ่มส่ามารถควบคุมได ้

2. ควรมกีารวิจยัเรื่องปจัจยัด้านสิ่งแวดล้อมและมลภาวะจากการท าธุรกิจโครงการ
อาคารพาณชิยเ์พื่อขายทีม่ผีลกระทบกบัชุมชนใกลเ้คยีง 

 

กิตติกรรมประกาศ 

 รายงานวจิยัฉบบัน้ีส าเรจ็ไดด้ว้ยความกรณุาของอาจารยร์องศาสตรจารยส์ุวณีา  ตัง่โพธิ
สุวรรณ ที่กรุณาให้ค าปรึกษาและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆพร้อมทัง้ให้ข้อเสนอแนะที่เป็น
ประโยชน์จนกระทัง่การศึกษาวจิยัในครัง้นี้ส าเรจ็ลุล่วงไปด้วยดี ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณเป็น
อยา่งสงู ณ โอกาสน้ี 

 ผูศ้กึษาขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านทีก่รุณาตอบแบบสอบถาม รวมถงึ
ผู้ประกอบการกติตมิศกัดิทุ์กท่านที่ให้เกยีรติและเสยีสละเวลาให้เขา้สมัภาษณ์เชงิลกึเกี่ยวกบั
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ธุรกิจพร้อมทัง้ความช่วยเหลอืและเอื้อเฟ้ือในด้านขอ้มูลที่เป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อแผนธุรกิจ 
ขอ้มลูทีไ่ดร้บัท าใหผู้จ้ดัท าเขา้ใจถงึธุรกจิไดม้ากขึน้ 

 สุดท้ายขอขอบคุณครอบครวั เพื่อร่วมชัน้ และเจ้าหน้าที่มหาวทิยาลยัรามค าแหงทุก
ท่านทีค่อยช่วยเหลอืและแนะน าจนแผนธุรกจิฉบบันี้ส าเรจ็ลุล่วงไปดว้ยด ี

 สุดทา้ยน้ีผูจ้ดัท าหวงัว่าแผนธุรกจิฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท้ีส่นใจ และเกี่ยวขอ้งหาก
มขีอ้ผดิพลาดประการใด ตอ้งขออภยัมา ณ ทีน่ี้ 
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