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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองแผนการตลาดวช๊ีอปอพาร์ทเมนทฉ์บบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
วิเคราะห์ (1) สถานการณ์การตลาดและสภาพแวดลอ้มของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์(2) พฤติกรรมการใช้
บริการอพาร์ทเมนทข์องผูบ้ริโภคยา่นถนนบางขนุเทียน  และ (3) กลยทุธ์การตลาดของวีช๊อป    
อพาร์ทเมนท ์ 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้พื่อการศึกษาคือผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการอพาร์ทเมนทย์า่นถนนบางขนุ
เทียนจาํนวน97 คน โดยใชเ้คร่ืองมือเป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการใชบ้ริการผูบ้ริโภคยา่นถนน
บางขนุเทียน วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา โดยค่าสถิติท่ีใช ้คือ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย  และค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษานาํไปสู่การกาํหนดกลยทุธ์การตลาดไดด้งัน้ี คือ (1) กลยทุธ์ระดบับริษทั
เป็นกลยทุธ์เจริญเติบโต (2) กลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็นกลยทุธ์มุ่งเนน้ท่ีการสร้างความแตกต่าง (3) กล
ยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีคือดา้นการตลาดโดยมีตลาดเป้าหมายคือผูบ้ริโภคระดบักลางท่ีอาศยัอยูย่า่นถนน
บางขนุเทียน โดยวางตาํแหน่งทางการตลาดคือการเป็นอพาร์ทเมนทคุ์ณภาพเยีย่มในราคาคุม้ค่า และ 
(4) กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด โดยดา้นผลิตภณัฑ ์จะเนน้การปรับปรุงคุณภาพอพาร์ทเมนทใ์หมี้
ความสะอาด ปลอดภยั ทนัสมยั น่าอยู ่มีระบบคียก์าร์ด มีการเพิ่มส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีครบครับ 
มีการดูแลดา้นความเป็นระเบียบเรียบร้อยและเงียบสงบโดยการกาํหนดกฏระเบียบท่ีเขม้งวด มี
บริการท่ีรวดเร็วและแกไ้ขเร่ืองร้องเรียนต่างๆ  ดา้นราคาจะมีการกาํหนดราคาเพ่ือความสอดคลอ้ง
กบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการสินคา้คุณภาพสูง ราคายติุธรรม จะมีการกาํหนดราคาหลายราคาตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ส่วนดา้นสถานท่ีจะเนน้ท่ีทาํเลท่ีดีมีความสะดวกในการเดินทางและ
จบัจ่ายใชส้อย ดา้นส่งเสริมการตลาดจะมีการลดราคาใหผู้ท่ี้อยูม่านานเพื่อเป็นการสร้างความ
จงรักภกัดีและรักษาลูกคา้เก่า รวมทั้งจะมีการแจกใบปลิวและแผน่พบัเพื่อเป็นการแนะนาํให้
ผูบ้ริโภคใหม่ไดรู้้จกัและมาใชบ้ริการ 
 
คาํสําคญั แผนการตลาด อพาร์ทเมนท ์บางขนุเทียน 
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Abstract 
  
 The objectives of this study were (1) to analyze marketing situation and 
environment of Vshop Apartment; (2) to analyze Bankhuntian District customer 
behavior for Apartment service; and (3) to analyze marketing strategy of Vshop 
Apartment. 
 The sample consisted of 97 customers who lived in Apartment located at 
Bangkhuntian Road. The employed study instrument was questionnaire to survey 
customer behavior for Apartment located at Bangkhuntian Road. The statistics used 
were Mean, Percentage, Standard deviation.  
 The results we could analyze marketing strategy. The marketing strategies 
were (1) Corporate strategy was growth strategy; (2) Business strategy was 
differentiate strategy; (3) Functional strategy was Marketing have target group were 
middle customers living in Bangkhuntian District , positioning was high quality 
apartment in reasonable price; and (4) Marketing mix strategy compose of Product 
strategy by improving apartment quality such as safety service, good house keeping, 
clean area, beautiful building, moderate apartment, issue apartment discipline, 
improve fast service.  Price strategy by setting reasonable price and little bit cheaper 
than competitors, separate price for each customer level. Promotion strategy by 
offering special reduction for longer living customers, distribute advertised bill to 
introduce apartment to new customer.  Place strategy by keeping good place and 
convenient location for customers. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Marketing plan, Apartment, Bangkhuntian 
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กติตกิรรมประกาศ 
                  
 
               การคน้ควา้อิสระเสร็จสมบูรณ์ไดเ้ป็นอยา่งดีไดด้ว้ยความช่วยเหลือและการใหค้าํปรึกษา
จากอาจารยท่ี์ปรึกษา ไดแ้ก่ รศ. เสาวภา มีถาวรกลุ และรศ. ฉตัรชยั ลอยฤทธิวฒิุไกรท่ีคอยช่วยเหลือ
ใหค้าํแนะนาํ แกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆทุกขั้นตอนท่ีไดท้าํการศึกษาคน้ควา้อิสระดว้ยความเอาใจใส่
เป็นอยา่งดีตลอดมา ขอขอบคุณพนกังานวช๊ีอปอพาร์ทเมนทท่ี์เปิดโอกาสรวมถึงใหก้ารสนบัสนุน
ในการใหข้อ้มูล และสนบัสนุนในการเขา้ไปศึกษาในคร้ังน้ี ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหข้อ้มูลท่ีเป็น
มิตรและใหค้วามช่วยเหลือในดา้นต่างๆ พร้อมทั้งคาํแนะนาํสาํหรับแนวทางในการคน้ควา้ และเป็น
ท่ีปรึกษาช่วยช้ีแนะขอ้สงสยัต่างๆ จนกระทั้งรายงานฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ 
 ผูจ้ดัทาํ ขอกราบขอบพระคุณมารดาและภรรยา ท่ีคอยใหก้าํลงัใจในการทาํงานเสมอมา 
ขอบคุณพนกังานวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์รวมทั้งเพื่อน วิทยาการจดัการ มสธ รุ่น6 ทุกคนท่ีคอยใหค้วาม
ช่วยเหลือและใหก้าํลงัใจ 
                 หากการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้นาํไปคน้ควา้แลว้ ผูเ้ขียนใคร่ขอ
ยกความดีทั้งหมดแด่อาจารยทุ์กท่านท่ีไดป้ระสิทธิประสาทความรู้ และท่านท่ีเอ่ยนามมาขา้งตน้ท่ีได้
ใหค้วามเมตตาตลอดมา 
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บทที1่ 

บทนํา 
                     
 

1.ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีรายไดป้ระชาชาติสูงข้ึนทุกๆปีมาโดยตลอด โดยมีรายได้

ประชาชาติในภาคของการผลิตอุตสาหกรรมมากท่ีสุดมาโดยตลอด  และมีสดัส่วนถึง32 เปอร์เซ็นต์
ในปี 2553(สาํนกังานสถิติแห่งชาติ 2533-2553) และมีแนวโนม้เจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงในการ
ท่ีภาคการผลิตอุตสาหกรรมมีสดัส่วนรายไดป้ระชาชาติสูงท่ีสุดและเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ืองยอ่ม
นาํไปสู่การจา้งงานในภาคการผลิตอุตสาหกรรมท่ีเพิ่มมากข้ึนทุกปี  และเขตบางขนุเทียนถือเป็นจุด
ศูนยร์วมของการผลิตภาคอุตสาหกรรมแห่งหน่ึง โดยเฉพาะอุตสาหกรรมขนาดเลก็ถึงขนาดกลาง 
ยอ่มส่งผลใหค้วามตอ้งการจา้งแรงงานและบุคลากรเพิ่มข้ึนโดยตลอดเช่นกนั ประกอบกบัการท่ีมี
การขยายตวัของสาธารณูปโภคดา้นต่างๆในเขตบางขนุเทียนเป็นอยา่งมากไม่วา่จะเป็นถนนหนทาง 
สถานท่ีราชการ ไฟฟ้า ประปา รวมทั้งหา้งสรรพสินคา้ทั้งขนาดใหญ่และขนาดเลก็  การเดินทางใน
ปัจจุบนักมี็ความสะดวกสบายไม่วา่จะเป็น รถประจาํทาง รถสองแถว รถมอเตอร์ไซดรั์บจา้ง เป็นตน้ 
ปัจจยัทั้งหลายเหล่าน้ีเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีทาํใหก้ารจา้งงานยา่นบางขนุเทียนมีอตัราการขยายตวัเพิ่มข้ึน
ในทุกๆ ปี ซ่ึงไม่ไดมี้เฉพาะบุคคลท่ีมีภูมิลาํเนาในเขตบางขนุเทียนเท่านั้น ประชาชนจากต่างจงัหวดั
มีความนิยมท่ีจะยา้ยถ่ินฐานเขา้มาพาํนกัเพือ่ประกอบอาชีพในยา่นเขตบางขนุเทียน เน่ืองจากปัจจยั
หลกัในดา้นรายไดท่ี้สูงกวา่ภูมิลาํเนาดั้งเดิมของตนเอง อีกทั้งยงัมีสาธารณูปโภคต่างๆ อยา่งครบ
ครันและสะดวกสบาย เม่ือเป็นเช่นน้ี ยอ่มส่งผลใหเ้กิดความตอ้งการดา้นท่ีพกัอาศยัท่ีเพิ่มข้ึนในยา่น
บางขนุเทียนทุกปี ไม่วา่จะเป็นบา้นเด่ียว ทาวเฮาส์ คอนโด อาคารพาณิชย ์อพาร์ทเมนท ์หอ้งเช่า 
และอ่ืนๆ ซ่ึงกลุ่มบุคคลเหล่าน้ีมีความตอ้งการท่ีพกัอาศยัตามหอพกั หอ้งเช่า อพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่า
ต่างๆ ในระหวา่งท่ียงัพาํนกัอยูใ่นยา่นเขตบางขนุเทียน โดยใหค้วามสาํคญักบัการเดินทางท่ี
สะดวกสบาย มีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีเช่ือถือได ้ราคาเหมาะสมกบัฐานรายได ้เพื่อใหส้ามารถ
ใชชี้วิตไดอ้ยา่งโดยไม่ลาํบาก  
                    อพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่าเป็นธุรกิจท่ีใครๆคิดวา่เป็น เสือนอนกิน คือมีการลงทุนคร้ังเดียว
แลว้ไม่ตอ้งทาํอะไรเลย ปล่อยไปเฉยๆกมี็รายไดเ้ขา้มาโดยตลอด ซ่ึงเป็นการเขา้ใจผดิโดยส้ินเชิง
เพราะการทาํธุรกิจใดๆกต็ามในปัจจุบนัโดยเฉพาะธุรกิจอพาร์เมนทใ์หเ้ช่าจะมีการแข่งขนักนัสูง 
จะตอ้งมีการปรับปรุงพฒันาอยูต่ลอดเวลาเพื่อสร้างคุณค่าใหผู้บ้ริโภค ตอ้งมีการสร้างความสามารถ
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ในการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ มีการวางแผนกลยทุธ์ในระดบัต่างๆท่ีสอดคลอ้งกนัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ด ้ธุรกิจจึงสามารถท่ีจะอยูร่อดได ้ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงเป็นการศึกษา
วิเคราะห์อยา่งมีระบบในการท่ีจะนาํไปสู่การสร้างแผนการตลาดวีช๊อปอพาร์ทเมนทท่ี์มี
ประสิทธิภาพในการแกปั้ญหาของธุรกิจ และสร้างความสามารถในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืใหก้บัธุรกิจ 
โดยการนาํความรู้ทางดา้นการตลาด การวางกลยทุธ์ในแต่ละระดบั การบริหารการจดัการ ประกอบ
กบัการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่การศึกษาน้ีจะมีประโยชน์
กบัผูท่ี้สนใจทุกท่านไม่มากกน็อ้ยเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ
ต่อไป 
           วีช๊อป อพาร์ทเมนท ์ดาํเนินงานมาเป็นเวลากวา่สิบสองปีแลว้ โดยไดด้าํเนินการมาตั้งแต่
ปี พ.ศ. 2543 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีเศรษฐกิจไทยกาํลงัอยูใ่นช่วงตกตํ่าจากภาวะวกิฤติตม้ยาํกุง้  โดยเป็น
อาคารพาณิชย4์ ชั้น แบ่งเป็นหอ้งๆ มีหอ้งพกัทั้งหมด 30 หอ้ง เป็นหอ้งพกัขนาด 12-20 ตารางเมตร 
มีหอ้งนํ้าในตวั  ตั้งอยูท่ี่ ถนนบางขนุเทียน แขวงแสมดาํ เขตบางขนุเทียน และดว้ยขอ้จาํกดัของเงิน
ลงทุนจึงไม่สามารถสร้าง อพาร์ทเมนท ์ใหไ้ดม้าตรฐานทางดา้นส่ิงอาํนวยความสะดวก ดา้นความ
ปลอดภยั และทางดา้นความสวยงาม หรือส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ในอพาร์ทเมนท ์ใหเ้ทียบเท่ากบัอพาร์
ทเมนทใ์หม่ๆในปัจจุบนัได ้แต่กิจการวีช๊อปอพาร์ทเมนทก์มี็ผลการดาํเนินงานท่ีดี มีผูเ้ช่าอยูเ่ตม็หรือ 
เกือบเตม็มาโดยตลอด เน่ืองจาก ราคาถูก ท่ีตั้งอยูใ่นทาํเลท่ีดี การคมนาคมสะดวก อยูใ่กลห้า้งโลตสั 
โรงเรียน ตลาดสด ร้านคา้สะดวกซ้ือ และยงัมีสวนสาธารณะอยูใ่กลอี้กดว้ย ประกอบกบัคู่แข่งกมี็
นอ้ยมาก ผูบ้ริโภคไม่มีทางเลือกมากนกั  กิจการดาํเนินไดเ้ป็นอยา่งดีมาตลอดจนกระทัง่ ผา่นมา 7 ปี 
ถึงปี พศ. 2550 กิจการกเ็ร่ิมประสบปัญหาโดยท่ีอตัราการครอบครองหอ้งลดลงเร่ือยๆ จาก100 
เปอร์เซ็นต ์หรือเกือบ 100 เปอร์เซ็นต ์โดยลดไปเดือนละหอ้งสองหอ้งโดยตลอด เน่ืองจากมีอพาร์
ทเมนต ์คอนโด หอ้งเช่าใหม่ๆ เปิดดาํเนินการในบริเวณใกลเ้คียงเป็นจาํนวนมาก และเป็นหอ้งพกัท่ี
มีมาตรฐาน และสะอาดกวา่ สวยงามกวา่ มีส่ิงอาํนวยความสะดวกมากกวา่ ดว้ยราคาท่ีใกลเ้คียง ทาํ
ใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกท่ีมากข้ึน ซ่ึงผูศึ้กษากไ็ดแ้กไ้ขปํญหาดว้ยการลดราคาค่าเช่าหอ้งมาตลอด
เพราะเขา้ใจวา่เป็นส่ิงเดียวท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาและสามารถทาํใหรั้กษาลูกคา้เอาไวไ้ด ้เน่ืองจาก
วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ไม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งใหม่ๆได ้ถา้ไม่ลดราคาใหถู้กกวา่คู่แข่ง ซ่ึงทุกคร้ังท่ี
ลดราคาจาํนวนลูกคา้กจ็ะดีข้ึนบา้งเลก็นอ้ยเพราะมีลูกคา้ใหม่ๆมาเช่า  แต่เม่ือผา่นไปสกั 2-3 เดือน ผู ้
เช่ากย็า้ยออกไป  เป็นเช่นน้ีหลายจนกระทัง่ถึงตน้ปี 2554 อตัราการครอบครองหอ้งเหลือไม่ถึงคร่ึง 
ทั้งท่ีราคาหอ้งกเ็หลือเพียงเดือนละ1000-1400 บาท ต่อหอ้งเท่านั้น ซ่ึงราคาถูกกวา่คู่แข่งในพื้นท่ี
เดียวกนัถึง 500 -1000 บาทต่อหอ้งเลยทีเดียว   จึงดาํเนินกิจการมาแบบรายไดล้ดลงมาโดยตลอด  
และไม่สามารถปรับปรุงหรือพฒันาธุรกิจใหก้ลบัมาดีเหมือนก่อนไดจ้นกระทัง่ผูศึ้กษาไดมี้โอกาส
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ศึกษาในระดบัปริญญาโท สาขาบริหารธุรกิจ ของมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช จึงไดมี้โอกาส
ศึกษาวิชาการตลาด จึงมีความสนใจในวิชาการตลาดจึงไดเ้ลือกเรียนวิชาเลือกคือสมัมนาการตลาด 
เพื่อจะไดมี้ความรู้ทางการตลาดอยา่งลึกซ้ึง และไดแ้นวคิดทางการตลาดท่ีผูศึ้กษาไม่เคยทราบใน
การทาํธุรกิจคือ การลดราคาไม่ใช่ส่ิงเดียวท่ีจะใชใ้นการแกปั้ญหาธุรกิจ หากแต่จะตอ้งมีการวางกล
ยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม มีการใชน้โยบายราคาท่ีเหมาะสม มีการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ 
ศึกษาปัจจยัภายใน ปัจจยัภายนอก มีการวางส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อนาํมา
ปรับปรุงกิจการและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหต้รงประเดน็ จะตอ้งมีการวเิคราะห์
ส่ิงแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก มีการศึกษาคู่แข่งอยา่งละเอียดถ่ีถว้น มีขอ้มูลท่ีครบถว้น จึงจะ
สามารถแกไ้ขปัญหาท่ีถูกตอ้ง  
                ดว้ยเหตุน้ีผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะทาํการศึกษาและสร้างแผนการตลาดของวีช๊อปอพาร์
ทเมนท ์เพื่อนาํไปประยกุตใ์ชแ้ละ ปฏิบติัอยา่งแทจ้ริงในการดาํเนินธุรกิจของผูศึ้กษาเอง โดยท่ีผู ้
ศึกษาเช่ือวา่แผนการตลาดท่ีดีและตอบโจทยค์วามตอ้งการลูกคา้ได ้ยอ่มนาํมาซ่ึงความสาํเร็จ และ
สามารถเพ่ิมรายได ้และเพิ่มอตัราครอบครองหอ้งของกิจการไดอ้ยา่งเตม็ท่ี และยงัสามารถสร้าง
ความพอใจใหลู้กคา้ เพิ่มความสมัพนัธ์ท่ีดีระหวา่งกิจการกบัลูกคา้อนันาํมาซ่ึงความประทบัใจ และ
ดึงดูดใหลู้กคา้ยนิดีท่ีจะใชบ้ริการของกิจการอยา่งยาวนาน ซ่ึงเป็นการสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนัอยา่งยนืใหก้บัวีช๊อปอพาร์ทเมนทต่์อไป   
 

2. วตัถุประสงค์ 
 2.1. เพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดและสภาพแวดลอ้มของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์
 2.2. เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูบ้ริโภคยา่นถนนบางขนุ
เทียน 
 2.3 เพื่อวิเคราะห์กลยทุธ์การตลาดของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์
 

3. ขอบเขตการศึกษา 
 3.1 ขอบเขตดา้นประชากร  
       ทาํการศึกษาจาก ประชากรท่ีเช่าอาศยัอยูต่าม อพาร์ทเมนท ์ในยา่นถนนบางขนุเทียน 
เน่ืองจากถือเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของวีช๊อป อพาร์ทเมนท ์
 3.2 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
 เป็นการศึกษาและวเิคราะห์  สถานการณ์ทางการตลาดและสภาพแวดลอ้มของวีช๊อป 
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อพาร์ทเมนท ์ พฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูบ้ริโภคยา่นถนนบางขนุเทียน แผนกลยทุธ์
การตลาดของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ 
 3.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
     ทาํการศึกษาในระหวา่ง 15กมุภาพนัธ์ 2555- 15 มีนาคม 2555 
 3.4 ขอบเขตดา้นตวัแปร  
                   ตวัแปรอิสระไดแ้ก่  1 สถานการณ์ทางการตลาดและสภาพแวดลอ้มของวช๊ีอปอพาร์
ทเมนท ์ 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูบ้ริโภคยา่นบางขนุเทียน  3 กลยทุธ์การตลาด
ของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์
 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ แผนการตลาดของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์
 

4.ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 จากผลการศึกษาสามารถนาํขอ้มูลไปพฒันาแผนการตลาดของวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์เพือ่
กระตุน้ความตอ้งการ สร้างความพึงพอใจ และรักษาความสมัพนัธ์กบัลูกคา้  
     

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 5.1 อพาร์ทเมนท ์หมายถึง อาคารท่ีอยูอ่าศยัรวมซ่ึงประกอบดว้ยหอ้งยอ่ยตั้งแต่ 2 หอ้ง
ข้ึนไป มีวตัถุประสงคก์ารใชอ้าคารเพื่อใหเ้ช่าเป็นท่ีพกัอาศยัสาํหรับหลายครอบครัว โดยใช้
ทางเขา้ออกอาคาร ทางข้ึนลงหรือลิฟท ์ทางเดิน หรือส่วนร่วมอ่ืนๆ ร่วมกนั แต่จะมีทางเขา้ออกของ
แต่ละหอ้งยอ่ยเป็นส่วนตวั ทั้งน้ีหอ้งยอ่ยในอาคารส่วนใหญ่คิดค่าเช่าเป็นลกัษณะรายเดือน
ระยะเวลาเช่าเกิน 1 เดือนข้ึนไปเฉพาะพ้ืนท่ีหอ้งยอ่ยซ่ึงอาจรวมหรือไม่รวมเคร่ืองเรือน 
 5.2 แผนการตลาด (Marketing Plan)  หมายถึง แผนงานท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษร ซ่ึง
อธิบายถึงการใชค้วามพยายามทางการตลาด ท่ีจะทาํใหอ้งคก์ารบรรลุเป้าหมาย หรือวตัถุประสงค ์
ภายในระยะเวลาท่ีกาํหนด 
 5.3 แผนกลยทุธ์ (Strategies)  หมายถึงแผนของบริษทัท่ีกาํหนดวิธีการต่างๆ เพื่อทาํให้
บริษทับรรลุวตัถุประสงค ์ภายใตภ้ารกิจท่ีบริษทักาํหนดไว ้
 5.4 ผูใ้ชบ้ริการ หมายถึง บุคคลทัว่ไปท่ีมาเขา้พกัในอพาร์ทเมนท ์
  5.5 วิสยัทศัน์ (Vision)  หมายถึง ความคิดล่วงหนา้เก่ียวกบัการดาํเนินงานของบริษทั 
เป็นจินตนาการเก่ียวกบับริษทัในอนาคตท่ีผูก่้อตั้งบริษทั หรือผูบ้ริหารปรารถนาจะใหเ้ป็น อนัเป็น
ท่ีมาของภารกิจบริษทั 
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  5.6 ภารกิจ (Mission)  หรือพนัธกิจ  หมายถึงเหตุผลของการตั้งกิจการข้ึนมาดาํเนิน
ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการใดๆ ภารกิจจะระบุขอบเขตการดาํเนินงานและจุดมุ่งหมาย
พื้นฐานขององคก์าร 
 5.7 เป้าหมาย (Goal)  หมายถึงการกาํหนดความตอ้งการ หรือส่ิงท่ีตอ้งการใหบ้รรลุ
เป้าหมายอยา่งกวา้งๆ  เช่น บริษทัตอ้งการลดตน้ทุน 

 
6. กรอบแนวคดิในการวจิยั 
        จากการศึกษาและทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถนาํไปสู่กรอบ
แนวคิดได ้ดงัแสดงในแผนภาพท่ี 1.1 
 
 
 
 
 
 
                        ตวัแปรอิสระ                                                                              ตวัแปรตาม 
 
การวเิคราะห์

1.สถานการณ์และสภาพแวดลอ้มทางการตลาด

2 พฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ท  เมนทข์อง
ผูบ้ริโภคยา่นถนนบางขนุเทียน

แผนการตลาดของวช๊ีอปอพาร์ทเมนท์

3. กลยทุธก์ารตลาด

 
 
                                                 ภาพท่ี 1.1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจยั 



   
        
       

  

 



   
        
           

  

บทที ่2 

วรรณกรรมและผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
  
  

 ในการสร้างแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพนั้นจะตอ้งใชแ้นวคิดและทฤษฎีทางการ
ตลาดหลายประการเพ่ือนาํไปใชใ้นการวิเคราะห์ สถานการณ์และสภาพแวดลอ้มทางการตลาด 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค และกลยทุธ์การตลาด ดงัต่อไปน้ี 
 

1.สภาพแวดล้อมทางการตลาด  
      1.1ความสําคญัและองค์ประกอบของสภาพแวดล้อมทางการตลาด  (อุไรวรรณ แยม้
นิยม 2552 )          
 นกัการตลาดดาํเนินงานภายใตส้ภาวะแวดลอ้มทางการตลาดทั้งภายใน และภายนอก
องคก์ารเป็นสภาพแวดลอ้มท่ีควบคุมไดแ้ละควบคุมไม่ได ้นกัการตลาดจะตอ้งติดตามความ
เคล่ือนไหวและพยากรณ์แนวโนม้ของสภาพแวดลอ้มทางการตลาด และปรับปรุงความสามารถ
ขององคก์ารใหส้อดคลอ้งเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไปอยูต่ลอดเวลาเพื่อใหอ้ยู่
รอดและเจริญเติบโตต่อไป 

             สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  ท่ีเอ้ือประโยชน์ต่อธุรกิจ ถือวา่เป็น
โอกาสทางการตลาด (Opportunity) แต่ถา้เป็นผลเสียต่อธุรกิจถือวา่เป็นอุปสรรคหรือภยัคุกคาม 
(Threat) 
             สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment)  ท่ีทาํใหธุ้รกิจไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
(Competitive Advantage) ถือวา่เป็นจุดแขง็ (Strength) แต่ถา้ทาํใหธุ้รกิจเสียเปรียบทางการแข่งขนั
ถือวา่เป็นจุดอ่อน (Weakness)   
             การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มเพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ทาํใหท้ราบวา่ ปัจจุบนัการดาํเนิน
ของธุรกิจเป็นอยา่งไร ธุรกิจมีจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคทางการตลาดหรือภยัคุกคาม
อยา่งไร ธุรกิจนาํผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ SWOT มาเป็นขอ้มูลพื้นฐานในการกาํหนดทิศทางของ
กิจการ “ในอนาคตธุรกิจตอ้งการไปท่ีใด” และกาํหนดกรอบการทาํงาน “ทาํอยา่งไรถึงจะไปถึงจุด
นั้น” นัน่คือนกัการตลาดจะนาํผลการวิเคราะห์แวดลอ้มสภาพการตลาดไปกาํหนดวสิยัทศัน์ ภารกิจ 
วตัถุประสงค ์กาํหนดกลยทุธ์ระดบับริษทั หน่วยธุรกิจและระดบัผลิตภณัฑ ์กาํหนดโครงสร้าง
องคก์าร ระบบการจดัการตั้งแต่การวเิคราะห์ วางแผน และควบคุมใหก้ารปฏิบติังานมีประสิทธิภาพ
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เพื่อใหธุ้รกิจสามารถบรรลุวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้นกัการตลาดจะตอ้งพยากรณ์หรือคาดการณ์
สภาพแวดลอ้มล่วงหนา้เพื่อเตรียมปรับตวัเองใหเ้ขา้กบัเหตุการณ์ ธุรกิจนั้นจึงจะประสบความสาํเร็จ 
องคป์ระกอบของสภาพแวดลอ้มทางการตลาด ประกอบดว้ย 
      1.1.1  สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment)  เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึน
ภายนอกองคก์ารท่ีนกัการตลาดควบคุมไม่ได ้แต่มีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมโดยรวม  
  1)  สภาพแวดล้อมมหภาค (Macro environment)  เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีมี
ผลกระทบโดยทัว่ไปต่อทุกองคก์าร ประกอบดว้ย 

 สภาพแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์ 
 สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ 
 สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ 
 สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลย ี
 สภาพแวดลอ้มทางกฎหมายและการเมือง 
 สภาพแวดลอ้มทางวฒันธรรมและสังคม                                                      

  2)  สภาพแวดล้อมจุลภาค (Micro environment)  เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีมี
ผลกระทบโดยตรงต่อองคก์าร ประกอบดว้ย 

 สภาพแวดลอ้มเก่ียวกบังาน 
 สภาพแวดลอ้มเก่ียวกบัการแข่งขนั 
 สภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวกบักลุ่มสาธารณชน 

                         
      1.1.2  สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment)  เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึน
ภายในองคก์ารท่ีนกัการตลาดควบคุมได ้ไดแ้ก่ องคก์ารและสภาพแวดลอ้มภายในบริษทัทั้งหมด 
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในทาํใหอ้งคก์ารธุรกิจมองเห็นจุดแขง็ และจุดอ่อน ท่ีธุรกิจมีอยู ่
 
           1.2 การวเิคราะห์การแข่งขันในธุรกจิโดยใช้ 5’Force Model (Kotler 2003:314) 
          5 Forces Model เป็นเคร่ืองมือท่ีสาํคญัอยา่งหน่ึงในการวเิคราะห์ สภาพแวดลอ้มจุลภาค
ในเร่ืองสภาพแวดลอ้มเก่ียวกบัการแข่งขนั 
          Five Force’s Model ของ Michael Potter ไดอ้ธิบายถึงองคป์ระกอบหลกั 5 ประการของ
สภาพแวดลอ้มเชิงการแข่งขนัท่ีมีผลกระทบต่อการบริหารกิจการคือ 
                        1.2.1  คู่แข่งขนัรายเดิมในธุรกจิ ตลาดส่วนน้ีไม่น่าดึงดูดใจถา้มีคู่แข่งจาํนวนมาก ยิง่
ไม่น่าดึงดูดใจถา้ธุรกิจกาํลงัถดถอยตน้ทุนคงท่ีเกิดข้ึนสูง การออกจากอุตสาหกรรมทาํไดย้าก หรือ 
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คู่แข่งขนัมีส่วนไดเ้สียมาก เง่ือนไขเหล่าน้ีก่อใหเ้กิดสงครามราคา ( Price War) มีการต่อสูก้นัดว้ย
โฆษณาและแข่งขนักนัแนะนาํผลิตภณัฑใ์หม่ ซ่ึงทาํใหต้น้ทุนของการแข่งขนัสูงข้ึน 
                     1.2.2  คู่แข่งขันทีเ่ข้ามาใหม่ ความน่าดึงดูดใจข้ึนอยูก่บัความยากง่ายของการเขา้-ออก
จากอุตสาหกรรม ธุรกิจนั้นน่าดึงดูดใจมากถา้อุปสรรคท่ีกีดกั้นคู่แข่งขนัรายใหม่ไม่ใหเ้ขา้มามีอยู่
มากและการออกไปจากธุรกิจของคู่แข่งขนัทาํไดง่้าย กรณีท่ีแยท่ี่สุดกคื็ออุปสรรคในการเขา้มามีนอ้ย 
แต่ออกไปมีมากทาํใหกิ้จกรรมต่างๆเขา้ไดง่้ายเม่ืออยูใ่นภาวะเติบโต แต่กลบัออกยากในภาวะ
ถดถอย ผลกคื็อ เกิดความเร้ือรังและผลตอบแทนตกตํ่า 
                       1.2.3   สินค้าทดแทน อุตสาหกรรมนั้นไม่น่าเป็นท่ีดึงดูดใจ ถา้มีสินคา้ทดแทนท่ีมี
ศกัยภาพ สินคา้ทดแทนก่อใหเ้กิดขอ้จากดัทางดา้นราคาและผลกาํไร บริษทัตอ้งตรวจสอบแนวโนม้
ของราคาอยา่งใกลชิ้ด ถา้มีความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยเีกิดข้ึนในสินคา้ทดแทน จะทาํใหร้าคาและ
ผลกาํไรยิง่ตกตํ่าลงไปอีก 
                      1.2.4   ผู้ขายปัจจัยการผลติ อุตสาหกรรมนั้นไม่เป็นท่ีน่าดึงดูดใจถา้ผูข้ายปัจจยัการ
ผลิต ( Suppliers) สามารถข้ึนราคาสินคา้หรือลดคุณภาพสินคา้ผูข้ายปัจจยัการผลิต ( Suppliers) 
รวมตวักนัได ้เม่ือสินคา้ทดแทนมีนอ้ย เม่ือสินคา้นั้นเป็นสินคา้จาํเป็น เม่ือตน้ทุนในการเปล่ียนแปลง
ผูข้ายปัจจยัการผลิต(Suppliers) เกิดข้ึนสูง และเม่ือผูข้ายปัจจยัการผลิต (Suppliers) สามารถขยายตวั
ในแนวด่ิง การป้องกนัท่ีดีท่ีสุดคือการสร้างความสมัพนัธ์แบบชนะ-ชนะ กบัผูข้ายปัจจยัการผลิต ( 
Suppliers) หรือผูข้ายปัจจยัการผลิต ( Suppliers)หลายราย 
                   1.2.5   ผู้ ซ้ือ อุตสาหกรรมนั้นไม่น่าดึงดูดใจถา้ผูซ้ื้อมีอาํนาจต่อรองสูง ผูซ้ื้อมีอาํนาจ
ต่อรองเพ่ิมข้ึนเม่ือ 
  1) ผูซ้ื้อรวมตวักนั 
  2) ไม่มีความแตกต่างในสินคา้ 
  3) ตน้ทุนการเปล่ียนแปลงของผูซ้ื้อตํ่า 
  4) ผูซ้ื้อมีความไวต่อราคา 
  5) เม่ือผูซ้ื้อสามารถจดัการหรือหาสินคา้นั้นไดเ้อง 
 เพื่อเป็นการป้องกนัตนเอง ผูข้ายควรเลือกผูซ้ื้อท่ีมีอาํนาจต่อรองนอ้ยท่ีสุดหรือ
เปล่ียนแปลงผูซ้ื้อ การป้องกนัท่ีดีกวา่คือการมอบขอ้เสนอท่ีดีกวา่ใหผู้ซ้ื้อจนผูซ้ื้อมิอาจปฏิเสธได ้
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ภาพท่ี 2.1  การวิเคราะห์ 5 Forces Model 
 
 1.3  การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 
                SWOT Analysis เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ซ่ึงช่วยผูบ้ริหารกาํหนดจุด
แขง็และจุดอ่อนจากส่ิงแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก ตลอดจน
ผลกระทบท่ีมีศกัยภาพจากปัจจยัเหล่าน้ีต่อการทาํงานขององคก์าร จุดอ่อนขององคก์าร โอกาสจาก
ส่ิงแวดลอ้มและอุปสรรคจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก  
          การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายใน ( Internal Environment Analysis) เป็นการประเมิน
จุดแขง็ (Strengths) และจุดอ่อน ( Weakness) จากส่ิงแวดลอ้มภายในองคก์าร ไดแ้ก่ โครงสร้าง
องคก์ารและการจดัการนโยบาย และกลยทุธ์ของหนา้ท่ีธุรกิจต่างๆ ฯลฯ 
        การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก ( External Environment Analysis) เป็นการ
ประเมินโอกาส ( Opportunity) และอุปสรรค ( Threat) จากส่ิงแวดลอ้มภายนอกองคก์าร ไดแ้ก่ 
ส่ิงแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ ประชากรศาสตร์ สงัคม วฒันธรรม การเมือง กฎหมาย ส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพและทรัพยากรธรรมชาติ 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
                 Roger D. (2001:6) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค มีความหมายกวา้งๆวา่ หมายถึง 
การศึกษาถึงการแสดงออกของคนในฐานะผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการทาํกิจกรรมต่างๆ คือ การ
จดัหาการบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ รวมถึงการกาํจดัหรือท้ิงส่ิงท่ีใชแ้ลว้นั้นดว้ย ทั้งน้ีการศึกษา
จะมุ่งสนใจท่ีจะสืบคน้ใหท้ราบเหตุผลวา่ทาํไมและเพราะอะไร เขาจึงเลือกซ้ือสินคา้และบริการนั้น
หรือตรานั้นๆ ทั้งน้ี เพื่อธุรกิจจะไดน้าํความรู้นั้นมาใชส้าํหรับวางกลยทุธ์การดาํเนินงานเพ่ือการ
เอาชนะใจลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและไดผ้ลมากยิง่ข้ึน 
              James A. Engel (1968:5) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีรวมถึง
กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาก่อนแลว้และมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว 
            Kotler (2003) ไดก้ล่าวถึงจุดมุ่งหมายของการตลาด คือ ตอ้งการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็น
การศึกษาเก่ียวกบัการซ้ือ การใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคซ่ึงจะนาํไปสู่ความพึงพอใจตามความ
ตอ้งการทางความคิดและตามประสบการณ์ของผูบ้ริโภค จุดเร่ิมตน้เพือ่ใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
คือ รูปแบบของการตอบรับต่อส่ิงเร้าภายนอกสภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจ
ของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อและและกระบวนการในการตดัสินใจจะนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือ   
พฤติกรรมการบริโภคส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั 4 ดา้น ไดแ้ก่  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
(วฒันธรรมยอ่ยและชนชั้นทางสงัคม)   ปัจจยัดา้นสงัคม (กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานภาพ)  ปัจจยัส่วนบุคคล(อายขุั้นตอนในวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพการงาน สถานะทาง
เศรษฐกิจ รูปแบบการดาํเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิดของตนเอง)   ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (แรงจูงใจ 
การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ) 
        
           2.1  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
                   โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํ 
ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ ( Stimulus) ทาํใหเ้กิดความ
ตอ้งการ เม่ือส่ิงกระตุน้นั้นผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ( Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดต่างๆจะไดรั้บ
อิทธิพลต่างๆภายในใจของผูบ้ริโภคแลว้ จะมีการตอบสนองผูบ้ริโภค (Buyer’s Response) หรือการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซ้ือหรือไม่ซ้ือ                                 
 สรุปแลว้จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่การมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ
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ก่อน แลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง ( Response) ดงันั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory (Phillip 
Kotler 1997:172) ดงัแผนภาพต่อไปน้ี 

ภาพท่ี 2.2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งง่าย หรือ S-R Theory 
ท่ีมา: S-R Theory (Phillip Kotler 1997:172) 
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ภาพท่ี 2.3 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อผูบ้ริโภค (Model of buyer consumer behavior) และปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factor influencing consumer’s buying behavior) 
ท่ีมา: (Phillip Kotler 1997:172) 
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 จากภาพท่ี 2.3 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อผูบ้ริโภค  และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคดงัน้ี  
            2.1.1  ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
                1)  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการ
สร้างข้ึนเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคและตอ้งการซ้ือสินคา้โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด ( Marketing 
Mix) ซ่ึงใชใ้นการกระตุน้มีดงัน้ี 
                       (1)  ผลิตภัณฑ์ ไดแ้ก่ การนาเสนอผลิตภณัฑห์ลากหลายรูปแบบท่ีมี
คุณภาพรวมถึงคุณค่าทางโภชนาการ 
              (2)  ราคา ไดแ้ก่ การตั้งราคาสินคา้เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคพอใจ และ
ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกวา่ราคาเป็นธรรม รวมทั้งไดมี้การจดัลดราคาเป็นบางคร้ัง เพื่อจูงใจให้
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
                (3)  สถานท่ี  ควรใหค้วามสะดวกในการคมนาคมและการติดต่อกบั
พนกังาน 
                                             (4)  การส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การแข่งขนัทาํใหเ้กิดการดึงดูด
ผูบ้ริโภคใหส้นใจมากข้ึนไม่วา่จะเป็นการบริการ การแจง้ข่าวสาร การจดักิจกรรมทางสงัคมต่างๆ 
การลดราคา ใบโฆษณาท่ีแจกตามสถานท่ีต่างๆ 
              2)  ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
ท่ีผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมได ้อาจเป็นไปไดท้ั้งในทางท่ีจะส่งเสริม หรือเป็นอุปสรรคต่อ
การบริโภค เป็นตน้ 
                                            (1)  เศรษฐกิจ  เช่น ภาวะเศรษฐกิจ อตัราดอกเบ้ีย รายไดข้องผูบ้ริโภค 
เป็นตน้ 
                                            (2)  กฎหมาย  เช่น อตัราการเพ่ิมหรือลดในการจดัเกบ็ภาษีเงินได ้
                                           (3)  วัฒนธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี อาจมีผลทา ใหผู้บ้ริโภค
เกิดความตอ้งการการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 
                  2.1.2  กล่องดํา หรือความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค 
                 ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องดาํ ( Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้าย
ไม่สามารถทราบ จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
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                            1)  ลกัษณะของผู้ ซ้ือ ( Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
ซ่ึงรายละเอียดใน 
แต่ละลกัษณะจะกล่าวถึงในหวัขอ้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
                               2)  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้ ซ้ือ ( Buyer Decision Process) 
ประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละกระบวนการจะกล่าวถึงใน
หวัขอ้กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) ผูบ้ริโภคจะมี
การตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
                                      (1)  การเลือกผลิตภัณฑ์ ( Product Choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑ์
หอ้งพกั มีทางเลือก คือ หอพกั บา้นเช่า อพาร์ทเมนท ์โรงแรม 
                                             (2) การเลือกตราสินค้า ( Brand Choice) ผูบ้ริโภคจะเลือกอพาร์ทเมนท ์
แต่ละท่ีโดยอาจจะคาํนึงถึงตรายีห่อ้ของอพาร์ทเมนท ์เช่นเลือกใชบ้ริการของวีช๊อป อพาร์ทเมนท ์
                                             (3) การเลือกผู้ขาย ( Dealer Choice)  
                                             (4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะ
เลือกหอ้งพกั เดือน เวลาใด กไ็ด ้
                                             (5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่งผูบ้ริโภคจะ
เลือกวา่จะเช่าแบบรายวนั รายเดือน 
      
 2.2 ปัจจัยสําคญัทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
                    การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ เพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม งานของผูข้ายและ
นกัการตลาด กคื็อ คน้หาวา่ลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลมาจากส่ิงใดบา้ง 
ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และ
สนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
                         2.2.1  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ( Culture Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความ
ตอ้งการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพ้ืนฐาน วฒันธรรม
กลุ่มและชนชั้นทางสงัคม 
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                             1)  วัฒนธรรมพืน้ฐาน ( Cultural) เป็นส่ิงท่ีกาํหนดความตอ้งการซ้ือและ
พฤติกรรมบุคคล เช่น คนไทยเป็นคนรักพวกรักพอ้ง มีใจเอ้ือเฟ้ือเผือ่แผ ่ชอบความโอ่อ่า รักความ
เป็นอิสระ 
                               2)  วัฒนธรรมกลุ่มย่อย ( Sub Cultural) มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สี
ผวิและภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั เป็นตน้ 
                                3)  ช้ันทางสังคม ( Social Class) เป็นการจดัลาํดบับุคคลในสงัคม จาก
ระดบัสูงไประดบัตํ่าโดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ รายได ้บุคลิกลกัษณะของบุคคล 
เพื่อท่ีจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย ตาํแหน่งผลิตภณัฑแ์ละการ
จดัส่วนประสมทางการตลาด 
                       2.2.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social Class) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสงัคมจะประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะผูซ้ื้อ 
                             1)  กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง กลุ่มน้ี
จะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล กลุ่มอา้งอิงสามารถแบ่งได ้2 ระดบัคือ 
                                         (1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท 
                                             (2) กลุ่มทุติยภมิู (Second Group) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในสงัคม 
เพื่อนร่วมอาชีพและเพื่อนร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆในสงัคม 
                            2)  ครอบครัว ( Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทศันะ ความคิด และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว 
                           3)  บทบาทและสถานะ ( Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกนัหลาย
กลุ่ม  เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีหนา้ท่ีและสถาบนัแตกต่างกนั 
                         2.2.3 ปัจจัยส่วนบุคคล ( Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลต่างๆและสถาบนัต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ ฐานะ รายได ้หรือโอกาสทาง
เศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยมรูปแบบการดารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคล 
                       2.2.4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา ( Psychological Characteristics) การซ้ือของบุคคลไดรั้บ
อิทธิพลจากกระบวนการจิตวิทยา 5 อยา่ง คือ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือและทศันคติ 
                           1)  การจูงใจ (Motivation) เป็นวิธีการชกันาพฤติกรรมบุคคล โดยอาศยั
ส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุน้ทางการตลาด เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการและตอบสยอง
ออกมาในรูปแบบพฤติกรรมการบริโภค 
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                           2)  การรับรู้ ( Perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลตีความ และรับรู้ขอ้มูล
เร่ิมจากบุคคลไดรั้บรู้ส่ิงกระตุน้จะเกิดจากการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัลกัษณะทางกายภาพของ
ส่ิงเร้าต่างๆนั้น ความสมัพนัธ์ของส่ิงเร้ากบัส่ิงแวดลอ้มในขณะนั้น เง่ือนไขของแต่ละบุคคลซ่ึงแต่
ละบุคคลมีความตอ้งการทศันคติ ค่านิยมและส่ิงจูงใจแตกต่างกนั 
                          3)  การเรียนรู้ ( Learning) การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเป็นผลจาก
ประสบการณ์ของบุคคล การเรียนรู้ของบุคคลท่ีจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ และจะเกิดการ
ตอบสนอง 
                          4)  ความเช่ือถือ (Beliefs) เป็นความคิดซ่ึงบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ดงันั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งใหค้วามสนใจอยา่งมากเก่ียวกบั
การสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ 
                          5)  ทัศนคติ ( Attitude) เป็นสภาวะทางจิตใจซ่ึงแสดงถึงความพร้อมท่ีจะ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ ซ่ึงเป็นการประเมินความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคในแนวทางท่ีชอบ ไม่
ชอบ พอใจหรือไม่พอใจต่อสินคา้และบริการ ขณะเดียวกนักเ็กิดมาจากการจดัระเบียบของ
แนวความคิดท่ีมาจากการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ความเช่ือและอุปนิสยัของผูบ้ริโภค 
 

3.กลยุทธ์การตลาด  (อดิลล่า พงศย์ีห่ลา้ 2552) กระบวนการบริหารเชิงกลยทุธ์ของบริษทัมี 4 
ขั้นตอน คือ 
1. ขั้นประเมินสภาพแวดลอ้ม (Environmental Scanning)  ทั้งสภาพแวดลอ้มภายใน เช่น 

โครงสร้าง วฒันธรรมองคก์าร และทรัพยากรต่างๆ ของบริษทั และสภาพแวดลอ้มภายนอก 
ซ่ึงมี 2 ระดบั คือ สภาพแวดลอ้มทัว่ไป ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ สงัคมและวฒันธรรม 
เทคโนโลย ีการเมืองและกฎหมาย อีกระดบัหน่ึงเรียกวา่ สภาพแวดลอ้มภายนอกทาง
อุตสาหกรรมหรือสภาพแวดลอ้มในการดาํเนินงาน (Task Environment)  ไดแ้ก่ ลูกคา้ 
คู่แข่ง เจา้หน้ี ผูส่้งสินคา้ ชุมชน และกลุ่มผูมี้ส่วนไดเ้สียต่อบริษทั เป็นตน้ 

2. ขั้นกาํหนดแผนกลยทุธ์ของบริษทั (Strategy Formulation)  กาํหนด วสิยัทศัน์ (Vision) 
พนัธกิจ (Mission)  วตัถุประสงคห์ลกั แผนกลยทุธ์ และนโยบายของบริษทั 

3. ขั้นปฏิบติัตามแผน (Strategy Implementation)  เป็นขั้นดาํเนินตามแผน  
4. ขั้นประเมินผลและควบคุม (Evaluation and Control)   

     ในขั้นกาํหนดแผนกลยทุธ์จะมีการกาํหนด  
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      วสัิยทศัน์ (Vision)  เป็นความคิดล่วงหนา้เก่ียวกบัการดาํเนินงานของบริษทั เป็น
จินตนาการเก่ียวกบับริษทัในอนาคตท่ีผูก่้อตั้งบริษทั หรือผูบ้ริหารปรารถนาจะใหเ้ป็น อนัเป็นท่ีมา
ของภารกิจบริษทั 
      ภารกจิ (Mission)  หรือพนัธกิจ  เป็นเหตุผลของการตั้งกิจการข้ึนมาดาํเนินธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการใดๆ ภารกิจจะระบุขอบเขตการดาํเนินงานและจุดมุ่งหมายพ้ืนฐาน
ขององคก์าร 
      เป้าหมาย (Goal)  เป็นการกาํหนดความตอ้งการ หรือส่ิงท่ีตอ้งการใหบ้รรลุเป้าหมาย
อยา่งกวา้งๆ  เช่น บริษทัตอ้งการลดตน้ทุน 
      วตัถุประสงค์ (Objective)  เป็นการกาํหนดส่ิงท่ีตอ้งการใหบ้รรลุโดยเฉพาะเจาะจง 
วตัถุประสงคท่ี์ดีควรกาํหนดเป็นตวัเลขท่ีสามารถวดัได ้และมีการกาํหนดระยะเวลา เช่น ปีน้ีบริษทั
ตอ้งการลดตน้ทุนขายอีก 13% จากปีท่ีแลว้และตอ้งการลดตน้ทุนในการบริหารลง 15% จากปีท่ีแลว้ 
    3.1  แผนกลยุทธ์ (Strategies)  เป็นแผนของบริษทัท่ีกาํหนดวิธีการต่างๆ เพื่อทาํให้
บริษทับรรลุวตัถุประสงค ์ภายใตภ้ารกิจท่ีบริษทักาํหนดไว ้ดงันั้นการวางแผนกลยทุธ์จึงตอ้ง
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์เป้าหมาย และอยูภ่ายในกรอบภารกิจของบริษทั 
      ลาํดบัชั้นของแผนกลยทุธ์  แบ่งเป็น 3 ระดบั คือ 
       3.1.1  กลยทุธ์ระดับบริษทั (Corporate Strategies)  เป็นกลยทุธ์ท่ีกาํหนดทิศทางการ
ดาํเนินงานของบริษทั ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ทิศทางคือ กลยทุธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategy) กล
ยทุธ์การอยูค่งท่ี (Stability Strategy)  และกลยทุธ์ถดถอย (Retrenchment Strategy)  การเลือกกลยทุธ์
ใดข้ึนอยูก่บัผลการดาํเนินงานท่ีผา่นมาและการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายใน                                   
       3.1.2  กลยทุธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategies)  จะกาํหนดข้ึนในแต่ละหน่วยธุรกิจ 
(SBU) เพื่อใชป้รับปรุงฐานะทางการแข่งขนัของธุรกิจ แบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ กลยทุธ์การ
เป็นผูน้าํดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategies) และกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategies) ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ท่ีเนน้คุณภาพสินคา้และบริการใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั 
นอกจากนั้นหน่วยธุรกิจอาจนาํกลยทุธ์ทั้ง 2 ประเภทมาผสมผสานกนัเรียกวา่ กลยทุธ์ผสมผสาน 
(Focus Strategies)  ซ่ึงจะตอ้งประเมินตลาดใหช้ดัเจน เพือ่จะไดผ้สมในสดัส่วนท่ีถูกตอ้ง 
       3.1.3 กลยทุธ์ในระดับหน้าที ่(Functional Strategies)  เช่น หนา้ท่ีทางการตลาดก็
กาํหนดกลยทุธ์การตลาด หนา้ท่ีทางการเงินกก็าํหนดกลยทุธ์ทางการเงิน เป็นตน้ 
      แผนการตลาดเป็นกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีและเป็นหนา้ท่ีท่ีมีความสาํคญัและเป็นหวัหอก
ของธุรกิจในทุกธุรกิจในปัจจุบนั จากการศึกษาเร่ืองลาํดบัชั้นของกลยทุธ์ขา้งตน้กล่าวไดว้า่ การ
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วางแผนการตลาดเป็นการกาํหนดกลยทุธ์หนา้ท่ี  ซ่ึงควรสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกล
ยทุธ์ระดบับริษทั ตลอดจนวตัถุประสงคแ์ละภารกิจของบริษทั 
      การจดัทาํแผนการตลาดทาํใหผู้เ้ก่ียวขอ้งรับทราบขอ้มูลต่างๆ ดงัน้ี 
1. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจ เช่น พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี

เปล่ียนแปลงไป ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป นวตักรรมในเทคโนโลยท่ีี
เปล่ียนแปลงไป การขยายตลาดท่ีกวา้งออกไป กฎหมายขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ี
เปล่ียนแปลงไป สภาพของแหล่งวตัถุดิบท่ีเปล่ียนแปลงไป ฯลฯ 

2. สภาพตลาดและสภาพการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้นๆ เช่น อตัราการเจริญเติบโตของ
อุตสาหกรรม จาํนวนคู่แข่งในอุตสาหกรรม สภาพการแข่งขนัในแง่การใชก้ลยทุธ์ต่างๆ 
ของคู่แข่ง จาํนวนสินคา้ทดแทนท่ีมีอยูใ่นตลาด 

3. สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ารท่ีเกิดขอ้ไดเ้ปรียบหรือเสียเปรียบต่อคู่แข่ง เช่น สภาพสินคา้
และบริการเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง กลยทุธ์การตั้งราคาของบริษทัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง สภาพ
ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการกระจายสินคา้เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง การส่งเสริมการตลาดของ
บริษทัเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง ยอดขายและส่วนครองตลาด เป็นตน้ 

         กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies)  ตอ้งมีการปรึกษากนัระหวา่งผูจ้ดัการฝ่ายทุกฝ่าย 
ท่ีจะช่วยกนัผลกัดนัยอดขายใหเ้ป็นไปตามเป้า กลยทุธ์ทางการตลาดสามารถกาํหนดเป็นกลยทุธ์ยอ่ย
ไดอี้กดงัน้ี 
 3.2  กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด  การเลือกตลาดเป้าหมายและการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ 
Segmentation Targeting and Positioning (STP) 

S – Segmentation  (การแบ่งส่วนตลาด)  เป็นกระบวนการท่ีตลาดถูกแบ่งเป็น
ส่วนยอ่ยๆ ประกอบไปดว้ยลูกคา้หลายส่วนโดยท่ีแต่ละส่วนมีความเด่นพิเศษ
และมีความตอ้งการในส่วนท่ีคลา้ยกนั มีการก่อปฏิกิริยาต่อส่ิงท่ีเสนอขายใน
วิถีทางเดียวกนั เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 
     -  เกณฑภู์มิศาสตร์ 
      -  เกณฑป์ระชากรศาสตร์ 
      -  เกณฑจิ์ตวิทยา 
      - เกณฑพ์ฤติกรรม 
T – Targeting  (การเลือกตลาดเป้าหมาย)  หมายถึง ตลาดส่วนท่ีบริษทัเลือก
ไวเ้ป็นตลาดเป้าหมายเพื่อติดต่อซ้ือขาย ตอ้งพิจารณาปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี เช่น 
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ขนาดของตลาดและความเติบโตของตลาด ความน่าสนใจโดยรวมของตลาด 
โดยคาํนึงถึงวตัถุประสงคข์องบริษทั 
P – Positioning  (การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ)์  หมายถึง การท่ีบริษทัวาง
ตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาดส่วนนั้นเพื่อหวงัท่ีจะครอบครองตลาด โดยท่ี
ตาํแหน่งของผลิตภณัฑห์มายถึง การท่ีผูบ้ริโภคกาํหนดนิยามแห่งการรับรู้
ผลิตภณัฑน์ั้นเน่ืองจากมีลกัษณะสาํคญับางอยา่งท่ีแตกต่างเม่ือเปรียบเทียบกบั
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง กลยทุธ์การวางตาํแหน่งมีส่วนสาํคญัในการออกแบบ
ส่วนประสมทางการตลาด การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑจ์ะแตกต่างกนัในส่วน
ของตลาดท่ีแตกต่างกนั 

 3.3  กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  แบ่งออกเป็น 
- กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ (Product) 
- กลยทุธ์ราคา (Price) 
- กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
- กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 กลยทุธ์ยอ่ยทั้งหมดตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาด และกลยทุธ์ระดบั
บริษทั รวมถึงจุดมุ่งหมายและภารกิจหลกัของบริษทั 
                กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) มีรายละเอียดส่วนประกอบดงัน้ี 
                      3.3.1  กลยทุธ์ผลติภัณฑ์ (Product Strategy) นั้นจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ
พิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
                       1) แนวความคิดด้านผลิตภณัฑ์ (Product Concept) เป็นคุณสมบติัท่ีสาํคญั
ของผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค Product ไดต้อ้งมีความชดัเจนในตวั
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
                       2) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product attribute) จะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑน์ั้น
ผลิตมาจากอะไร มีคุณสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม 
ความคงทนทานดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเอง 
                      3) ลกัษณะเด่นของสินค้า ( Product Feature ) การนาํสินคา้ของบริษทัไป
เปรียบเทียบกบัสินคา้ของคู่แข่งขนัแลว้มีคุณสมบติัแตกต่างกนั และจะตอ้งรู้วา่สินคา้เรามีอะไรเด่น
กวา่ เช่น ลกัษณะเด่นของ Dior คือเป็นผลิตภณัฑช์นันาํจากปารีส 
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                     4) ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) พิจารณาวา่สินคา้มีลกัษณะ
เด่นอยา่งไรบา้งและสินคา้ใหป้ระโยชน์อะไรกบัลูกคา้บา้ง ระหวา่งการใหส้ญัญากบัลูกคา้กบัการ
พิสูจน์ดว้ยลกัษณะเด่นของสินคา้ 
           ตวัอยา่งกลยทุธ์ 
                    1. ขยายวิธีการใชใ้หม่ๆ ของผลิตภณัฑเ์รา เพื่อกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือ กลุ่มผูใ้หญ่ท่ี อายุ
ตั้งแต่ 55 ปี ข้ึนไป 
                    2. ละท้ิงผลิตภณัฑซ่ึ์งไม่สามารถทาํกาํไรนบัตั้งแต่เม่ือนาํผลิตภณัฑน์ั้นๆ สู่ตลาดแลว้
เป็นเวลา 5 ปี 
                  3.3.2  กลยทุธ์ราคา (Price Strategy) เป็นการกาํหนดวา่เราจะตั้งราคาแบบใด กลยทุธ์
ราคาสูงหรือราคาตํ่า ส่ิงท่ีจะตอ้งตระหนกัคือราคาท่ีไดก้าํหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนั หรือ
สอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้นั้นหรือไม่กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy) ในการ
กาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคามีประเดน็สาํคญัท่ีจะตอ้งพจิารณาดงัน้ี 
                   1) ตั้งราคาตามตลาด (On going price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ
(Leading price) 
                       ตั้งราคาตามตลาด (On going price) เหมาะสาํหรับสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างไดย้าก
จึงไม่สามารถจะตั้งราคาใหแ้ตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขนั 
                       ตั้งราคาตามความพอใจ (Leading price) เป็นการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไม่
คาํนึงถึงคู่แข่งขนั เหมาะสาํหรับผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์
ส่วนตวัมีภาพพจน์ท่ีดี จะตั้งราคาเท่าไรกไ็ม่มีใครเปรียบเทียบ 
                    2) สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium price) เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ี
เหนือกวา่และการยอมรับในราคาของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน (Standard) เม่ือใชก้ารตั้งราคาโดย
พิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั หรือตราสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting brand) เป็นสินคา้ดอ้ย
คุณภาพกวา่คู่แข่งขนัเลก็นอ้ย จะลงตลาดล่าง 
                        3)  การตั้งราคาเท่ากันหมด (One pricing) คือสินคา้หลายอยา่งท่ีมีราคาติด
อยูบ่นกล่อง หมายถึง ไม่วา่จะขายอยูท่ี่ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคากเ็ท่ากนัหมด หรือราคาแตกต่าง
กนั (Discriminate price) ขอ้ดี คือสามารถเรียกราคาไดห้ลายราคาแต่ขอ้เสียกคื็อเราตอ้งหาเหตุผลใน
การตั้งราคาหลายอยา่ง เพื่อใหค้นยอมรับได ้
                       4)  การขยายสายผลิตภัณฑ์ (Line extension) ในกรณีน้ีการนาํเสนอสินคา้
เร่ิมตน้ดว้ยราคาหน่ึง แลว้มีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดล่าง 
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                        5)  การขยบัซ้ือสูงขึน้ (Trading up) เป็นการปรับราคาสูงข้ึนทาํใหไ้ดก้าํไร
มากข้ึน จึงพยายามขายใหป้ริมาณมากข้ึนการขยบัซ้ือตํ่าลง (Trading down) เป็นการผลิตสินคา้ท่ีมี
ราคาแพงใหมี้คุณภาพกวา่สินคา้ท่ีราคาถูกเลก็นอ้ยแต่ตั้งราคาสูงกวา่ เพื่อใหค้นซ้ือสินคา้ท่ีรองลงมา 
                       6)  การใช้กลยทุธ์ด้านขนาด (Size) คือไม่ทาํขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ 
ตวัอยา่งกลยทุธ์ 
                      1. ตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งร้อยละ 30 เพื่อแสดงภาพลกัษณ์ของตาํแหน่งผลิตภณัฑข์อง
สินคา้ท่ีอยูใ่นระดบัสูง 
                      2. ตั้งราคาตํ่าสาํหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายนอ้ย และตั้งราคาตํ่ากวา่ผูน้าํเลก็นอ้ยในช่วง
ฤดูกาลท่ียอดขายดี 
                3.3.3  กลยทุธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) วิธีการจดัจาํหน่ายจะตอ้ง
พิจารณาถึง 
                      1)  ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Channel of distribution) เป็นเสน้ทางท่ีสินคา้
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ซ่ึงอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่ผา่นคนกลางก็
ได ้
                      2) ประเภทของร้านค้า (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบไดว้า่ววิฒันาการของการ
จดัจาํหน่ายนั้นมากมายมีร้านคา้หลายประเภทใหเ้ลือกใช ้
                      3) จาํนวนคนกลางในช่องทาง (Number of intermediaries) หรือความ
หนาแน่นของคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือก
ช่องทางการจดัจาํหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน 
                             (1)  การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
                             (2)  พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซ้ือเงินสดหรือเครดิต 
ตอ้งจดัส่งหรือไม่ ซ้ือบ่อยเพยีงใด 
                             (3) การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์ 
                     4)  การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าเข้าสู่ตลาด (Market logistics)เป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผา่น
โรงงานของผูผ้ลิต แลว้กระจายไปยงัผูบ้ริโภค 
                3.3.4  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) จะตอ้งประสานกบั
แผนการตลาดโดยรวมและควรกาํหนดแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง 
 ตวัอยา่งกลยทุธ์ 
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                1. ขยายวิธีการใชใ้หม่ๆ ของผลิตภณัฑเ์รา เพื่อกลุ่มเป้าหมายใหม่ คือกลุ่มผูใ้หญ่ท่ี อายุ
ตั้งแต่ 55 ปี ข้ึนไป 
               2. ใชก้ลยทุธ์ส่งเสริมการตลาดใหเ้กิดผลสูงสุดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ของเรา
ในช่วงท่ียอดขายตกตํ่าของปี 
 

4. องค์ประกอบแผนการตลาด  (อดิลล่า พงศย์ีห่ลา้ 2552) 
        
 องคป์ระกอบของแผนการตลาด (Contents of the Marketing Plan)  ท่ีนิยมใชท้ัว่ไป
ประกอบดว้ย 
1. บทสรุปผูบ้ริหาร (Executive Summary)  ระบุจุดมุ่งหมายหลกัของแผน พร้อมสรุปยอ่

ขอ้เสนอของแผนเพื่อใหผู้บ้ริหารระดบัสูงรับรู้และเขา้ใจ ประเดน็ท่ีสาํคญัท่ีตอ้งระบุไดแ้ก่  
- คู่แข่ง 
- ทิศทางวา่เราอยู ่ณ ท่ีใด 
- เป็นผูน้าํหรือผูต้ามในธุรกิจ 
- การแบ่งส่วนตลาด 
- ตลาดเป้าหมายและการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาด 
- กลยทุธ์ดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีจะใช ้
- การประเมินผลและควบคุม 
- สรุปปิดทา้ย 

2. รายละเอียดบริษทั รวมถึงการระบุภารกิจหลกั (Missions) จุดมุ่งหมาย (Goal) วตัถุประสงค ์
(Objectives) กลยทุธ์และนโยบายในระดบับริษทั (Strategies and Policy) เพื่อใหก้าร
กาํหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดและการกาํหนดกิจกรรมต่างๆ ในแผนการตลาดมีความ
สอดคลอ้งและอยูภ่ายในกรอบ 

3. สถานการณ์ปัจจุบนัทางการตลาด (Current Market Situation) รวมทั้งการวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดทั้งภายในและภายนอก (SWOT Analysis)  ซ่ึงสถานการณ์
ปัจจุบนัไดแ้ก่ 

3.1 ยอดขายสินคา้ของกิจการ 
3.2 ตน้ทุนต่างๆ  
3.3 กาํไร 
3.4 ตลาดหรือลูกคา้ 
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3.5 คู่แข่ง 
3.6 การกระจายสินคา้ 
3.7 สภาพแวดลอ้มในระดบัมหภาคต่างๆ 

4. วตัถุประสงคท์างการตลาด (Marketing Objectives)  ในรูปแบบต่อไปน้ี 
4.1 ยอดขาย (Sales Volume) 
4.2 ส่วนครองตลาด (Market Share) 
4.3 กาํไร (Profit) 

5. กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies)  ตอ้งมีการปรึกษากนัระหวา่งผูจ้ดัการฝ่ายทุก
ฝ่าย ท่ีจะช่วยกนัผลกัดนัยอดขายใหเ้ป็นไปตามเป้ากลยทุธ์ทางการตลาดสามารถกาํหนด
เป็นกลยทุธ์ยอ่ยไดอี้กดงัน้ี 
5.1 กลยทุธ์การแบ่งส่วนตลาด  การเลือกตลาดเป้าหมายและการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ 

Segmentation Targeting and Positioning (STP) 
S – Segmentation  (การแบ่งส่วนตลาด)  เป็นกระบวนการท่ีตลาดถูกแบ่งเป็น
ส่วนยอ่ยๆ ประกอบไปดว้ยลูกคา้หลายส่วนโดยท่ีแต่ละส่วนมีความเด่นพิเศษ
และมีความตอ้งการในส่วนท่ีคลา้ยกนั มีการก่อปฏิกริยาต่อส่ิงท่ีเสนอขายใน
วิถีทางเดียวกนั เกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 
     -  เกณฑภู์มิศาสตร์ 
      -  เกณฑป์ระชากรศาสตร์ 
      -  เกณฑจิ์ตวิทยา 
      - เกณฑพ์ฤติกรรม 
T – Targeting  (การเลือกตลาดเป้าหมาย)  หมายถึง ตลาดส่วนท่ีบริษทัเลือก
ไวเ้ป็นตลาดเป้าหมายเพื่อติดต่อซ้ือขาย ตอ้งพิจารณาปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี เช่น 
ขนาดของตลาดและความเติบโตของตลาด ความน่าสนใจโดยรวมของตลาด 
โดยคาํนึงถึงวตัถุประสงคข์องบริษทั 
P – Positioning  (การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ)์  หมายถึง การท่ีบริษทัวาง
ตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาดส่วนนั้นเพื่อหวงัท่ีจะครอบครองตลาด โดยท่ี
ตาํแหน่งของผลิตภณัฑห์มายถึง การท่ีผูบ้ริโภคกาํหนดนิยามแห่งการรับรู้
ผลิตภณัฑน์ั้นเน่ืองจากมีลกัษณะสาํคญับางอยา่งท่ีแตกต่างเม่ือเปรียบเทียบกบั
ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง กลยทุธ์การวางตาํแหน่งมีส่วนสาํคญัในการออกแบบ
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ส่วนประสมทางการตลาด การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑจ์ะแตกต่างกนัในส่วน
ของตลาดท่ีแตกต่างกนั 

5.2 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  แบ่งออกเป็น 
- กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ (Product) 
- กลยทุธ์ราคา (Price) 
- กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
- กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กลยทุธ์ยอ่ยทั้งหมดตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาด และกลยทุธ์
ระดบับริษทั รวมถึงจุดมุ่งหมายและภารกิจหลกัของบริษทั 

 
6. แผนปฏิบติัการ (Action Plan)  เป็นการอธิบายวิธีปฏิบติั หรือวิธีดาํเนินตามกลยทุธ์

การตลาดแต่ละกลยทุธ์ แผนปฏิบติัการจะตอ้งระบุชดัเจนในเร่ืองเหล่าน้ี 
6.1 งานท่ีระบุในแผนจะปฏิบติัอยา่งไร 
6.2 จะปฏิบติังานแต่ละงานนั้นเม่ือไร 
6.3 ใครจะเป็นคนทาํบา้ง 
6.4 จะมีค่าใชจ่้ายหรืองบประมาณเท่าไรสาํหรับแต่ละงาน 

7. ประมาณการผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ (Project Profit and Loss Statement)  เป็นการ
คาดการณ์ผลตอบแทนท่ีไดจ้ากการใชแ้ผนการตลาดท่ีกาํหนดข้ึน เช่น งบกาํไรขาดทุน
ล่วงหนา้  

8. การประเมินผลและการควบคุม (Evaluation and Control)  อธิบายวิธีการประเมินผลและ
ควบคุมใหง้านเป็นไปตามแผนท่ีกาํหนดข้ึน  

     องคป์ระกอบของแผนการตลาดกบักระบวนการวางแผนการตลาดไม่เหมือนกนั แต่มีความ
คลา้ยคลึงกนั องคป์ระกอบของแผนการตลาดหมายถึง ส่วนประกอบต่างๆท่ีจะตอ้งบรรจุอยูใ่น
แผนการตลาด ส่วนกระบวนการเป็นขั้นตอนการวางแผนการตลาด กระทาํต่อเน่ืองกนัไปตามลาํดบั 
 

5. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
                ทวีเกียรติ พิตรปรีชา ( 2538 ) ไดศึ้กษาเร่ืองการศึกษาอพาร์เมนทใ์หเ้ช่าในเขตหว้ยขวาง
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกอพาร์ทเมนทเ์พื่อพกัอาศยัของผูต้อบ
แบบสอบถามในเขตหว้ยขวางและดินแดง คือ ราคาเช่าท่ีเหมาะสม รองลงมาไดแ้ก่ ความสะดวกใน
การเขา้ – ออก ใกลแ้หล่งอุปโภค ส่ิงอาํนวยความสะดวก ส่วนความพึงพอใจของผูพ้กัอาศยัท่ีมีต่อ
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ส่ิงอาํนวยความสะดวกและท่ีพกั พบวา่ ผูพ้กัอาศยัส่วนใหญ่มีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลางและมีความพึงพอใจต่อระบบอาคารมากท่ีสุด 
             รักษศ์กัด์ิอุปพงษ ์    ( 2543 : บทคดัยอ่ ) ไดท้าํการวิจยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือและสร้างท่ีอยูอ่าศยั และอาคารพาณิชยใ์นเขตเทศบาลเมืองสกลนครผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือท่ีอยูอ่าศยั เรียงตามลาํดบัความสาํคญั คือ ราคาและเง่ือนไขในการ
ชาํระเงิน ทาํเลท่ีตั้ง ระยะทางไปยงัท่ีทาํงาน การส่งเสริมการจดัจาํหน่าย ระยะเวลาในการเดินทาง 
ส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในบา้น แหล่งอุปโภคท่ีจาํเป็น ตวับา้นและการก่อสร้าง และทีมงานผู ้
ลงทุนสร้างบา้น 
               วราพร กรีเทพ ( 2543 : บทคดัยอ่ ) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกท่ีพกั
อาศยัประเภทอพาร์ทเมนท ์ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในระดบัสาํคญัมาก
ท่ีสุด คือ ปัจจยัทางดา้นราคา รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นทาํเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด ลกัษณะอพาร์ทเมนทท่ี์สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้ช่าอพาร์ทเมนทคื์อ 
ตอ้งการใหมี้ส่ิงอาํนวยความสะดวกใหใ้นเร่ืองเตียงนอน โตะ๊เคร่ืองแป้ง ตูเ้ส้ือผา้ โคมไฟ โทรศพัท์
ท่ีชั้นล่างของอพาร์ทเมนทจ์ดัใหมี้บริการร้านอาหาร โทรศพัทต์อบรับภายใน ร้านซกั อบ รีด 
                   อภิญชา สุดเวหา  (2549 บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเลือก
เช่าอพาร์ทเมนตใ์นเขตเทศบาลคลองหลวง พบวา่ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑใ์หค้วามสาํคญัมาก ดา้นราคาใหค้วามสาํคญัมาก ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายใหค้วามสาํคญัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามสาํคญัปานกลาง ดา้นบุคลากรให้
ความสาํคญัมาก ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพใหค้วามสาํคญัมาก ดา้นกระบวนการใหบ้ริการให้
ความสาํคญัมาก  สาเหตุท่ีมาใชบ้ริการอพาร์ทเมนทเ์พราะใกลท่ี้ทาํงานและท่ีเรียนกลุ่มตวัอยา่งให้
ความสาํคญักบัส่วนประสมการตลาดส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพรวมเป็นอนัดบั 1     ดา้นผลิตภณัฑ์
รวมเป็นอนัดบัท่ี 2      ดา้นราคารวมเป็นอนัดบัท่ี 3    ดา้นบุคลากรรวมเป็นอนัดบั 4     ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการรวมเป็นอนัดบั 5     ลาํดบัสุดทา้ยช่องทางการจดัจาํหน่ายรวมเป็นอนัดบั 6 
     
  จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกจ็ะพบวา่จะมีผลวจิยัท่ีสอดคลอ้งไปในทางเดียวกนัหรือ
คลา้ยกนั คือ  
          1.ดา้นผลิตภณัฑ ์  ผูบ้ริโภคตอ้งการอพาร์ทเมนทท่ี์ มีหอ้งพกัท่ีสะอาด เงียบ ปลอดภยั มี
ส่ิงอาํนวยความสะดวกพอสมควรเช่นเตียง ตู ้มีการบริการท่ีรวดเร็วและสะดวก มีพนกังานท่ีสุภาพ
และเตม็ใจใหบ้ริการ 
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         2.ดา้นราคา  ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบัราคาเช่าหอ้งในระดบัมากหรือมากท่ีสุด 
ผูบ้ริโภคตอ้งการราคาท่ีคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัคุณภาพ  
         3.ดา้นสถานท่ีหรือทาํเลท่ีตั้ง ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทุกการวจิยั คือ
ตอ้งการทาํเลท่ีเขา้ออกง่าย เดินทางสะดวก ใกลท่ี้ทาํงาน มีการคมนาคมท่ีสะดวก ทาํเลเป็นส่ิงท่ี
สาํคญัมากเพราะไม่สามารถเปล่ียนแปลงไดเ้ทียบกบัดา้นอ่ืนซ่ึงสามารถเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุง
พฒันาได ้ดงันั้นทาํเลจึงเป็นจุดท่ีสามารถสร้างไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดม้าก                                  
 4. ดา้นการส่งเสริมการขาย  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัไม่มากนกั จะเป็นลาํดบั
ทา้ยๆของส่วนผสมการตลาด แต่ในกรณีท่ีอพาร์ทเมนทย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกั หรือมีการปรับปรุง
ผลิตภณัฑใ์หม่ การส่งเสริมการขายกเ็ป็นส่ิงท่ีจาํเป็นในการสร้างการรับรู้และการทดลองใชไ้ดเ้ป็น
อยา่งดี 
       

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        
          

  

 



   
        
           

  

บทที3่ 

สถานการณ์ปัจจุบันและการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด 
                      
 

1.สถานการณ์ปัจจุบันทางการตลาดวช๊ีอปอพาร์ทเมนท์  
                วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์เปิดดาํเนินกิจการมาตั้งแต่ปี 2543 จนถึงปัจจุบนัเป็นเวลากวา่12 ปี 
ในช่วงเร่ิมตน้จนกระทัง่ปี 2550 กิจการมีอตัราการครอบครองหอ้งอยูใ่นเกณฑสู์งมาตลอด และมีผล
ประกอบการเป็นท่ีพอใจมาตลอด แต่ระยะต่อจากปี 2550 เป็นตน้มาถึงปัจจุบนั กิจการเร่ิมประสบ
กบัปัญหาอตัราการครอบครองหอ้งลดลงมาตลอด เน่ืองจาก ทั้งท่ีกิจการกมี็การลดราคามาตลอดเพ่ือ
ดึงดูดลูกคา้ใหพ้กัอยูก่บักิจการและดึงดูดลูกคา้ใหม่ กิจการใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเพียงอยา่งเดียวเพื่อ
แข่งขนักบัอพาร์ทเมนทร์ายใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนเป็นอยา่งมาก และอพาร์ทเมนทท่ี์เกิดใหม่กมี็ศกัยภาพใน
การแข่งขนัสูงกวา่กิจการ คือมีสภาพอพาร์ทเมนทท่ี์สวยงาม สะอาด มีความปลอดภยักวา่ มี
ส่ิงแวดลอ้มอาคารท่ีดีกวา่ ในราคาท่ีสูงกวา่วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ไม่มากนกั   
 พิจารณาจากภาพท่ี 3.1 จะพบวา่อตัราการครอบครองหอ้งลดลงเร่ือยๆ จนเหลือ
ประมาณ 50 เปอร์เซ็นตเ์ม่ือตน้ปี 2554   และเม่ือพิจารณาจากรายไดค่้าเช่าเฉล่ียต่อเดือนจากภาพท่ี   
3.2 กจ็ะพบวา่ เป็นไปในแนวทางเดียวกนักบัอตัราการครอบครองหอ้งคือมีการลดลงอยา่งต่อเน่ือง
ตั้งแต่ปี 2550 มีการลดลงของรายไดม้ากกวา่เน่ืองจากมีการลดค่าเช่าไปดว้ย    สาํหรับกลุ่มลูกคา้ใน
ปัจจุบนักเ็ป็นลูกคา้ระดบัล่างท่ีรายไดต้ ํ่าตอ้งการอพาร์ทเมนทร์าคาถูกเพียงอยา่งเดียว ไม่เนน้ความ
ตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากนกั ไม่ตอ้งมีเฟอร์นิเจอร์ ไม่ตอ้งมีระบบความปลอดภยักไ็ด ้ 
  สรุป  รายไดล้ดลงอยา่งต่อเน่ือง  อตัราการครอบครองหอ้งลดลงต่อเน่ือง ราคาลดลงอยา่งต่อเน่ือง 
           กลุ่มลูกคา้ ระดบัล่าง 
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ภาพท่ี 3.1  อตัราการครอบครองหอ้งเฉล่ียวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์
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ภาพท่ี 3.2  รายไดค่้าเช่าเฉล่ียต่อเดือน 
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2.ภาพรวมของตลาดอพาร์ทเมนท์ย่านบางขุนเทยีน 
                 จากการสาํรวจ พบวา่ในยา่นบางขนุเทียนมีอพาร์ทเมนทจ์าํนวน ประมาณ 30 แห่ง ส่วน
ใหญ่จะมีความสูงท่ี 4-5 ชั้น มีจาํนวนหอ้ง 30 หอ้งข้ึนไป มีพื้นท่ีของแต่ละหอ้ง12-24 ตารางเมตร มี
ระดบัราคาท่ี 1,200-2,500  บาท อพาร์ทเมนท ์สาํหรับหอ้งเช่าท่ีมีสภาพเก่าและมีเฟอร์นิเจอร์ (เตียง 
ตูเ้ส้ือผา้ )   และราคาระหวา่ง 2,500-4,000 บาท จะมีสภาพใหม่มีเคร่ืองปรับอากาศและเฟอร์นิเจอร์ 
(เตียง ตูเ้ส้ือผา้ โตะ๊เคร่ืองแป้ง ชั้นวางโทรทศัน์) ในส่วนของเงินประกนัค่าเช่าและค่าบริการต่างๆ มี
การกาํหนดราคาดงัน้ี 
1 การคิดค่านํ้าเป็นหน่วยตามจาํนวนท่ีใชจ้ริง ราคาอยูร่ะหวา่งหน่วยละ 15-20 บาท 
2 การคิดค่าไฟฟ้าหน่วยละ 6-8 บาท 
3 การคิดค่ามดัจาํหรือค่าประกนั 2 เท่าของเดือน 
4 ชาํระค่าเช่าหอ้งพกั ตั้งแต่วนัท่ี 25 ถึง วนัท่ี 5 ของเดือนถดัไป 
5 การทาํสญัญาเขา้พกัเป็นเวลาอยา่งนอ้ย ตั้งแต่ 3-6 เดือน จึงจะสามารถไดรั้บเงินมดัจาํคืน 
จากการสาํรวจอพาร์ทเมนท ์หอ้งเช่าส่วนใหญ่จะมีหอ้งพกัวา่งตํ่ากวา่ 20 เปอร์เซ็นต ์โดยผูเ้ช่าส่วน
ใหญ่เป็นพนกังานโรงงานตามยา่นบางขนุเทียน เช่าหอ้งอยูท่ี่ราคา 1200-2500 บาท และผูท่ี้ทาํงาน
สาํนกังานเช่าหอ้งราคาตั้งแต่ 2,500-4,000 บาทส่วนใหญ่มีรายไดเ้กินกวา่ 20,000 บาทต่อเดือน 
  

3.การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด     
                  
 3.1 สภาพแวดล้อมภายนอก                       

                      3.1.1 สภาพแวดล้อมมหภาค 
                           1)  สภาพแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ 
                                เราจะพบสภาพการยา้ยถ่ินของประชากรจากต่างจงัหวดัเขา้มากรุงเทพมากข้ึน 
เน่ืองจากมีโอกาสและการทาํมาหากินท่ีดีกวา่ มีรายไดท่ี้มากกวา่ ดงันั้นจะพบการยา้ยถ่ินจาก
ประชากรเขา้มาในเขตบางขนุเทียนมากข้ึน ส่งผลใหมี้ความตอ้งการอพาร์ทเมนทใ์นเขตบางขนุ
เทียนเพิ่มข้ึน 
                             2)  สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
                             เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัเร่ิมมีการฟ้ืนตวั จึงส่งผลใหมี้การจา้งงาน
สูงข้ึนโดยเฉพาะยา่นบางขนุเทียนซ่ึงเป็นแหล่งใหญ่ของธุรกิจในกลุ่มอุตสาหกรรมขนาดกลางและ
ขนาดเลก็  จึงส่งผลใหมี้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมข้ึนซ่ึงกจ็ะส่งผลดีต่อธุรกิจอพาร์ทเมนทโ์ดยรวม 
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                             3)  สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม  
                                   จากวฒันธรรมการแยกครอบครัวจากครอบครัวใหญ่ไปเป็นครอบครัวเด่ียว
ของสงัคมไทยมีมากข้ึน จึงส่งผลใหมี้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึนซ่ึงกจ็ะส่งผลดีต่อธุรกิจอพาร์
ทเมนทเ์ช่นกนั 
                                  4)  สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย 
                       เน่ืองจากนโยบายการข้ึนค่าแรงขั้นตํ่าเป็น 300 บาท ซ่ึงประกาศใชไ้ปตั้งแต่ วนัท่ี 1 
เมษายน 2555 จะมีทาํใหป้ระชากรมีกาํลงัซ้ือเพิ่มข้ึนเพราะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน และจะทาํใหมี้
ความสามารถในการชาํระค่าเช่าท่ีอยูอ่าศยัไดเ้พิ่มข้ึน จะส่งผลดีต่อธุรกิจอพาร์ทเมนทอ์ยา่งแน่นอน
ในระยะสั้น แต่ในระยะยาวคงตอ้งติดตามต่อไปวา่นโยบายการข้ึนค่าแรงจะมีผลต่อการดาํรงอยูข่อง
กิจการขนาดเลก็หรือไม่เพยีงไร ถา้ส่งผลเสียคือทาํใหกิ้จการขนาดเลก็อยูไ่ม่ได ้นโยบายน้ีอาจจะทาํ
ใหส่้งผลในแง่ลบของธุรกิจอพาร์ทเมนทก์เ็ป็นได ้ 
                      ปํญหาความขดัแยง้ดา้นการเมืองไทยท่ีเร้ือรังมานานยงัเป็นภยัคุกคามและเป็นปัจจยั
เส่ียงต่อระบบเศรษฐกิจไทยอยู ่ซ่ึงถา้มีปัญหารุนแรงข้ึนมาอีกกจ็ะส่งผลลบต่อเศรษฐกิจไทยและ
ธุรกิจอพาร์ทเมนทด์ว้ยเช่นกนั 
                         5)  สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี   
             เน่ืองจากความเจริญทางเทคโนโลยโีดยเฉพาะเทคโนโลยกีารผลิตซ่ึงกา้วหนา้ข้ึนมาก มีการ
นาํเอาเคร่ืองจกัรสมยัใหม่มาใชใ้นการผลิตแทนการใชแ้รงงานคน ซ่ึงอาจจะส่งผลใหก้ารจา้ง
แรงงานมีนอ้ยลงในอนาคต เม่ือความตอ้งการแรงงานมีนอ้ยกท็าํใหค้วามตอ้งการท่ีอพาร์ทเมนท์
นอ้ยลงไปไดใ้นอนาคต 
                   3.1.2 สภาพแวดล้อมจลุภาค 
                     1)  สภาพแวดล้อมเก่ียวกับงาน  
                          (1)  ซัพพลายเออร์  เน่ืองจากธุรกิจอพาร์ทเมนทเ์ป็นธุรกิจบริการจึงไม่
มีการผลิตสินคา้ จึงไม่มีประเดน็ใหพ้ิจารณาเร่ืองซพัพลายเออร์        
                          (2)  คนกลางทางการตลาด  ธุรกิจอพาร์ทเมนทไ์ม่มีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณา
เก่ียวกบัคนกลางเน่ืองจากเป็นธุรกิจบริการท่ีขายตรงกบัผูบ้ริโภคโดยไม่ผา่นคนกลาง  
                          (3)  ลกูค้า        พบวา่กลุ่มลูกคา้หลกัวช๊ีอปอพาร์ทเมนท ์เป็นพนกังาน
โรงงานท่ีทาํงานยา่นบางขนุเทียน เป็นลูกคา้ระดบัล่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 5000-10000 บาทต่อเดือน 
เป็นกลุ่มท่ีเลือกอพาร์ทเมนทท่ี์ราคาถูกเป็นหลกั ทาํเลดีโดยท่ียอมรับไดก้บัผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีคุณภาพ 
เช่น สภาพ อพาร์ทเมนทท่ี์ไม่สวยงาม เส่ือมโทรมและสกปรก ไม่มีระบบดูแลรักษาความปลอดภยั 
ไม่มีส่ิงอาํนวยความสะดวก ซ่ึงทางดา้นพฤติกรรมของลูกคา้กลุ่มน้ี จะมีพฤติกรรมไม่ดูแลหอ้งพกั



   
        

   31        

  

ตวัเองเท่าไหร่นกั จะปล่อยหอ้งพกัจะสกปรกและมีกล่ินเหมน็ ชอบด่ืมเหลา้และส่งเสียงดงัรบกวน
หอ้งขา้งเคียง ไม่ดูแลทรัพยสิ์นของอพาร์ทเมนทเ์ท่าท่ีควร การท่ีลูกคา้เป็นลูกคา้ระดบัล่างนั้นเป็น
อุปสรรคท่ีทาํใหอ้พาร์ทเมนทไ์ม่สามารถดึงดูดลูกคา้ท่ีมีคุณภาพได ้ 
                2)  สภาพแวดล้อมท่ีเก่ียวกับการแข่งขนั 
          การวเิคราะห์การแข่งขัน โดยใช้ วเิคราะห์ 5 Force Model 
                การวิเคราะห์การแข่งขนั ( Competitive Analysis ) จะแสดงใหเ้ห็นถึงสภาพความ
รุนแรงของการแข่งขนัวา่การแข่งขนัในธุรกิจนั้นมีความเขม้ขน้มากนอ้ยเพยีงใด ซ่ึงจะส่งผลกระทบ
ต่อศกัยภาพในการทาํกาํไรของกิจการ ดงัรายละเอียดในภาพ แสดงถึงโมเดลผลกระทบทั้ง 5 
ประการ ซ่ึงเป็นปัจจยัในการพิจารณาถึงระดบัความเขม้ขน้ในการแข่งขนัและศกัยภาพในการทาํ
กาํไร 
 
              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3.3   5 Force Model 
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                       (1) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขนัรายเดิมในธุรกิจ 
                จะพบวา่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคจาํนวนมากใหค้วามสนใจเช่าอพาร์ทเมนทห์รืออพาร์
ทเมนทท่ี์สร้างข้ึนใหม่ เพราะมีส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการรายเดิมใน
ธุรกิจต่างกห็ากลยทุธ์เขา้มาแข่งขนักนัเช่น มีการลดราคาหอ้งพกัหรือคิดราคาหอ้งพกัเท่าเดิมแต่มี
การเพิ่มส่ิงต่างๆ เช่น ยบีูซี เคทีว ีอินเตอร์เน็ตใหผู้เ้ช่าฟรี หรือบางอพาร์ทเมนทมี์การปรับปรุง
หอ้งพกัหรือก่อสร้างอพาร์ทเมนตใ์หม่เพื่อรักษาจาํนวนผูเ้ช่าเดิมและผูเ้ช่ารายใหม่ และส่งผลต่อ
ความเขม้ขน้ของการแข่งขนัค่อนขา้งสูง 
                         (2) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขนัท่ีเข้ามาใหม่ 
                คู่แข่งขนัรายใหม่นั้นสามารถเขา้มาในธุรกิจน้ีไดไ้ม่ง่ายนกั เพราะเน่ืองจากใชเ้งินลงทุน
ค่อนขา้งสูงแลว้ยงัมีเร่ืองเลท่ีตั้งอพาร์ทเมนทท่ี์ดีดว้ย ประกอบกบัอตัราดอกเบ้ียเงินกูข้องระบบ
สถาบนัการเงินมีแนวโนม้สูงข้ึน เน่ืองจากภาวะเงินเฟ้อและค่านํ้ามนัลอยตวัและราคาท่ีดินวา่งเปล่า
บริเวณชุมชนยา่นบางขนุเทียนมีราคาตลาดท่ีแพงมากข้ึน แต่ผูป้ระกอบการหลายรายท่ีมีเงินทุน/มี
ท่ีดินเป็นของตวัเองมองเห็นสภาพโอกาสจากปริมาณความตอ้งการดา้นท่ีพกั (demand) ท่ีมีอยูสู่ง จึง
การลงทุนสร้างอพาร์ทเมนทแ์ละหอ้งเช่าเป็นจาํนวนมาก ดงันั้นจะเห็นไดว้า่คู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่มี
จาํนวนมาก และการออกจากธุรกิจกเ็ป็นไปไดย้ากเน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีใชเ้งินลงทุนสูงผูล้งทุนจึงไม่
ยอมถอยออกจากธุรกิจไดง่้ายๆ จึงส่งผลต่อความเขม้ขน้ของการแข่งขนั ค่อนขา้งสูง                      
                      (3) ภัยคุกคามด้านสินค้าทดแทน 
 สินคา้ทดแทนของอพาร์ทเมนทไ์ดแ้ก่ บา้นเช่าหอ้งเช่า คอนโดมิเนียม และหอพกั 
บา้นพกั หอ้งแถว ซ่ึงในปัจจุบนัสินคา้ทดแทนเหล่าน้ีมีจาํนวนเพิ่มมากข้ึนทาํใหมี้การแข่งขนั โดยวิธี
ต่างๆ แต่จะเห็นไดว้า่สินคา้ทดแทนนั้นทดแทนกนัไดไ้ม่หมด เน่ืองจากจะมีส่ิงอาํนวยความสะดวก
แตกต่างกนั คือหอ้งพกัใหเ้ช่า และบา้นเช่านั้นบางแห่งมีส่ิงอาํนวยความสะดวกเพียงเตียงและตู้
เส้ือผา้เท่านั้น ซ่ึงทดแทนกนัไดไ้ม่หมด แต่ลูกคา้กส็ามารถเลือกพกัท่ีใดกไ็ดต้ามความพอใจ ดงันั้น
จะเห็นไดว้า่สินคา้ทดแทนส่งผลกระทบต่อกิจการและส่งผลต่อความเขม้ขน้การแข่งขนัปานกลาง 
                      (4) ภัยคุกคามด้านผู้ขายปัจจัยการผลิต 
               อาํนาจการต่อรองของผูข้ายและปัจจยัการผลิตในธุรกิจอพาร์ทเมนทน์ั้นมีไม่มากนกั
เน่ืองจากผูข้ายปัจจยัการผลิตไม่วา่จะเป็นบริษทัรักษาความปลอดภยั ร้านจาํหน่ายเฟอร์นิเจอร์และ
อุปกรณ์เคร่ืองใชต่้างๆ ในกรุงเทพ มีเป็นจาํนวนมาก ทาํใหธุ้รกิจอพาร์ทเมนทส์ามารถท่ีจะเลือก 
ผูข้ายปัจจยัการผลิต(Supplier) ใดกไ็ด ้ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ผูข้ายปัจจยัการผลิตมีจาํนวนมากและส่งผล
ต่อความเขม้ขน้ของการแข่งขนัในธุรกิจอพาร์ทเมนทค่์อนขา้งตํ่า เพราะสามารถเลือกผูข้ายปัจจยัการ
ผลิตไดม้ากจึงส่งผลกระทบกบัธุรกิจค่อนขา้งตํ่า 



   
        

   33        

  

                     (5) ภัยคุกคามด้านผู้ ซ้ือ 
                      อพาร์ทเมนทย์า่นบริเวณถนนบางขนุเทียนกมี็ท่ีพกัอาศยัใหเ้ช่าเป็นจาํนวนมาก 
ผูบ้ริโภคมีอาํนาจในการเลือกท่ีพกัอาศยัใดๆกไ็ด ้ซ่ึงไม่จาํเป็นใชบ้ริการอพาร์ทเมนทเ์ช่าอยูอ่าศยั 
ดงันั้นจะเห็นไดว้า่ผูซ้ื้อมีทางเลือกมาก  และส่งผลต่อความเขม้ขน้ของการแข่งขนัสูง 
 
ตารางท่ี 3.1  การวิเคราะห์ 5 Force Model ของธุรกิจ 
 

ภัยคุกคาม ระดับความรุนแรง 
คู่แข่งรายเดิมในธุรกิจ ค่อนขา้งสูง 
คู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ ค่อนขา้งสูง 
สินคา้ทดแทน  ปานกลาง 
ผูข้ายปัจจยัการผลิต ตํ่า 
ผูซ้ื้อ สูง 

 
          จากตารางท่ี 3.1 สรุปภาพรวมการแข่งขนัจากการวิเคราะห์ 5 Force Model พบการ
แข่งขนัค่อนขา้งสูงในธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่า    
  การวเิคราะห์คู่แข่ง 
            จากการสาํรวจพบวา่อพาร์ทเมนทย์า่นถนนบางขนุเทียน มีทั้งหมด 30 แห่ง จึงเกิดการ
แข่งขนัค่อนขา้งสูงในดา้นต่างๆ ผูศึ้กษาเองไดเ้ลือกอพาร์ทเมนท ์ท่ีเป็นคู่แข่งหลกัๆ มา 4 แห่ง 
เน่ืองจากอยูใ่นบริเวณเดียวกนั จากขอ้มูลท่ีไดส้าํรวจมา ดงัตารางท่ี 3.2 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงจาํนวนหอ้งพกัและราคาวีช๊อปอพาร์ทเมนทเ์ทียบกบัคู่แข่ง 
 
ช่ืออพาร์ทเมนท ์ จาํนวน

หอ้ง 
พื้นท่ี
หอ้ง 

ราคา ส่ิงอาํนวยความสะดวก 

โลตสัอพาร์ทเมนท ์ 40 16 1800-2400 พดัลม ตู ้เตียง ตูที้วี เคเบ้ิล คียก์าร์ด ท่ี
จอดรถ 

มีสุขอพาร์ทเมนท ์ 30 18-24 1800-2200 พดัลม ตู ้เตียง ทีว ี
เคหะอพาร์ทเมนท ์ 50 18 2500 พดัลม ตู ้เตียง ตูที้วี เคเบ้ิล คียก์าร์ด 

อินเตอร์เน็ต ท่ีจอดรถ 
วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ 30 12-20 1000-1400 ตู ้
หิรัญแมนชัน่ 40 16-20 1500-1800 พดัลม ตู ้เตียง 
 
                   จากตารางท่ี 3.2 จะพบวา่ โลตสัอพาร์ทเมนท ์และเคหะอพาร์ทเมนท ์เป็นอพาร์ทเมนท์
ท่ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีสุด แต่โลตสัอพาร์ทเมนทร์าคาถูกกวา่ เพราะพ้ืนท่ีหอ้งนอ้ยกวา่ มีสุข   
อพาร์ทเมนท ์มีส่ิงอาํนวยความสะดวกพอสมควรและมีพื้นท่ีหอ้งกวา้งขวางราคาจึงสูงกวา่รายอ่ืน 
หิรัญแมนชัน่มีพื้นท่ีหอ้งท่ีกวา้งและมีส่ิงอาํนวยความสะดวกนอ้ย ราคาจึงอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ส่วนวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์มีส่ิงอาํนวยความสะดวกนอ้ยท่ีสุด และพ้ืนท่ีหอ้งนอ้ย จึงตั้งราคาไดต้ ํ่าท่ีสุด  
จะเห็นวา่วีช๊อปอพาร์ทเมนทต์ั้งราคาถูกกวา่คู่แข่ง แต่พบวา่ยงัมีอตัราการครอบครองหอ้งเพียงหา้สิบ
เปอร์เซ็นต ์ในขณะท่ีคู่แข่งรายอ่ืนมีอตัราครอบครอง 80-90 เปอร์เซ็นตท์ั้ง 4 ราย ทั้งท่ีอยูใ่นบริเวณ
เดียวกนั ซ่ึงจะเป็นส่ิงท่ีวีช๊อปอพาร์ทเมนทจ์ะตอ้งหาสาเหตุต่อไป 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงจุดอ่อนและจุดแขง็ของอพาร์ทเมนทว์ช๊ีอปเทียบกบัคู่แข่ง 
 

อพาร์ทเมนท์ จุดแข็ง จุดอ่อน 
วีช๊อป            
อพาร์ทเมนท ์

 -อยูใ่นบริเวณชุมชน มีการคมนาคม
สะดวก  อยูใ่นทาํเลท่ีดี  เขา้ออกไดง่้าย   
-มีป้ายรถประจาํทางอยูห่นา้อพาร์
ทเมนท ์        -มีของกินและของใชข้าย
มากมายหนา้อพาร์ทเมนท ์ มี ร้าน
สะดวกซ้ือ 7-11  อยูห่่างจาก อพาร์
ทเมนท ์เพยีง 20 เมตร เท่านั้น                 
-  การเดินทางไปมาสะดวก                    
-มีสวนสาธารณะอยูห่นา้อพาร์ทเมนท ์  
-ใกลศู้นยเ์ยาวชนและสนามกีฬา            
ใกลโ้ลตสั และ โรงเรียน 

   -สภาพหอ้งพกัไม่สวยงาม พื้นหอ้ง
เป็นเส่ือนํ้ามนั แทนท่ีจะเป็นกระเบ้ือง   
ตามทางเดินกไ็ม่มีการปูกระเบ้ือง ทาํให้
ตวัอาคารดูไม่สวยงาม                                
- หอ้งมีขนาดเลก็เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง           
- ไม่มีระบบการดูแลรักษาความ
ปลอดภยั                
- เน่ืองจากตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน จึง 
ทาํใหมี้เฉพาะท่ีจอดรถจกัรยานยนต์
เท่านั้น 
- กฎระเบียบบงัคบัของอพาร์ทเมนทย์งั
ไม่เคร่งครัด เช่น การส่งเสียงดงั 
รบกวน  
- ขาดการส่งเสริมการขายอยา่ง 
ต่อเน่ือง 
- สภาพทรุดโทรม                                      

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

    

    
มีสุขอพาร์
ทเมนท ์

- สถานท่ีตั้งมองเห็นง่าย - สถานท่ีทรุดโทรม 

  - สะดวกต่อการคมนาคม - เสียงรบกวนจากถนน เพราะสถาน 

  - ใกลก้บัร้านคา้และร้านอาหาร ท่ีตั้งติดกบัถนนเสน้หลกั 

    - ไม่มีท่ีนัง่พกัผอ่นสาํหรับ 

    ผูใ้ชบ้ริการ 

    - พนกังานขาดการเอาใจใส่ดูแลลูกคา้ 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงจุดอ่อนและจุดแขง็ของอพาร์ทเมนทว์ช๊ีอปเทียบกบัคู่แข่ง(ต่อ) 
 

อพาร์ทเมนท์ จุดแข็ง จุดอ่อน 
เคหะอพาร์ท 
เมนท ์ - สถานท่ีตั้งอยูภ่ายในซอย จึง - ห่างไกลจากร้านคา้และ 

  ปราศจากเสียงดงัรบกวนจาก ร้านอาหาร 
  ภายนอก -ทางเขา้แคบและมีความแออดัใน 

  - สถานท่ีสะอาด การเขา้ออก 
  -มีท่ีพกัผอ่นหยอ่นใจ และมีท่ี   

  สาหรับติวหนงัสือ   

  
-มีกฎระเบียบอพาร์ทเมนทท่ี์ชดัเจน
และเคร่งครัด   

  - เจา้หนา้ท่ีและเจา้ของอพาร์ทเมนทมี์   
  ความเป็นกนัเองกบัผูพ้กัอาศยั   

  - อุปกรณ์ในหอ้งพกัใหม่และ   
  ทนัสมยั   
โลตสั           
อพาร์ทเมนท ์ - สถานท่ีตั้งอยูภ่ายในซอย จึง -ขาดการฝึกอบรมพนกังาน 

  ปราศจากเสียงดงัรบกวนจาก - ทางเขา้แคบและมีความแออดัใน 
  ภายนอก การเขา้ออก 

  - มีการทาํการตลาดอยา่งต่อเน่ือง   

  
เพราะเป็นอพาร์ทเมนทท่ี์สร้างข้ึนไม่
นาน   

  - สถานท่ีตั้งมองเห็นง่าย - พนกังานไม่มีมารยาทเท่าท่ีควร 
  - สะดวกต่อการคมนาคม - ขาดการฝึกอบรมพนกังาน 

หิรัญแมนชัน่ - มีสถานท่ีจอดรถท่ีแบ่งเป็น - เสียงรบกวนจากถนน เพราะสถาน 
  สดัส่วนท่ีชดัเจน ท่ีตั้งติดกบัถนนเสน้หลกั 

  -ใกลก้บัร้านคา้และร้านอาหาร   



   
        

   37        

  

     จากตารางท่ี 3.3  จะพบวา่สาเหตุท่ีวีช๊อปมีอตัราครอบครองหอ้งนอ้ยกวา่คู่แข่งใน
บริเวณเดียวกนัอยา่งมากทั้งท่ีตั้งราคาตํ่ากวา่ คือวีช๊อปอพาร์ทเมนทมี์จุดอ่อนทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์
ดอ้ยกวา่คู่แข่งแทบทุกดา้น ไม่วา่จะเป็นดา้นขนาดหอ้ง ดา้นความสะอาด ความสวยงามของหอ้งพกั 
ไม่มีระบบคียก์าร์ดในการรักษาความปลอดภยั ไม่มีส่ิงอาํนวยความสะดวกในหอ้งเช่า มีแต่ตูเ้ส้ือผา้
เพียงอยา่งเดียว  และอีกดา้นคือ การขาดการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง แต่วีช๊อปกย็งัมีจุดแขง็คือ
เร่ืองของทาํเลท่ีอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลแ้หล่งจบัจ่าย อาหารและของใช ้เดินทางไปมาสะดวก ใกล้
สวนสาธารณะ และใกลห้า้งโลตสั และ 7-11    
   

3.2  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
                    คือการวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดภายในองคก์รเองท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมได ้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในจะทาํใหธุ้รกิจรู้ถึง จุดแขง็ (Strength) และจุดอ่อน 
(Weakness) ของธุรกิจ 
                - เป็นอพาร์ทเมนท ์ท่ีมีทาํเลท่ีดี ( Place) คืออยูใ่กลแ้หล่งชุมชน มีการคมนาคมสะดวก  
อยูใ่นทาํเลท่ีดี  เขา้ออกไดง่้าย      มีป้ายรถประจาํทางอยูห่นา้อพาร์ทเมนท ์        มีของกินและของใช้
ขายมากมายหนา้อพาร์ทเมนท ์ มี ร้านสะดวกซ้ือ 7-11  อยูห่่างจาก อพาร์ทเมนท ์เพียง 20 เมตร 
เท่านั้น    มีสวนสาธารณะอยูห่นา้อพาร์ทเมนทไ์วใ้หลู้กคา้ไดผ้อ่นคลายอีกดว้ย              ใกลศู้นย์
เยาวชนและสนามกีฬา  ใกลโ้ลตสั และ โรงเรียน ทาํเลถือเป็นปัจจยัท่ีสาํคญัเช่นกนัของธุรกิจอพาร์
ทเมนทเ์น่ืองจากไม่สามารถเปล่ียนแปลงได ้ดงันั้นจึงเป็นจุดแขง็ท่ีจะสามารถทาํใหธุ้รกิจดาํรงอยูไ่ด้
ถา้มีการปรับปรุงส่วนผสมดา้นการตลาดดา้นอ่ืน  ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
                - ราคาค่าเช่าถูกกวา่คู่แข่งในบริเวณเดียวกนัมาก ( Price)  
                 - ค่านํ้ าหน่วยละ 18 บาท ค่าไฟหน่วยละ 6 บาท ซ่ึงถูกกวา่คู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ อยา่งมาก 
(Price) 
               - เจา้หนา้ท่ีดูแลอพาร์ทเมนทมี์ความเป็นกนัเองต่อผูใ้ชบ้ริการ ทาํใหอ้พาร์ทเมนทน้ี์
เหมือนเป็นบา้นหลงัหน่ึงของผูใ้ชบ้ริการ (Product ) 
               -อยูใ่กลก้บักลุ่มเป้าหมายคือ ประชากรท่ีทาํงานตามโรงงานยา่นถนนบางขนุเทียน 
สามารถเดินทางไดส้ะดวกมาก (Place)  
              -สภาพหอ้งพกัไม่สวยงาม พื้นหอ้งเป็นเส่ือนํ้ามนั แทนท่ีจะเป็นกระเบ้ือง   ตามทางเดิน
กไ็ม่มีการปูกระเบ้ือง ทาํใหต้วัอาคารดูไม่สวยงาม  (Product)            
             -หอ้งมีขนาดเลก็เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  (Product)                        
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            - ไม่มีระบบการดูแลรักษาความปลอดภยั  ไม่มีระบบคียก์าร์ดมีเพยีงกญุแจประตูทางเขา้
อพาร์ทเมนทเ์ท่านั้น (Product)  
              - สภาพทรุดโทรม  คือเน่ืองจากเป็นอพาร์ทเมนทเ์ก่าและไม่เคยมีการปรับปรุงมานาน  
(Product)  
             -เน่ืองจากตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน จึงทาํใหบ้ริเวณลานจอดสามารถจอดไดเ้พียง 
จกัรยานยนตเ์ท่านั้น แต่กไ็ม่เป็นปัญหามากนกัเพราะ กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มรายไดป้านกลางถึงตํ่า 
ซ่ึงอาศยัรถสาธารณะเป็นหลกั หรือมีจกัรยานยนตเ์ป็นของตนเอง  (Product) 
             - กฎระเบียบบงัคบัของอพาร์ทเมนทย์งัไม่เคร่งครัด เช่น การส่งเสียงดงัรบกวน มีผลให้
ลูกคา้ท่ีมีกาํลงัซ้ือ ยา้ยออกไปหาอพาร์ทเมนทอ่ื์น (Product)  
            - ขาดการส่งเสริมการขาย (Promotion )  
           -  ไม่มีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ (Promotion )  
          -   ขาดการอบรมพนกังานในการแนะนาํสินคา้กบัลูกคา้ (Promotion)         
 

  
4. การวเิคราะห์ SWOT Analysis 
           การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกจะทาํใหเ้รารู้ถึงโอกาสและอุปสรรคทางการตลาด 
ในขณะท่ีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในทาํใหเ้ราทราบถึง จุดแขง็และจุดอ่อนของธุรกิจ และ
นาํไปสู่การวิเคราะห์ SWOT ดงัต่อไปน้ี  
        
    จุดแข็ง (Strengths) 
            - เป็นอพาร์ทเมนท ์ท่ีมีทาํเลท่ีดี คืออยูใ่กลแ้หล่งชุมชน มีการคมนาคมสะดวก  อยูใ่น
ทาํเลท่ีดี  เขา้ออกไดง่้าย      มีป้ายรถประจาํทางอยูห่นา้อพาร์ทเมนท ์        มีของกินและของใชข้าย
มากมายหนา้อพาร์ทเมนท ์ มี ร้านสะดวกซ้ือ 7-11  อยูห่่างจาก อพาร์ทเมนท ์เพียง 20 เมตร เท่านั้น    
มีสวนสาธารณะอยูห่นา้อพาร์ทเมนทไ์วใ้หลู้กคา้ไดผ้อ่นคลายอีกดว้ย              ใกลศู้นยเ์ยาวชนและ
สนามกีฬา  ใกลโ้ลตสั และ โรงเรียน ทาํเลถือเป็นปัจจยัท่ีสาํคญัเช่นกนัของธุรกิจอพาร์ทเมนท์
เน่ืองจากไม่สามารถเปล่ียนแปลงได ้ดงันั้นจึงเป็นจุดแขง็ท่ีจะสามารถทาํใหธุ้รกิจดาํรงอยูไ่ดถ้า้มี
การปรับปรุงส่วนผสมดา้นการตลาดดา้นอ่ืน  ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
(Place)  
         - ราคาค่าเช่าถูกกวา่คู่แข่งในบริเวณเดียวกนัมาก (Price) 
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          -ค่านํ้ าหน่วยละ 18 บาท ค่าไฟหน่วยละ 6 บาท ซ่ึงถูกกวา่คู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ อยา่งมาก 
(Price)  
          - เจา้หนา้ท่ีดูแลหอพกัมีความเป็นกนัเองต่อผูใ้ชบ้ริการ ทาํใหห้อพกัน้ีเหมือนเป็นบา้น
หลงัหน่ึงของผูใ้ชบ้ริการ (Product)  
         -อยูใ่กลก้บักลุ่มเป้าหมายคือ ประชากรท่ีทาํงานตามโรงงานยา่นถนนบางขนุเทียน 
สามารถเดินทางไดส้ะดวกมาก (Place)  
   
   จุดอ่อน (Weakness) 
        -สภาพหอ้งพกัไม่สวยงาม พื้นหอ้งเป็นเส่ือนํ้ามนั แทนท่ีจะเป็นกระเบ้ือง   ตามทางเดิน
กไ็ม่มีการปูกระเบ้ือง ทาํใหต้วัอาคารดูไม่สวยงาม (Product)          
        -หอ้งมีขนาดเลก็เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (Product)                      
        - ไม่มีระบบการดูแลรักษาความปลอดภยั  ไม่มี key card มีเพียงกญุแจประตูทางเขา้
อพาร์ทเมนทเ์ท่านั้น              
ต่อเน่ือง  (Product)  
        - สภาพทรุดโทรม  คือเน่ืองจากเป็นอพาร์ทเมนทเ์ก่าและไม่เคยมีการปรับปรุงมานาน 
(Product)      
        -เน่ืองจากตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน จึงทาํใหบ้ริเวณลานจอดสามารถจอดไดเ้พียง 
จกัรยานยนตเ์ท่านั้น แต่กไ็ม่เป็นปัญหามากนกัเพราะ กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มรายไดก้ลางถึงตํ่า ซ่ึง
อาศยัรถสาธารณะเป็นหลกั หรือมีจกัรยานยนตเ์ป็นของตนเอง (Product)  
     - กฎระเบียบบงัคบัของอพาร์ทเมนทย์งัไม่เคร่งครัด เช่น การส่งเสียงดงัรบกวน มีผลให้
ลูกคา้ท่ีมีกาํลงัซ้ือ ยา้ยออกไปหาอพาร์ทเมนทอ่ื์น (Product ) 
     
  โอกาส (Opportunity) 
         - ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ทาํใหมี้การลงทุนจากภาคเอกชนเพ่ิมข้ึนจึงทาํให้
มีการจา้งงานในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมข้ึน จึงส่งผลดีต่อการดาํเนินธุรกิจอพาร์ทเมนท ์
         - การข้ึนค่าแรงขั้นตํ่าเป็น 300 บาทจะมีผลดีต่อธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นระยะสั้นเพราะ
เน่ืองจากประชากรจะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน และจะทาํใหมี้ความสามารถในการชาํระค่าเช่าท่ีอยูอ่าศยัได้
เพิ่มข้ึน  
         - สงัคมและวฒันธรรม จากการเปล่ียนแปลงวิถีการดาํเนินชีวิตแบบอาศยักนัเป็น
ครอบครัวใหญ่เป็นครอบท่ีมีขนาดเลก็ลง ทาํใหมี้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัท่ีมากข้ึน 
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        - เราจะพบสภาพการยา้ยถ่ินของประชากรจากต่างจงัหวดัเขา้มากรุงเทพมากข้ึน 
เน่ืองจากมีโอกาสและการทาํมาหากินท่ีดีกวา่ มีรายไดท่ี้มากกวา่ ดงันั้นจะพบการยา้ยถ่ินจาก
ประชากรเขา้มาในเขตบางขนุเทียนมากข้ึน ส่งผลใหมี้ความตอ้งการอพาร์ทเมนทใ์นเขตบางขนุ
เทียนเพิ่มข้ึน 
      
    อุปสรรค ( Threat) 
    - ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการท่ีสนใจและทาํธุรกิจหอ้งเช่า อพาร์ทเมนทเ์ป็นจาํนวนมาก จึง
ทาํใหผู้แ้ข่งขนัเพิ่มมากข้ึน ทั้งในปัจจุบนัและอนาคต  
  - ลูกคา้วีช๊อปอพาร์ทเมนทเ์ป็นลูกคา้ระดบัล่างซ่ึงก่อใหเ้กิดปัญหาตามมามากมาย เช่น
ชอบด่ืมเหลา้และส่งเสียงดงัรบกวนผูอ่ื้น หอ้งพกัสกปรกและเส่ือมโทรม ไม่ดูแลทรัพยสิ์นและส่ิง
อาํนวยความสะดวกท่ีจดัไวใ้ห ้ บรรยากาศการอยูร่่วมกนัไม่ดี ทั้งหมดน้ีเป็นอุปสรรคใหธุ้รกิจไม่
สามารถหาลูกคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีตอ้งการได ้
  - มีการนาํเคร่ืองจกัรสมยัใหม่มาใชแ้ทนแรงงานคนมากข้ึน ทาํใหก้ารจา้งงานลดลง และ
ส่งผลใหค้วามตอ้งการอพาร์ทเมนท ์นอ้ยลง  
     
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        
          

  

 



   
        
           

  

บทที4่ 

การวเิคราะห์พฤตกิรรมการใช้บริการอพาร์ทเมนท์ของผู้บริโภคย่าน
ถนนบางขุนเทยีน 

 
 

1.วธีิการดาํเนินงาน 
                        การศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูบ้ริโภคยา่นถนนบางขนุเทียน
เป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ  โดยใชแ้บบสอบถามเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลและนาํ
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากมาแปลผลดว้ยโปรแกรม SPSS for Windows  และนาํผลการวิเคราะห์ไป
ประกอบการวเิคราะห์กลยทุธ์การตลาด 
 

2.ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
           2.1 ประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เช่าอยูท่ี่อพาร์ทเมนทใ์นยา่นถนน
บางขนุเทียนเน่ืองจากเป็นประชากรกลุ่มเป้าหมายของวช๊ีอปอพาร์ทเมนท ์
                    จากการสาํรวจเบ้ืองตน้พบวา่ในยา่นถนนบางขนุเทียน มีอพาร์ทเมนท ์อยู ่32 แห่ง และ
มีผูท่ี้เช่าอาศยัอยูท่ ั้งหมดประมาณ 3200 คน  
            2.2 การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง กรณีทราบจาํนวนประชากร ( Taro Yamane, 1973 
อา้งอิงในยทุธพงษ ์กยัวรรณ์,2543) โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
สูตร n = N / (1+Ne2) 
เม่ือ n คือ จาํนวนตวัอยา่ง หรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N คือ จาํนวนหน่วยทั้งหมด หรือ ขนาดของประชากรทั้งหมด 
e คือ ความคาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง ( sampling error) ในท่ีน้ีจะกาํหนด 
เท่ากบั + / - 0.1ภายใตค้วามเช่ือมัน่ 90% จึงแทนค่าสูตรไดด้งัน้ี 
  n =   3200 / 1+3200x0.1 2  =   97  คน  
   2.3 จํานวนตัวอย่าง   จาํนวนตวัอยา่งท่ีใชคื้อ 97  คน โดยเป็นการสุ่มอยา่งง่าย                 

3.เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
                 แบบสอบถาม ในส่วนของการสาํรวจภาคสนามเบ้ืองตน้โดยใชแ้บบสอบถาม ซ่ึง
แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามท่ีจดัทาํข้ึนโดยคาํแนะนาํจากอาจารยท่ี์ปรึกษา มีการนาํไปทดสอบ



   
        

   42        

  

กบักลุ่มบริโภคตวัอยา่งก่อน (Pretest) ก่อน นาํผลลพัธ์มาวดั และหาค่าความน่าเช่ือถือ ของ
แบบสอบถาม จากนั้นนาํมาปรับปรุงใหส้มบูรณ์ก่อนนาํไปปฏิบติัจริง 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถติทิีใ่ช้ 
 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล  

เม่ือรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามแลว้ จาํนาํขอ้มูลท่ีไดม้าเขา้รหสัแลว้นาํไป
ประมวลผลดว้ยคอมพวิเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  

4.2 สถิติทีใ่ช้ 
             วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics) แสดงผลการวิเคราะห์ในรูปแบบ
คาํอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใช ้คือ ร้อยละ ( Percentage) ค่าเฉล่ีย ( Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน(Standard deviation) โดยใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลและขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนท ์
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอพาร์ทเมนท ์
โดยใชใ้นการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviation) ซ่ึง 
ในการหาค่าเฉล่ียจะมีการใหค้ะแนนสาํหรับอตัราส่วน (Rating scale) จากนั้นวิเคราะห์ระดบั
คะแนนดว้ยการหาค่าเฉล่ีย และจดัระดบัคะแนนโดยใชเ้กณฑแ์บ่งระดบัออกเป็น5 ระดบั โดยการหา
ช่วงความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  
4.51 - 5.00 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 
3.51 - 4.50 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัมาก 
2.51 - 3.50 หมายถึง มีระดบัความสาํคญัปานกลาง 
1.51 - 2.50 หมายถึง มีระดบัความสาํคญันอ้ย 
1.00 - 1.50 หมายถึง มีระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด            
 
ส่วนที ่1 วเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือนโดยแจกแจงความถ่ี เป็นค่าร้อยละ และนาํเสนอในรูปแบบตาราง
ประกอบความเรียงดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลทัว่ไป จํานวน(คน) ร้อยละ 

อาย ุ ตํ่ากวา่ 18 ปี   1 1.0 

 18-25 ปี 17 17.5 
 25-35 ปี 25 25.8 

 35 ปีข้ึนไป 54 55.7 

  รวม 97 100 

การศึกษา ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 42 43.3 
 ปริญญาตรี  48 49.5 

 ปริญญาโท 2 2.1 
 อ่ืนๆ  5 5.2 

 รวม 97 100 

อาชีพ นกัศึกษา 1 1.0 

 พนกังานบริษทัเอกชน 72 74.2 

 ธุรกิจส่วนตวั 2 2.1 
 รับจา้ง 20 20.6 

 อ่ืนๆ  2 2.1 

  รวม 97 100 

รายได ้ ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 0 0.0 

 5,001 – 10,000 บาท 23 23.7 
 10,001 – 20,000บาท 72 74.2 

 20,001 บาท ข้ึนไป 2 2.1 

  รวม 97 100 

 
จากตารางท่ี4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะดงัน้ี 
อายุ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี อาย3ุ5ปีข้ึนไป จาํนวน54 คน คิดเป็นร้อย

ละ 55.7 รองลงมากลุ่มท่ีมีอาย2ุ5-35 ปีจาํนวน 25คน คิดเป็นร้อยละ 25.8   
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ระดับการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม  มีการศึกษาในระดบัปริญญา
ตรี 48 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมาคือตํ่ากวา่ปริญญาตรี 42 คนคิดเป็นร้อยละ 43.3 
         อาชีพ พบวา่ ส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม  มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 
72 คน คิดเป็นร้อยละ 74.2  รองลงมามีอาชีพรับจา้ง 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6 
         รายได้เฉลีย่ต่อเดือน  พบวา่ ส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถาม มีรายได ้10,000-20,000 
บาท จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ74.2 รองลงมาคือ 5,000-10,000 บาท จาํนวน 23 คนคิดเป็นร้อย
ละ 23.7 
 
ส่วนที2่ วเิคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการอพาร์ทเมนท์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยแจกแจงความถ่ี 
เป็นค่าร้อยละ นาํเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียงดงัต่อไปน้ี  
 
ตารางท่ี 4.2  จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 
เหตุผลท่ี
เลือกใชบ้ริการ หอ้งพกัมีขนาดกวา้ง  32 32.8 

อพาร์ทเมนท ์ มีลานจอดรถสะดวกสบาย  28 28.8 
 หอ้งพกัราคาถูก 36 36.9 

 การคมนาคมสะดวก  32 32.9 
 พนกังานบริการ-อธัยาศยัดี  26 26.8 

 สภาพแวดลอ้มเงียบสงบร่มร่ืน  25 25.9 
 ใกลส้ถานท่ีทาํงาน  23 23.3 

 สะอาด/ปลอดภยั  41 42.5 
 มีส่ิงอาํนวยความสะดวก  30 30.8 

 เปิดบริการใหม่  28 28.6 
 มีคนรู้จกั(เพื่อน/พี่นอ้ง)แนะนาํ  26 27.2 

 มีการลดราคา 22 22.5 
  หอ้งพกัพร้อมใหบ้ริการ  21 21.8 
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ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูต้อบแบบสอบถาม  
                   (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกภาย ตูเ้ส้ือผา้ 87 89.7 
ในหอ้งท่ีอพาร์ทเมนทจ์ดัให ้ เตียง 85 87.6 

 พดัลม 52 53.6 
 ผา้ม่าน 51 52.6 

 ชั้นวางของ 49 50.1 

 อินเตอร์เน็ต 31 31.9 

 เคเบ้ิลทีว ี 28 28.8 
 โตะ๊เขียนหนงัสือ 22 22.7 

 โตะ๊เคร่ืองแป้ง 15 15.5 
 เคร่ืองปรับอากาศ 11 11.3 

 รววตากผา้ 11 11.3 
 โทรศพัท ์ 10 10.3 

 โทรทศัน์ 5 5.2 
 ตูเ้ยน็ 3 3.1 

 อ่ืนๆ 2 2.1 
  เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น 1 1.0 
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ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
                    (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกภาย ท่ีจอดรถจกัรยานยนต ์ 81 83.5 
นอกหอ้งท่ีอพาร์ทเมนทจ์ดั แม่บา้นทาํความสะอาด 80 82.5 

 เคร่ืองซกัผา้หยอดเหรียญ 71 73.2 
 ยามรักษาความปลอดภยั 49 50.5 

 ร้านสะดวกซ้ือ 35 36.1 
 ระบบคียก์าร์ด 31 31.9 

 ท่ีจอดรถยนต ์ 21 21.6 
 ร้านอาหาร 20 20.6 

 เคร่ืองหยอดนํ้าอตัโนมติั 18 18.6 
 ร้านซกัอบรีด 12 12.4 

 หอ้งรับแขก 9 9.3 
 สวนหยอ่ม 5 5.2 

 ร้านเสริมสวย 4 4.1 
 ร้านเช่าVCD 2 2.1 

 อ่ืนๆ 2 2.1 
  ร้านคาราโอเกะ 0 0.0 
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ตารางท่ี 4.2 จาํนวนและร้อยละของพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
                   (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ จํานวน(คน) ร้อยละ 

ราคาค่าเช่าต่อเดือน  ตํ่ากวา่ 1,500 บาท 21 21.6 
(เฉพาะหอ้งพกั) 1,500 – 2,500 บาท 59 60.8 

 2,501 – 3,000 บาท 10 10.3 
 3,001 – 4,000 บาท 5 5.2 

 4,001 – 5,000 บาท 2 2.1 
 มากกวา่ 5,001 บาท 0 0 

  รวม 97 100 

ผูต้ดัสินใจในการเลือกท่ี ตวัท่านเอง 87 89.7 
พกั เพื่อน 3 3.1 

 บิดา มารดา 1 1.0 
 อ่ืนๆ 6 6.2 

  รวม 97 100 

ส่ือในการรับรู้ขอ้มูล ใบปลิว 3 3.1 
ในการตดัสินใจเลือก แผน่พบั 11 11.3 

อพาร์ทเมนท ์ ปากต่อปาก 78 80.4 
 ไวนิล 5 5.2 

  รวม 97 100 

ช่วงเดือนท่ีเขา้พกั ม.ค.-มี.ค. 24 24.7 

ในอพาร์ทเมนท ์ เม.ย.-มิ.ย. 26 26.8 
 ก.ค.-ก.ย. 24 24.7 

 ต.ค.-ธ.ค. 23 23.7 

  รวม 97 100 
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   จากตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละพฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์อง
ผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะดงัน้ี  

เหตุผลในการเลอืกพกัในอพาร์ทเมนท์ทีพ่กัอยู่ พบวา่ ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม 
เลือกอนัดบั 1 คือ สะอาดปลอดภยั อนัดบัท่ี 2 คือ ราคาถูก อนัดบัท่ี 3 ไดแ้ก่ การคมนาคมสะดวก 
อนัดบัท่ี 4 คือหอ้งพกัมีขนาดกวา้ง และอนัดบัท่ี 5 คือ มีส่ิงอาํนวยความสะดวกมากกวา่ท่ีอ่ืน 

มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในห้องบ้างทีอ่พาร์ทเมนท์จัดให้ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามตอบส่ิงท่ีอพาร์ทเมนทจ์ดัใหเ้รียงตามอนัดบั ไดแ้ก่  ตูเ้ส้ือผา้ จาํนวน 87 คน (89.7%) 
เตียง จาํนวน 85 คน (87.6 %), พดัลม จาํนวน 52 คน(53.6%) ผา้ม่าน จาํนวน51 คน(52.6 %), ชั้นวาง
ของ  จาํนวน 49 คน (50.1 %) , อินเตอร์เน็ต 31 คน(31.9%), เคเบ้ิลทีวี 28 คน(28.8%) โตะ๊เขียน
หนงัสือ 22 คน (22.7%) โตะ๊เคร่ืองแป้ง 15 คน(15.5%) เคร่ืองปรับอากาศ 11 คน(11.3%)  

มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายนอกห้องใดบ้างทีท่างอพาร์ทเมนท์ให้ ผูต้อบแบบสอบถาม
ตอบส่ิงท่ีอพาร์ทเมนทจ์ดัใหเ้รียงตามอนัดบั ไดแ้ก่ ท่ีจอดรถจกัรยานยนต ์จาํนวน 81คน (83.5 %) 
แม่บา้นทาํความสะอาดจาํนวน 80 คน (82.5 %), เคร่ืองชกัผา้หยอดเหรียญ จาํนวน 71 คน (73.2 %), 
ยามรักษาความปลอดภยั จาํนวน49 คน (50.5%), ร้านสะดวกซ้ือ จาํนวน 35 คน(36.1%), ระบบคีย์
การ์ด 31คน(31.9%), ท่ีจอดรถยนต ์21คน (21.6%) 

ผู้ตดัสินใจในการเลอืกทีพ่กั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ผูต้ดัสินใจในการเลือกท่ีพกั 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ตวัท่านเองเป็นผูต้ดัสินใจ จาํนวน87 คนคิดเป็นร้อยละ89.7 
รองลงไปคืออ่ืน ๆ 6คน คิดเป็นร้อยละ6.2 

การรับรู้ข้อมูลอพาร์ทเมนท์ในการตัดสินใจเข้าพกั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วน
ใหญ่รู้จากปากต่อปาก จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 80.4 รองลงไปคือ แผน่พบั คิดเป็นจาํนวน 11 
คน คิดเป็นร้อยละ11.3  

ช่วงเดือนในการเข้าพกั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ไดข้อ้มูลดงัต่อไปน้ี พกั เดือน    ม.ค. 
– มี.ค. จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ24.7 เมษายน – มิถุนายน จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8  
กรกฎาคม – กนัยายน คิดเป็นจานวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ24.7 ต.ค. –ธ.ค. คิดเป็นจาํนวน 23 คนคิด
เป็นร้อยละ23.7 

ราคาค่าเช่าทีจ่่ายต่อเดือน (เฉพาะค่าห้อง) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ จ่าย 
1,500-2,500 บาทคิดเป็นจานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 60.8 รองลงมา ตํ่ากวา่ 1,500 บาท จาํนวน 21 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 และ ราคา2,501-3,000 บาท จาํนวน10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ราคา3,001-
4,000 บาทจาํนวน 5 คนคิดเป็นร้อยละ5.2 ราคา 4,001-5,000 จาํนวน2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.1 จาํนวน
นอ้ยสุด คือ มากกวา่ 5,001 บาท จานวน 0คน คิดเป็นร้อยละ 0 
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ส่วนที ่3 วเิคราะห์ปัจจัยทีมี่ความสําคญัต่อการตัดสินใจเลอืกใช้อพาร์ทเมนท์โดยแจกแจงความถ่ี 
เป็นค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน นาํเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 
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ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช ้
                    อพาร์ทเมนท ์ 
 

ปัจจัยทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกอพาร์ทเมนท์ x SD ระดับความสําคญั 

ด้านผลติภัณฑ์    
1.ขนาดของหอ้งพกั 4.02 0.99 สาํคญัมาก 

2.เฟอร์นิเจอร์และส่ิงอาํนวยความสะดวก 4.52 0.82 สาํคญัมากท่ีสุด 
3.ระบบสาธารณูปโภค  3.75 0.98 สาํคญัมาก 

4.ความปลอดภยัและความสะอาด 4.71 0.77 สาํคญัมากท่ีสุด 
5.ระบบการบริการอ่ืนๆ  3.21 1.06 สาํคญัปานกลาง 

รวม 4.04 0.92 สาํคญัมาก 

ด้านราคา    
1.ราคาหอ้งพกัเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 4.54 0.71 สาํคญัมากท่ีสุด 

2.ราคาค่านํ้าประปา ไฟฟ้า 4.11 0.76 สาํคญัมาก 
3.ราคาค่ารักษาส่วนกลาง  3.48 1.05 สาํคญัปานกลาง 

4.ราคาค่าใชบ้ริการโทรศพัทภ์ายใน 3.34 1.21 สาํคญัปานกลาง 

5.ค่าประกนัหอ้งพกั 3.22 1.36 สาํคญัปานกลาง 

รวม 3.74 1.02 สาํคญัมาก 

ด้านสถานทีใ่ห้บริการ    
1.ตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีทาํงาน สถานศึกษา 4.52 0.76 สาํคญัมากท่ีสุด 

2.ความสะดวกในการคมนาคม 4.56 0.81 สาํคญัมากท่ีสุด 
3.ความสะดวกในการติดต่อกบัพนกังาน 2.54 1.21 สาํคญัปานกลาง 

4.มีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ 3.57 1.26 สาํคญัมาก 
รวม 3.80 1.01 สาํคญัมาก 
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความสาํคญัท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช ้
                    อพาร์ทเมนท ์(ต่อ) 
 

ปัจจัยทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกอพาร์เมนท์ x SD ระดับความสําคญั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    

1.การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาและใบปลิว 3.12 1.21 สาํคญัปานกลาง 

2.การใหส่้วนลดสาํหรับผูท่ี้พกัมานาน 3.43 1.09 สาํคญัปานกลาง 

3.การลดราคาเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า หรืออ่ืนๆ 2.96 1.25 สาํคญัปานกลาง 

รวม 3.17 1.18 สาํคญัปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.3  แสดงระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจ

เลือกใชอ้พาร์ทเมนทข์องผูต้อบแบบสอบถามมีลกัษณะดงัน้ี 
 
 ด้านผลติภัณฑ์ 

ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชอ้พาร์ทเมนท ์ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมมี
ระดับสําคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  และเม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ มีความคิดเห็นระดับ
สําคญัมากทีสุ่ด เรียงตามลาํดบั ไดแ้ก่  1 การรักษาความปลอดภยัและความสะอาด (4.71)  2 
เฟอร์นิเจอร์และส่ิงอาํนวยความสะดวก (4.52)  ส่วนความคิดเห็นระดบัสําคญัมาก เรียงตามลาํดบัคือ 
1 ขนาดหอ้งพกั (4.02)  2 ระบบสาธารณูปโภค (3.75)  ส่วนความคิดเห็นระดับสําคญัปานกลางคือ 
ระบบบริการอ่ืนๆ (3.21)  
 

ด้านราคา 
ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชอ้พาร์ทเมนท ์ดา้นราคาโดยรวมมีระดับ

สําคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74  โดยเม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ มีความคิดเห็นระดับสําคญั
มากทีสุ่ด ไดแ้ก่   ราคาหอ้งพกัเม่ือเทียบกบัคุณภาพ (4.54) ส่วนความคิดเห็นระดบัสําคญัมาก คือ  
ราคาค่านํ้าประปา ไฟฟ้า (4.11) ส่วนความคิดเห็นระดับสําคญัปานกลางเรียงตามลาํดบัคือ 1ราคาค่า
รักษาส่วนกลาง (3.48)  2ค่าใชบ้ริการโทรศพัท ์(3.34) 3ค่าประกนัหอ้งพกั (3.22) 
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ด้านสถานทีใ่ห้บริการ 
ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชอ้พาร์ทเมนท ์ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ

โดยรวมมีระดบัสําคญัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80  เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ มีความคิดเห็น
ระดับสําคญัมากทีสุ่ด เรียงตามลาํดบั ไดแ้ก่  1 ความสะดวกในการคมนาคม (4.56) 2ใกลส้ถานท่ี
ทาํงาน สถานศึกษา (4.52) ส่วนความคิดเห็นระดับสําคญัมาก คือ สถานท่ีจอดรถเพยีงพอ (3.57) 
ความคิดเห็นระดับสําคญัปานกลาง คือ ความสะดวกในการติดต่อกบัพนกังาน (2.54) 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชอ้พาร์ทเมนท ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด

โดยรวมมีระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.17 เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบวา่ มีความคิดเห็น
ระดับสําคญัปานกลางเรียงตามลาํดบัคือ 1 การใหส่้วนลดสาํหรับผูใ้ชบ้ริการมานาน (3.43)  2 การ
โฆษณาผา่นป้ายโฆษณาและใบปลิว (3.12) 3 การลดราคาค่าเช่าเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าหรือส่ิงอาํนวยความ
สะดวก (2.96)   
   

สรุปผลการวเิคราะห์  
จากการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเราจะสามารถนาํผลท่ีไดไ้ปใชใ้นการวิเคราะห์กล

ยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี  
 ด้านผลติภัณฑ์ 

        ในส่วนของ 1การรักษาความปลอดภยัและความสะอาด  2 เฟอร์นิเจอร์และส่ิงอาํนวย
ความสะดวก เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีลูกคา้ตอ้งการ แต่วีช๊อปอพาร์ทเมนทมี์จุดอ่อนในดา้น
ผลิตภณัฑ ์ใน2ปัจจยัดงักล่าว จึงตอ้งมีการพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการในส่วนของ
การรักษาความปลอดภยัและความสะอาด  และมีการเพิม่เฟอร์นิเจอร์ท่ีจาํเป็นอนัดบัตน้ๆ คือเตียง 
และตูเ้ส้ือผา้ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค 

 ด้านราคา  
ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญัมากกบั ราคาท่ีเทียบกบัคุณภาพ ซ่ึงวีช๊อปจะตอ้งมีการ

พิจารณากลยทุธ์ราคาใหม่ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายและคุณภาพท่ีจะปรับปรุงต่อไป กลยทุธ์
ราคาถูกแต่คุณภาพสินคา้ไม่ดี ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้  ส่วนราคาค่า
นํ้าประปาไฟฟ้าท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัค่อนขา้งสาํคญั วีช๊อปอพาร์ทเมนทก์ต็ั้งราคา
ถูกกวา่คู่แข่งอยูแ่ลว้จึงไม่ตอ้งทบทวนราคาค่านํ้ าประปาไฟฟ้า  
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ด้านสถานทีใ่ห้บริการ   
    ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบั ความสะดวกในการคมนาคม และใกลส้ถานท่ีทาํงาน 
สถานศึกษา ซ่ึงจากการวิเคราะห์ SWOT ท่ีผา่นมา ความสะดวกในการคมนาคม ถือเป็นจุดแขง็
ของ วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์อยูแ่ลว้ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด  
                ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยใหค้วามสาํคญักบั 1การใหส่้วนลดกบั
ผูใ้ชบ้ริการมานาน   2 การโฆษณาผา่นแผน่ป้ายและใบปลิว ตามลาํดบั  ดงันั้นกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาดวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์กจ็ะดาํเนินการในปัจจยัน้ีดว้ยเช่นกนั  

 
  

              
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        
        

  

 



   
        
           

  

บทที5่ 

การวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาดของวช๊ีอปอพาร์ทเมนท์ 
           
 

จากการวิเคราะห์สถานการณ์และสภาพแวดลอ้มประกอบกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมใน
การใชบ้ริการอพาร์ทเมนทข์องผูบ้ริโภคยา่นบางขนุเทียนจะนาํไปสู่การวิเคราะห์กลยทุธ์การตลาด 
        วสัิยทศัน์ (Vision) 
           วีช๊อปอพาร์ทเมนทมี์วิสยัทศัน์คือ “เรามุ่งมัน่ท่ีจะเป็นอพาร์ทเมนท ์ท่ีคุม้ค่า ปลอดภยั 
สะอาด ทนัสมยั สดใส และบริการ ”      เพื่อแสดงออกถึงการท่ีเราจะเป็นอพาร์ทเมนทท่ี์ราคาถูกกวา่
คู่แข่งในระดบัเดียวกนั และเนน้การดูแลรักษาความปลอดภยั และความสะอาดภายในอพาร์ทเมนท ์ 
จะมีการตกแต่งอาคารใหดู้ทนัสมยัและสีสนัสดใส และมีการบริการต่างๆท่ีรวดเร็ว 
      พนัธกจิ (Mission) 
 1 เป็นอพาร์ทเมนทท่ี์ไดป้ลอดภยั สะอาดไดม้าตรฐานและทนัสมยั สดใส เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของ ผูใ้ชบ้ริการ เป็นสาํคญั 
 2 บริการท่ีเป็นเลิศ มีความรวดเร็วในการ ใหบ้ริการท่ีเขา้ถึงและสะดวกต่อ ผูใ้ชบ้ริการ 
รวมถึงการตรงต่อเวลาในการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ภายในอพาร์ทเมนท ์
 3 เป็นอพาร์ทเมนทท่ี์มีราคาท่ีเหมาะสมและมีคุณภาพโดยไม่เอาเปรียบผูใ้ชบ้ริการ 
 4 พฒันาศกัยภาพของพนกังานใหส้ามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งเตม็ความสามารถและยนิดี
ใหบ้ริการกบัลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี 
       วตัถุประสงค์ 
        เพื่อเป็นอพาร์ทเมนทท่ี์ไดรั้บมาตรฐานในดา้นความปลอดภยัและเป็นท่ีไวว้างใจแก่
ผูใ้ชบ้ริการ 
        เป้าหมาย 
 1 สร้างรายไดเ้พิ่มข้ึนอีก 100 เปอร์เซ็นต ์ ภายในหน่ึงปี 

 2 เพิ่มอตัราการครอบครองหอ้งเป็น 90 เปอร์เซ็นต ์ภายในหน่ึงปี 
  

 1.กลยุทธ์ระดบับริษทั 
              การวางกลยทุธ์ระดบับริษทัจะสอดคลอ้งกบัวิสยัทศัน์ พนัธกิจ วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมาย 
โดยอาศยัการวิเคราะห์ SWOT เป็นพื้นฐานดว้ย  
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 จากการวิเคราะห์ SWOT พบวา่ธุรกิจมีจุดแขง็ท่ีสาํคญัคือ ทาํเลหรือสถานท่ีบริการ 
(Place) เน่ืองจากเป็นจุดแขง็ท่ีติดตวัธุรกิจอพาร์ทเมนท ์ไม่สามารถเปล่ียนแปลงได ้ และเม่ือ
พิจารณาถึง โอกาส (Opportunity ) ของตลาดอพาร์ทเมนทก์มี็อยูม่ากมายและมีโอกาสเจริญเติบโต
อีกมาก และเม่ือพิจารณา วิสยัทศัน์ พนัธกิจ วตัถุประสงค ์และเป้าหมายของธุรกิจ ท่ีตอ้งการ สร้าง
รายไดเ้พิ่มข้ึน 100 เปอร์เซ็นตใ์นหน่ึงปี และเพิ่มอตัราการครอบครองหอ้งเป็น 90 เปอร์เซ็นตใ์น
หน่ึงปี กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมคือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต  โดยจะเป็นการเจริญเติบโตจากภายในเอง คือ
จะมีสร้างรายไดเ้พิ่มข้ึนจากหอ้งพกัท่ียงัวา่งอยูเ่กือบคร่ึงหน่ึง แต่เน่ืองจากวีช๊อป อพาร์ทเมนทย์งัมี
จุดอ่อนทางการตลาดท่ีสาํคญัมากคือดา้น ผลิตภณัฑห์รือบริการ(Product)  ดงันั้นการท่ีจะใชก้ลยทุธ์
การเจริญเติบโต จาํเป็นใชก้ลยทุธ์การพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑห์รือบริการ เพื่อเปล่ียนจุดอ่อน
เป็นจุดแขง็ต่อไป  
สรุป   ใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโตจากภายใน 

 
2.กลยุทธ์ระดบัธุรกจิ  
              จากผลการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัผลิตภณัฑแ์ละ
การบริการ (Product )มาก ไม่นอ้ยกวา่ สถานท่ีบริการ(Place) ดงันั้นการท่ีธุรกิจอพารทเ์มนทจ์ะ
ประสบความสาํเร็จไดจ้าํเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งมีผลิตภณัฑแ์ละการบริการท่ีมีคุณภาพเหนือกวา่คู่แข่ง 
และเป็นท่ียอมรับจากผูบ้ริโภค และตั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพแต่ไม่ถูกเกินไปเพราะจะทาํใหไ้ด้
ลูกคา้ไม่ตรงกลุ่มเป้าหมาย ธุรกิจจึงสามารถสร้างความสามารถในการแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื ดงันั้น
วีช๊อปอพาร์ทเมนทจึ์งไดว้างกลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็น Differentiate หรือกลยทุธ์การสร้างความต่าง 
เพื่อใชใ้นการแข่งขนั โดยจะมีการสร้างคุณภาพผลิตภณัฑใ์หมี้ความแตกต่างเป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภคในระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 
สรุป ใชก้ลยทุธ์ Differentiate  
  
       วตัถุประสงค์ทางการตลาด  

 จากการวิเคราะห์วิสยัทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมาย วตัถุประสงค ์ตลอดจนการวิเคราะห์กล
ยทุธ์ นาํไปสู่วตัถุประสงคท์างการตลาด คือ 

1.เพิ่มอตัราส่วนครอบครองหอ้งเป็น 90 เปอร์เซ็นต ์ภายในหน่ึงปี  
 2.เปล่ียนเป้าหมายทางการตลาด จากตลาดล่างสุดของอพาร์ทเมนทย์า่นบางขนุเทียน ไป
เป็นตลาดระดบักลาง คือจะวางตาํแหน่งใหม่เป็นลูกคา้ระดบักลางท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 15,000 
บาทต่อเดือน และใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
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 3.กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด   เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามเป้าหมายเพื่อตอบสนองกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย (STP Marketing) 
  3.1  การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) โครงการจะเนน้ทาํการตลาดเฉพาะในเขต
พื้นท่ี และเขตใกลเ้คียง เป็นกลุ่มคนทาํงาน ท่ีตอ้งการท่ีพกัอาศยัไม่ห่างจากท่ีทาํงานมากนกัสามารถ
ประหยดัเวลาและค่าเดินทาง 
           3.2  การระบุกลุ่มเป้าหมาย (Target) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ ลูกคา้ระดบักลาง 
ไดแ้ก่ พนกังานโรงงาน พนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 15,000 บาท และให้
ความสาํคญักบัอพาร์ทเมนทท่ี์มีคุณภาพ  
          3.3  การวางตาํแหน่งผลติภณัฑ์ (Position)  
             การวางตาํแหน่งไวคื้อ เป็นสินคา้ระดบัท่ีมีระดบัสูง คุณภาพโดดเด่น สะอาดและปลอดภยั 
พร้อมส่ิงอาํนวยความสะดวกจาํเป็นครบถว้น ในราคาคุม้ค่า 
 

4.กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (4 P) 
          จากการวิเคราะห์และสรุปปัจจยัในการเลือกอพาร์ทเมนท ์ตลอดจนการวิเคราะห์
วตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกิจ กลยทุธ์การตลาดจะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการ
ตลาด โดยกลยทุธ์ในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดมีดงัน้ี 
 
   4.1  กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  
 จากการวิเคราะห์SWOT analysis เราพบวา่กิจการมีขอ้ดอ้ยทางดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 
จีงเป็นสาเหตุใหไ้ม่สามารถเกบ็ค่าเช่าไดใ้นระดบัเดียวกบัอพาร์ทเมนทท่ี์อยูใ่นบริเวณเดียวกนั และ
จากเป้าหมายทางธุรกิจ และวตัถุประสงคท์างการตลาด กลยทุธ์ระดบับริษทั (เจริญเติบโต)  และกล
ยทุธ์ระดบัธุรกิจ (กลยทุธ์ในการการสร้างความแตกต่าง )  จะตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ใหมี้ความโดดเด่นเหนือคู่แข่ง ภายใตปั้จจยัต่างๆดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีผูบ้ริโภคให้
ความสาํคญัดงัน้ี  

       4.1.1  มีการปรับปรุงพฒันาอพาร์ทเมนท ์ใหมี้ความทนัสมยัและสวยงาม ตลอดจน
ปรับปรุงใหอ้พาร์ทเมนท ์มีสภาพหอ้งท่ีน่าอยู ่โดยการลงทุนปูกระเบ้ืองใหม่ทั้งหมด ทั้งหอ้งพกั 
และภายนอกหอ้งพกัทั้งอาคาร อพาร์ทเมนท ์ และยงัมีการเปล่ียนประตูหอ้งนํ้าหอ้งพกัทุกหอ้งจาก
ประตูไมซ่ึ้งผพุงัมากแลว้ ไปเป็นประตู pvc ซ่ีงมีความทนทานและสวยงาม และยงัมีการเปล่ียน
ประตูหอ้งพกัท่ีเส่ือมโทรม ใหเ้ป็นประตูใหม่   และยงัมีการทาสีภายนอกอาคารและภายในอาคาร
ใหส้วยงามรวมทั้งการทาสีภายในหอ้งพกัเพ่ือใหมี้สีสนั สวยงามน่าอยูด่ว้ยสีท่ีสามารถทาํความ
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สะอาดไดง่้าย อนัจะเป็นการรักษาสภาพของหอ้งพกัใหดู้แลรักษาและทาํความสะอาดไดง่้าย 
ตลอดจนซ่อมแซมส่วนต่างๆของอาคารท่ีชาํรุดใหใ้ชง้านไดดี้อยูเ่สมอ  
          4.1.2  เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการดา้นความปลอดภยัของลูกคา้ จะมีการ
ติดตั้ง Key Card เพื่อใหลู้กคา้ไดม้ัน่ใจในความปลอดภยั รวมทั้งมีการติดตั้งกลอ้งวงจรปิดทุกชั้น
ของอาคารเพ่ือสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้  
               4.1.3  มีการอบรมแม่บา้นท่ีดูแลอพาร์ทเมนทใ์หมี้การทาํ 5 ส. ในอาคาร เพื่อให ้
อพาร์ทเมนทมี์ความสะอาดและน่าอยูต่ลอดเวลา  
        4.1.4  เพื่อเป็นการควบคุมใหห้อ้งพกัมีความเงียบและสงบ จึงไดมี้การออก
กฎเกณฑท่ี์เขม้งวดในการควบคุมการอยูร่่วมกนั ใหมี้ความสงบและไม่ส่งเสียงดงั ตลอดจนสร้าง
ระเบียบวินยัท่ีจะทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการอยูอ่ยา่งมีความสุข  
              4.1.5  มีการปรับปรุงบริการใหร้วดเร็วในการแจง้ปัญหาต่างโดยการกาํหนดสาย
ด่วน เพื่อใหลู้กคา้ไดแ้จง้หรือร้องเรียนปัญหาไดร้วดเร็วแกไ้ขปัญหาไดท้นัที  
                           4.1.6  มีการติดตั้ง internet ใหลู้กคา้ไดใ้ชบ้ริการฟรี 
                           4.1.7  มีการติดตั้ง cable tv เพื่อใหลู้กคา้ไดช้มรายการต่างๆท่ีหลากหลายฟรี  
                           4.1.8  มีการเพิ่มส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีจาํเป็นใหก้บัลูกคา้ทุกหอ้ง คือมีการเพิ่ม
เตียงขนาด 3 ฟุตคร่ึงในหอ้งขนาด 12 ตรเมตร และเตียงขนาด 5 ฟุต ในหอ้งขนาด 16 และ  20 ตร
เมตร   และยงัมีการเปล่ียนตูเ้ส้ือผา้ใหม่ทุกหอ้ง เน่ืองจากตูเ้ส้ือผา้ท่ีใชอ้ยูมี่สภาพเก่ามากอายกุวา่สิบ
ปีแลว้ จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบายยิง่ข้ึนสอดคลอ้งกบัการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งถีงปัจจยัในการ
เลือกอพาร์ทเมนทห์น่ึงในปัจจยัคือ ส่ิงอาํนวยความสะดวก 
 
             4.2  กลยุทธ์ด้านราคา (Price)   

                       4.2.1  จะมีการปรับราคาข้ึน จากเดิมราคา หอ้งมี 3 ราคา คือ 1000, 1200,1400 จะ
ปรับราคาเพิ่มข้ึน เป็น1600,1800,2000 บาท ตามลาํดบั จะพบวา่การปรับราคาข้ึนเพื่อเป็นการ
ดาํเนินการตามเป้าหมายทางดา้นการตลาดในการปรับตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Position) จากตลาดกลุ่ม
ล่างสุดของหอ้งพกัยา่นถนนบางขนุเทียน ไปยงักลุ่มตลาดระดบักลางคือเป็นอพาร์ทเมนทท่ี์มีระดบั
คุณภาพดี สภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกสะอาดปลอดภยั พร้อมส่ิงอาํนวยความสะดวก โดย
ตั้งราคาตํ่ากวา่คู่แข่งขนัในระดบัเดียวกนั การปรับราคาข้ึนนั้นจะเป็นการทาํใหกิ้จการมีรายได้
เพิ่มข้ึนอีกหา้สิบเปอร์เซ็นต ์จากค่าเช่าท่ีจะเกบ็ไดเ้พิ่มข้ึนจากราคาท่ีเพิ่มข้ึน  
                        4.2.2  จะมีนโยบายราคาท่ีแตกต่างกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใน
ระดบักลางท่ีมีความตอ้งการจ่ายค่าเช่าท่ีแตกต่างกนั เป็น 3ราคา ตามขนาดหอ้ง คือ  
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                     1600  บาท หอ้งจะมีพื้นท่ี  12 ตรเมตร   
                     1800  บาท  หอ้งจะมีพื้นท่ี 16 ตรเมตร  
                     2000  บาท  หอ้งจะมีพื้นที 20 ตรเมตร  
           การท่ีวีช๊อปอพาร์ทเมนทมี์นโยบายราคาท่ีหลากหลายจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดห้ลายระดบั บางคนอยูค่นเดียวกอ็าจจะตอ้งการหอ้งขนาดเลก็เพื่อประหยดั
ค่าใชจ่้ายในขณะท่ีลูกคา้บางคนอาจจะมาอยู ่2คน สามี ภรรยา กจ็ะตอ้งการหอ้งท่ีขนาดใหญ่ข้ึน ใน
ส่วนของค่าบริการ ค่านํ้ า 18 บาทต่อหน่วย ค่าไฟ 6 บาทต่อหน่วย ค่าประกนัการเช่าล่วงหนา้ 2 
เดือน โดยจะตอ้งชาํระเงินค่าเช่าภายใน วนัท่ี 25 จนถึงวนัท่ี5 ซ่ึงกถู็กกวา่คู่แข่งเลก็นอ้ย 
           
 4.3  กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Place) 
           กลยทุธ์ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย คือ การติดต่อผา่นทางโครงการโดยตรง ทางโทรศพัท ์
หรือการเขา้เยีย่มชมของผูส้นใจเช่าโครงการโดยตรง  
  
 4.4  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
      จากการท่ีวีช็อปอพาร์ทเมนทมี์การปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หม่ และมีการวางตาํแหน่ง
ทางการตลาดใหม่ กเ็ปรียบเสมือนไดน้าํเสนอสินคา้ใหม่สู่ตลาดอีกคร้ัง กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาดท่ีใชเ้ป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นช่วง Introduction ไดดี้ และจากการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคก็
จะไดก้ารส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการเลือก อพาร์ทเมนท ์คือ การใหส่้วนลด
สาํหรับผูท่ี้อยูน่าน  ป้ายและใบปลิว จึงกาํหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการขายดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
               4.4.1  การโฆษณา (Advertising )   
             เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้อยูใ่นพ้ืนท่ีจาํกดัและมีกลุ่มลูกคา้เป็นผูท่ี้ทาํงานอยูใ่นยา่นบาง
ขนุเทียน ดงันั้นการโฆษณากจ็ะมีการผา่นทาง 
               1)  แผน่พบั เพราะประหยดั และตรงกลุ่มเป้าหมาย   
                 2)  ป้ายโฆษณาไวนิล ตามถนนบางขนุเทียนเพ่ือประชาสมัพนัธ์ใหผู้บ้ริโภค
ทราบถึงการปรับปรุงและความใหม่ ทนัสมยัของ วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ 
                   4.4.2  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  
                1)  จะมีความพยายามท่ีจะรักษาลูกคา้เก่าไวใ้หอ้ยูก่บัเรานานๆ โดยการจูงใจ
ลูกคา้ในการทาํสญัญาเช่าหอ้งพกัเป็นเวลาอยา่งนอ้ย 6เดือน ใหส่้วนลดค่าเช่า 5 เปอร์เซ็นต ์เป็นเวลา 
1 ปี และทาํสญัญา 1 ปี จะไดรั้บส่วนลดค่าเช่า10 เปอร์เซ็นต ์เป็นเวลา 12 เดือน 
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  2)  สาํหรับลูกคา้ใหม่จะมีการส่งเสริมการขายใหลู้กคา้ใหม่ไดม้าทดลองใช้
บริการของกิจการดว้ยการแนบบตัรส่วนลด 10% ขอบแขตระยะเวลา 2 เดือน เพื่อกระตุน้การ
ทดลองใชใ้นช่วงระยะเวลาดงักล่าว โดยใชบ้ตัรส่วนลดแนบไปกบัแผน่พบัโดยแสดงถึงจาํนวน
ส่วนลด ขอบเขตระยะเวลา เบอร์โทรศพัทส์าหรับติดต่อสอบถามรายละเอียดเก่ียวกบัการส่งเสริม
การตลาดดงักล่าว จาํนวน 1,000 แผน่ 
                  4.4.3  การใช้พนักงานขาย (Personal Sales)  
             จะมีการฝึกอบรมพนกังานใหเ้ขา้ใจถึงขอ้มูลของ อพาร์ทเมนทอ์ยา่งดี และอบรมการพดู
ชกัชวนผูท่ี้มาติดต่อในการใชบ้ริการดว้ยขอ้มูลอยา่งละเอียด และถูกตอ้ง รวมทั้งสามารถตอบคาํถาม
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง โดยพนกังานจะมีอธัยาศยั และเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดี 
                  4.4.4  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)  
            เน่ืองจากธุรกิจเป็นธุรกิจเลก็ จีงไม่ไดมี้เนน้กลยทุธ์ดา้นการประชาสมัพนัธ์มากนกั  และ
จากขอ้มูลการวิจยัพบวา่ การประชาสมัพนัธ์กไ็ม่ไดเ้ป็นปัจจยัสาํคญัในการเลือกอพาร์ทเมนทข์อง
ผูบ้ริโภค 
 
          
 
   
       
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 



   
        
          

  

 



   
        
           

  

บทที ่6 

แผนการตลาด 
 

         
 จากการวิเคราะห์ท่ีผา่นมานาํไปสู่แผนการตลาดตามโครงสร้างแผนการตลาดดงัน้ี 

 
1.บทสรุปผู้บริหาร  
                  
  วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์เป็นกิจการอพาร์ทเมนท ์ซ่ึงก่อตั้งมาตั้งแต่ปี พศ.2543 ตั้งอยูท่ี่เลขท่ี 
88/690  ถ บางขนุเทียน แขวงแสมดาํ เขตบางขนุเทียน เป็นลกัษณะอาคารคอนกรีตเสริมเหลก็ 4 ชั้น 
โดยมีหอ้งเช่าทั้งหมด 30 หอ้ง มีขนาดตั้งแต่ 12-20 ตรเมตร กิจการมีผลการดาํเนินธุรกิจดว้ยดีตลอด
มาตั้งแต่ปี พศ. 2543 โดยมีอตัราการครอบครองหอ้งเกือบเตม็มาตลอด จนกระทัง่ในปี พศ.2550 
กิจการกเ็ร่ิมประสบปัญหา คืออตัราการครอบครองหอ้งนอ้ยลงเร่ือยๆ เน่ืองจากมีอพาร์ทเมนท ์
คอนโด และหอ้งเช่าเอกชน เกิดข้ึนอยา่งมาก และอพาร์ทเมนทท่ี์เกิดใหม่ลว้นแลว้แต่มีศกัยภาพใน
การแข่งขนัสูงกวา่ วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์แทบทั้งส้ิน คือมีหอ้งพกัท่ีดีกวา่ สะอาดกวา่ มีการดูแลรักษา
ความปลอดภยัท่ีดีกวา่ มีส่ิงอาํนวยความสะดวกมากกวา่ และมีเฟอร์นิเจอร์ใหม่กวา่ ในราคาท่ีไม่
แพงมากนกั  เม่ือประสบปัญหาเช่นน้ี วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ซ่ึงไม่เคยมีการวางแผนทางการตลาดมา
ก่อน รวมทั้งไม่เคยปรับปรุงส่วนผสมทางการตลาดมาก่อน จึงไม่สามารถท่ีจะรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้และ
ไม่สามารถดึงดูดลูกคา้ใหม่ได ้โดยท่ีกิจการไดใ้ชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเพียงอยา่งเดียวในการแข่งขนั
กบัอพาร์ทเมนทคู่์แข่งท่ีเกิดข้ึนใหม่ คือมีแต่การลดราคาค่าเช่า และลดการเกบ็ค่ามดัจาํล่วงหนา้จาก 
2เดือน เป็น 1เดือน แต่เม่ือผา่นมาจนถึงตน้ปี 2554 กิจการกมี็แนวโนม้แยล่งเร่ือยๆ คือปรากฏวา่
กิจการมีอตัราการครอบครองหอ้งเหลือเพียง 50 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นกิจการจึงตอ้งการท่ีทาํการ
ปรับปรุงกิจการโดยการนาํแผนการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมาใชเ้พื่อปรับปรุงอตัราการครอบครอง
หอ้งของกิจการใหก้ลบัมาเป็น90 เปอร์เซ็นต ์เป็นอยา่งนอ้ย และตอ้งการเพ่ิมรายไดเ้พิ่มข้ึนใหเ้ป็น 2
เท่าจากเดิม   ในการท่ีจะทาํใหบ้รรลุผลนั้นจะตอ้งมีการวางกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม คือ จะ
ดาํเนินการวางแผนการตลาดใหส้ามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยเฉพาะกลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นจุดอ่อนของกิจการ  คือมีการปรับปรุงหอ้งเช่าใหท้นัสมยั ปรับปรุงใหส้ะอาดและ
น่าอยู ่ส่วนกลยทุธ์ดา้นราคากมี็การปรับราคาข้ึนในหอ้งทุกขนาดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพและ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม่ แต่จะคงนโยบายความหลากหลายของราคาเหมือนเดิมเป็นตน้ ส่วนในดา้น
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ช่องทางการส่ือสารการตลาดกต็อ้งมีการโฆษณาผา่นแผน่พบั รวมทั้งมีการติดป้ายโฆษณาอีก 10 
ป้ายตามแหล่งท่ีมีกลุ่มเป้าหมายจะเห็นไดช้ดั  การปรับปรุงแผนการตลาดทั้งหมดกิจการจะควบคุม
งบประมาณใหไ้ดต้ามท่ีกาํหนดไว ้จากการใชแ้ผนการตลาดเพ่ือปรับปรุงกิจการในคร้ังน้ี เช่ือวา่จะ
สามารถทาํใหกิ้จการสามารถกลบัมามีอตัราส่วนครอบครองหอ้งและรายไดร้วมตามเป้าหมายได ้
และยงัสามารถช่วยใหกิ้จการสามารถพฒันาขีดความสามารถในการแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 

2.วสัิยทศัน์ พนัธกจิ วตัถุประสงค์ เป้าหมาย 
 
วสัิยทศัน์ 
  “ เรามุ่งม่ันทีจ่ะเป็นอพาร์ทเมนท์ ทีคุ้่มค่า ปลอดภยั สะอาด สดใส และบริการ ”  
   
พนัธกจิ 
1. เป็นอพาร์ทเมนทท่ี์ไดป้ลอดภยั สะอาดไดม้าตรฐาน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ ผูใ้ชบ้ริการ 
เป็นสาํคญั 
2. บริการท่ีเป็นเลิศ มีความรวดเร็วในการ ใหบ้ริการท่ีเขา้ถึงและสะดวกต่อ ผูใ้ชบ้ริการ รวมถึงการ
ตรงต่อเวลาในการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ภายในอพาร์ทเมนท ์
3. เป็นอพาร์ทเมนทท่ี์มีราคาท่ีเหมาะสมและมีคุณภาพโดยไม่เอาเปรียบผูใ้ชบ้ริการ 
4. พฒันาศกัยภาพของพนกังานใหส้ามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งเตม็ความสามารถและยนิดีใหบ้ริการ
กบัลูกคา้อยา่งเตม็ท่ี 
 
วตัถุประสงค์ 
        เพื่อเป็นอพาร์ทเมนทท่ี์ไดรั้บมาตรฐานในดา้นความปลอดภยัและเป็นท่ีไวว้างใจแก่
ผูใ้ชบ้ริการ 
 
เป้าหมาย 
1. สร้างรายไดใ้หม้ากกวา่ปัจจุบนั 100 เปอร์เซ็นต ์ ภายในหน่ึงปี 
2. เพิ่มอตัราการครอบครองหอ้งเป็น 90 เปอร์เซ็นต ์ภายในหน่ึงปี 
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3.สถานการณ์ปัจจุบันทางการตลาดและการวเิคราะห์สภาพแวดล้อม 
                
   1 สถานการณ์ปัจจุบันทางการตลาดวช๊ีอปอพาร์ทเมนท์  
                  วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์เปิดดาํเนินกิจการมาตั้งแต่ปี 2543 จนถึงปัจจุบนัเป็นเวลากวา่12 ปี 
ในช่วงเร่ิมตน้จนกระทัง่ปี 2550 กิจการมีอตัราการครอบครองหอ้งอยูใ่นเกณฑสู์งมาตลอด และมีผล
ประกอบการเป็นท่ีพอใจมาตลอด แต่ระยะต่อจากปี 2550 เป็นตน้มาถึงปัจจุบนั กิจการเร่ิมประสบ
กบัปัญหาอตัราการครอบครองหอ้งลดลงมาตลอด เน่ืองจาก ทั้งท่ีกิจการกมี็การลดราคามาตลอดเพ่ือ
ดึงดูดลูกคา้ใหพ้กัอยูก่บักิจการและดึงดูดลูกคา้ใหม่ กิจการใชก้ลยทุธ์ดา้นราคาเพียงอยา่งเดียวเพื่อ
แข่งขนักบัอพาร์ทเมนทร์ายใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนเป็นอยา่งมาก และอพาร์ทเมนทท่ี์เกิดใหม่กมี็ศกัยภาพใน
การแข่งขนัสูงกวา่กิจการ คือมีสภาพอพาร์ทเมนทท่ี์สวยงาม สะอาด มีความปลอดภยักวา่ มี
ส่ิงแวดลอ้มอาคารท่ีดีกวา่ ในราคาท่ีสูงกวา่วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ไม่มากนกั  จะพบวา่อตัราการ
ครอบครองหอ้งลดลงเร่ือยๆ จนเหลือประมาณ 50 เปอร์เซ็นตเ์ม่ือตน้ปี 2554 จนถึงปัจจุบนักย็งัไม่ดี
ข้ึน  และเม่ือพจิารณาจากรายไดค่้าเช่าเฉล่ียต่อเดือน กจ็ะพบวา่ เป็นไปในแนวทางเดียวกนักบัอตัรา
การครอบครองหอ้งคือมีการลดลงอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่ปี 2550 มีการลดลงของรายไดม้ากกวา่
เน่ืองจากมีการลดค่าเช่าไปดว้ย   
               
   2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด     
                        2.1 สภาพแวดล้อมภายนอก                       

                        2.1.1  สภาพแวดล้อมมหภาค 
                                   1)  สภาพแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ 
                                เราจะพบสภาพการยา้ยถ่ินของประชากรจากต่างจงัหวดัเขา้มากรุงเทพมากข้ึน 
เน่ืองจากมีโอกาสและการทาํมาหากินท่ีดีกวา่ มีรายไดท่ี้มากกวา่ ดงันั้นจะพบการยา้ยถ่ินจาก
ประชากรเขา้มาในเขตบางขนุเทียนมากข้ึน ส่งผลใหมี้ความตอ้งการอพาร์ทเมนทใ์นเขตบางขนุ
เทียนเพิ่มข้ึน 
                                    2)  สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
                             เน่ืองจากภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัเร่ิมมีการฟ้ืนตวั จึงส่งผลใหมี้การจา้งงาน
สูงข้ึนโดยเฉพาะยา่นบางขนุเทียนซ่ึงเป็นแหล่งใหญ่ของธุรกิจในกลุ่มอุตสาหกรรมขนาดกลางและ
ขนาดเลก็  จึงส่งผลใหมี้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัเพ่ิมข้ึนซ่ึงกจ็ะส่งผลดีต่อธุรกิจอพาร์ทเมนทโ์ดยรวม 
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       3)  สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม  
    จากวฒันธรรมการแยกครอบครัวจากครอบครัวใหญ่ไปเป็นครอบครัวเด่ียวของ
สงัคมไทยมีมากข้ึน จึงส่งผลใหมี้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัมากข้ึนซ่ึงกจ็ะส่งผลดีต่อธุรกิจอพาร์
ทเมนทเ์ช่นกนั 
                                  4)  สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย 
              เน่ืองจากนโยบายการข้ึนค่าแรงขั้นตํ่าเป็น 300 บาท ซ่ึงประกาศใชไ้ปตั้งแต่ วนัท่ี 1 
เมษายน 2555 จะมีทาํใหป้ระชากรมีกาํลงัซ้ือเพิ่มข้ึนเพราะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน และจะทาํใหมี้
ความสามารถในการชาํระค่าเช่าท่ีอยูอ่าศยัไดเ้พิ่มข้ึน จะส่งผลดีต่อธุรกิจอพาร์ทเมนทอ์ยา่งแน่นอน
ในระยะสั้น แต่ในระยะยาวคงตอ้งติดตามต่อไปวา่นโยบายการข้ึนค่าแรงจะมีผลต่อการดาํรงอยูข่อง
กิจการขนาดเลก็หรือไม่เพยีงไร ถา้ส่งผลเสียคือทาํใหกิ้จการขนาดเลก็อยูไ่ม่ได ้นโยบายน้ีอาจจะทาํ
ใหส่้งผลในแง่ลบของธุรกิจอพาร์ทเมนทก์เ็ป็นได ้ 
                                5)  สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี   
              เน่ืองจากความเจริญทางเทคโนโลยโีดยเฉพาะเทคโนโลยกีารผลิตซ่ึงกา้วหนา้ข้ึนมาก มี
การนาํเอาเคร่ืองจกัรสมยัใหม่มาใชใ้นการผลิตแทนการใชแ้รงงานคน ซ่ึงอาจจะส่งผลใหก้ารจา้ง
แรงงานมีนอ้ยลงในอนาคต เม่ือความตอ้งการแรงงานมีนอ้ยกท็าํใหค้วามตอ้งการท่ีอพาร์ทเมนท์
นอ้ยลงไปไดใ้นอนาคต 
                         2.1.2 สภาพแวดล้อมจลุภาค 
                            1)  สภาพแวดล้อมเกีย่วกบังาน  
                    (1)  ซัพพลายเออร์      เน่ืองจากธุรกิจอพาร์ทเมนทเ์ป็นธุรกิจ
บริการจึงไม่มีการผลิตสินคา้ จึงไม่มีประเดน็ใหพ้จิารณาเร่ืองซพัพลายเออร์        
                           (2)  คนกลางทางการตลาด  ธุรกิจอพาร์ทเมนทไ์ม่มีส่ิงท่ีตอ้ง
พิจารณาเก่ียวกบัคนกลางเน่ืองจากเป็นธุรกิจบริการท่ีขายตรงกบัผูบ้ริโภคโดยไม่ผา่นคนกลาง  
                    (3)  ลกูค้า    พบวา่กลุ่มลูกคา้หลกัวีช๊อปอพาร์ทเมนท ์เป็น
พนกังานโรงงานท่ีทาํงานยา่นบางขนุเทียน เป็นลูกคา้ระดบัล่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย 5000-10000 บาทต่อ
เดือน 
               

                           2)  สภาพแวดล้อมทีเ่กีย่วกบัการแข่งขนั 
            การวเิคราะห์การแข่งขัน โดยใช้ วเิคราะห์ 5 Force Model 
                การวิเคราะห์การแข่งขนั ( Competitive Analysis ) จะแสดงใหเ้ห็นถึงสภาพความ
รุนแรงของการแข่งขนัวา่การแข่งขนัในธุรกิจนั้นมีความเขม้ขน้มากนอ้ยเพยีงใด ซ่ึงจะส่งผลกระทบ
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ต่อศกัยภาพในการทาํกาํไรของกิจการ ซ่ึงเป็นปัจจยัในการพิจารณาถึงระดบัความเขม้ขน้ในการ
แข่งขนัและศกัยภาพในการทาํกาํไร 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงการวิเคราะห์ 5 Forces Model 
 

ภัยคุกคาม ระดับความรุนแรง 
คู่แข่งรายเดิมในธุรกิจ ค่อนขา้งสูง 
คู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ ค่อนขา้งสูง 
สินคา้ทดแทน  ปานกลาง 
ผูข้ายปัจจยัการผลิต ตํ่า 
ผูซ้ื้อ สูง 

 
   สรุปการวิเคราะห์5 Forces Model   จากตารางท่ี 6.1 พบวา่มีการขนัแข่งค่อนขา้งสูงใน
ธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่า    
                การวเิคราะห์คู่แข่ง 
            จากการสาํรวจพบวา่อพาร์ทเมนทย์า่นถนนบางขนุเทียน มีทั้งหมด 30 แห่ง จึงเกิดการ
แข่งขนัค่อนขา้งสูงในดา้นต่างๆ ผูศึ้กษาเองไดเ้ลือกอพาร์ทเมนท ์ท่ีเป็นคู่แข่งหลกัๆ มา 4 แห่ง 
เน่ืองจากอยูใ่นบริเวณเดียวกนั  จะพบวา่ โลตสัอพาร์ทเมนท ์และเคหะอพาร์ทเมนท ์เป็น           
อพาร์ทเมนทท่ี์มีส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีสุด แต่โลตสัอพาร์ทเมนทร์าคาถูกกวา่ เพราะพ้ืนท่ีหอ้ง
นอ้ยกวา่ มีสุขอพาร์ทเมนท ์มีส่ิงอาํนวยความสะดวกพอสมควรและมีพื้นท่ีหอ้งกวา้งขวางราคาจึงสูง
กวา่รายอ่ืน หิรัญแมนชัน่มีพื้นท่ีหอ้งท่ีกวา้งและมีส่ิงอาํนวยความสะดวกนอ้ย ราคาจึงอยูใ่นระดบั
ปานกลาง ส่วนวช๊ีอปอพาร์ทเมนท ์มีส่ิงอาํนวยความสะดวกนอ้ยท่ีสุด และพ้ืนท่ีหอ้งนอ้ย จึงตั้งราคา
ไดต้ ํ่าท่ีสุด  จะเห็นวา่วีช๊อปอพาร์ทเมนทต์ั้งราคาถูกกวา่คู่แข่ง แต่พบวา่ยงัมีอตัราการครอบครอง
หอ้งเพียงหา้สิบเปอร์เซ็นต ์ในขณะท่ีคู่แข่งรายอ่ืนมีอตัราครอบครอง 80-90 เปอร์เซ็นตท์ั้ง 4 ราย ทั้ง
ท่ีอยูใ่นบริเวณเดียวกนั  
             การวิเคราะห์ยงัพบวา่สาเหตุท่ีวีช๊อปมีอตัราครอบครองหอ้งนอ้ยกวา่คู่แข่งในบริเวณ
เดียวกนัอยา่งมากทั้งท่ีตั้งราคาตํ่ากวา่ คือวช๊ีอปอพาร์ทเมนทมี์จุดอ่อนทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์ดอ้ยกวา่
คู่แข่งแทบทุกดา้น ไม่วา่จะเป็นดา้นขนาดหอ้ง ดา้นความสะอาด ความสวยงามของหอ้งพกั ไม่มี
ระบบ key card ในการรักษาความปลอดภยั ไม่มีส่ิงอาํนวยความสะดวกในหอ้งเช่า มีแต่ตูเ้ส้ือผา้
เพียงอยา่งเดียว  และอีกดา้นคือ การขาดการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง แต่วีช๊อปกย็งัมีจุดแขง็คือ
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เร่ืองของทาํเลท่ีอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลแ้หล่งจบัจ่าย อาหารและของใช ้เดินทางไปมาสะดวก ใกล้
สวนสาธารณะ และใกลห้า้งโลตสั และ 7-11     
    2.2  การวเิคราะห์สภาวะแวดล้อมภายใน 
                    คือการวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดภายในองคก์รเองท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมได ้การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในจะทาํใหธุ้รกิจรู้ถึง จุดแขง็ (Strength) และจุดอ่อน 
(Weakness) ของธุรกิจ 
                    - เป็นอพาร์ทเมนท ์ท่ีมีทาํเลท่ีดี ( Place) คืออยูใ่กลแ้หล่งชุมชน มีการคมนาคมสะดวก  
อยูใ่นทาํเลท่ีดี  เขา้ออกไดง่้าย       
                  - ราคาค่าเช่าถูกกวา่คู่แข่งในบริเวณเดียวกนัมาก ( Price)  
                  -ค่านํ้ าหน่วยละ 18 บาท ค่าไฟหน่วยละ 6 บาท ซ่ึงถูกกวา่คู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ อยา่งมาก 
(Price) 
                  - เจา้หนา้ท่ีดูแลอพาร์ทเมนทมี์ความเป็นกนัเองต่อผูใ้ชบ้ริการ ทาํใหอ้พาร์ทเมนทน้ี์
เหมือนเป็นบา้นหลงัหน่ึงของผูใ้ชบ้ริการ (Product ) 
                 - อยูใ่กลก้บักลุ่มเป้าหมายคือ ประชากรท่ีทาํงานตามโรงงานยา่นถนนบางขนุเทียน 
สามารถเดินทางไดส้ะดวกมาก (Place)  
                 - สภาพหอ้งพกัไม่สวยงาม พื้นหอ้งเป็นเส่ือนํ้ามนั แทนท่ีจะเป็นกระเบ้ือง   ตามทางเดิน
กไ็ม่มีการปูกระเบ้ือง ทาํใหต้วัอาคารดูไม่สวยงาม  (Product)            
               - หอ้งมีขนาดเลก็เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง  (Product)                        
               - ไม่มีระบบการดูแลรักษาความปลอดภยั  ไม่มี key card มีเพียงกญุแจประตูทางเขา้
อพาร์ทเมนทเ์ท่านั้น (Product)  
              - สภาพทรุดโทรม  คือเน่ืองจากเป็นอพาร์ทเมนทเ์ก่าและไม่เคยมีการปรับปรุงมานาน  
(Product)  
             - เน่ืองจากตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน จึงทาํใหบ้ริเวณลานจอดสามารถจอดไดเ้พยีง 
จกัรยานยนตเ์ท่านั้น แต่กไ็ม่เป็นปัญหามากนกัเพราะ กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มรายไดป้านกลางถึงตํ่า 
ซ่ึงอาศยัรถสาธารณะเป็นหลกั หรือมีจกัรยานยนตเ์ป็นของตนเอง  (Product) 
             - กฎระเบียบบงัคบัของอพาร์ทเมนทย์งัไม่เคร่งครัด เช่น การส่งเสียงดงัรบกวน มีผลให้
ลูกคา้ท่ีมีกาํลงัซ้ือ ยา้ยออกไปหาอพาร์ทเมนทอ่ื์น (Product)  
            -  ขาดการส่งเสริมการขาย (Promotion )  
           -  ไม่มีการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ (Promotion )  
          -  ขาดการอบรมพนกังานในการแนะนาํสินคา้กบัลูกคา้ (Promotion)   
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                 2.3  การวเิคราะห์ SWOT Analysis 
       จุดแข็ง (Strengths) 
           - เป็นอพาร์ทเมนท ์ท่ีมีทาํเลท่ีดี คืออยูใ่กลแ้หล่งชุมชน  
          - ราคาค่าเช่าถูกกวา่คู่แข่งในบริเวณเดียวกนัมาก (Price) 
          -ค่านํ้ าหน่วยละ 18 บาท ค่าไฟหน่วยละ 6 บาท ซ่ึงถูกกวา่คู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ อยา่งมาก 
(Price)  
          - เจา้หนา้ท่ีดูแลหอพกัมีความเป็นกนัเองต่อผูใ้ชบ้ริการ ทาํใหห้อพกัน้ีเหมือนเป็นบา้น
หลงัหน่ึงของผูใ้ชบ้ริการ (Product)  
         -อยูใ่กลก้บักลุ่มเป้าหมายคือ ประชากรท่ีทาํงานตามโรงงานยา่นถนนบางขนุเทียน 
สามารถเดินทางไดส้ะดวกมาก (Place)  
           จุดอ่อน (Weakness) 
        -สภาพหอ้งพกัไม่สวยงาม พื้นหอ้งเป็นเส่ือนํ้ามนั แทนท่ีจะเป็นกระเบ้ือง   ตามทางเดิน
กไ็ม่มีการปูกระเบ้ือง ทาํใหต้วัอาคารดูไม่สวยงาม (Product)          
        -หอ้งมีขนาดเลก็เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง (Product)                      
        - ไม่มีระบบการดูแลรักษาความปลอดภยั  ไม่มี key card มีเพียงกญุแจประตูทางเขา้
อพาร์ทเมนทเ์ท่านั้น (Product)  
        - สภาพทรุดโทรม  คือเน่ืองจากเป็นอพาร์ทเมนทเ์ก่าและไม่เคยมีการปรับปรุงมานาน 
(Product)      
        -เน่ืองจากตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน จึงทาํใหบ้ริเวณลานจอดสามารถจอดไดเ้พียง 
จกัรยานยนตเ์ท่านั้น แต่กไ็ม่เป็นปัญหามากนกัเพราะ กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มรายไดก้ลางถึงตํ่า ซ่ึง
อาศยัรถสาธารณะเป็นหลกั หรือมีจกัรยานยนตเ์ป็นของตนเอง (Product)  
      - กฎระเบียบบงัคบัของอพาร์ทเมนทย์งัไม่เคร่งครัด เช่น การส่งเสียงดงัรบกวน มีผลให้
ลูกคา้ท่ีมีกาํลงัซ้ือ ยา้ยออกไปหาอพาร์ทเมนทอ่ื์น (Product ) 
     โอกาส (Opportunity) 
         - ภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ทาํใหมี้การลงทุนจากภาคเอกชนเพ่ิมข้ึนจึงทาํให้
มีการจา้งงานในเขตกรุงเทพมหานครเพ่ิมข้ึน จึงส่งผลดีต่อการดาํเนินธุรกิจอพาร์ทเมนท ์
         - การข้ึนค่าแรงขั้นตํ่าเป็น 300 บาทจะมีผลดีต่อธุรกิจอพาร์ทเมนทใ์นระยะสั้นเพราะ
เน่ืองจากประชากรจะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน และจะทาํใหมี้ความสามารถในการชาํระค่าเช่าท่ีอยูอ่าศยัได้
เพิ่มข้ึน  



   
        

   67        

  

         - สงัคมและวฒันธรรม จากการเปล่ียนแปลงวิถีการดาํเนินชีวิตแบบอาศยักนัเป็น
ครอบครัวใหญ่เป็นครอบท่ีมีขนาดเลก็ลง ทาํใหมี้ความตอ้งการท่ีอยูอ่าศยัท่ีมากข้ึน 
        - เราจะพบสภาพการยา้ยถ่ินของประชากรจากต่างจงัหวดัเขา้มากรุงเทพมากข้ึน 
เน่ืองจากมีโอกาสและการทาํมาหากินท่ีดีกวา่ มีรายไดท่ี้มากกวา่ ดงันั้นจะพบการยา้ยถ่ินจาก
ประชากรเขา้มาในเขตบางขนุเทียนมากข้ึน ส่งผลใหมี้ความตอ้งการอพาร์ทเมนทใ์นเขตบางขนุ
เทียนเพิ่มข้ึน 
      อุปสรรค ( Threat) 
      - ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการท่ีสนใจและทาํธุรกิจหอ้งเช่า อพาร์ทเมนทเ์ป็นจาํนวนมาก จึง
ทาํใหผู้แ้ข่งขนัเพิ่มมากข้ึน ทั้งในปัจจุบนัและอนาคต  
      - ลูกคา้วีช๊อปอพาร์ทเมนทเ์ป็นลูกคา้ระดบัล่างซ่ึงก่อใหเ้กิดปัญหาตามมามากมาย  
      - มีการนาํเคร่ืองจกัรสมยัใหม่มาใชแ้ทนแรงงานคนมากข้ึน ทาํใหก้ารจา้งงานลดลง และ
ส่งผลใหค้วามตอ้งการอพาร์ทเมนท ์นอ้ยลง  
     

4.วตัถุประสงค์ทางการตลาด  
     จากการวิเคราะห์วิสยัทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมาย วตัถุประสงค ์ตลอดจนการวิเคราะห์กล
ยทุธ์ นาํไปสู่วตัถุประสงคท์างการตลาด คือ 

1) เพิ่มอตัราส่วนครอบครองหอ้งเป็น 90 เปอร์เซ็นต ์ภายในหน่ึงปี  
2) เปล่ียนเป้าหมายทางการตลาด จากตลาดล่างสุดของอพาร์ทเมนทย์า่นบางขนุเทียน ไป

เป็นตลาดระดบักลาง คือจะวางตาํแหน่งใหม่เป็นลูกคา้ระดบักลางท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 
15,000 บาทต่อเดือน และใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

  

5.กลยุทธ์การตลาด 
            กลยุทธ์ระดับบริษัท  กลยทุธ์เจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยเป็นการเจริญเติบโต
จากภายใน 
            กลยุทธ์ระดับธุรกจิ   กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiate Strategy) 
            กลยุทธ์การแบ่งส่วนตลาด  เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามเพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย (STP Marketing) 
          1) การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) โครงการจะเนน้ทาํการตลาดเฉพาะในเขตพ้ืนท่ี และ
เขตใกลเ้คียง เป็นกลุ่มคนทาํงาน ท่ีตอ้งการท่ีพกัอาศยัไม่ห่างจากท่ีทาํงานมากนกัสามารถ
ประหยดัเวลาและค่าเดินทาง 
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          2) การระบุกลุ่มเป้าหมาย (Target) กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ ลูกคา้ระดบักลาง ไดแ้ก่ 
พนกังานโรงงาน พนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 15,000 บาท และให้
ความสาํคญักบัอพาร์ทเมนทท่ี์มีคุณภาพ  
         3) การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Position)  
             การวางตาํแหน่งไวคื้อ เป็นสินคา้ระดบัท่ีมีระดบัสูง คุณภาพโดดเด่น สะอาดและปลอดภยั 
พร้อมส่ิงอาํนวยความสะดวกจาํเป็นครบถว้น ในราคาคุม้ค่า 
 
         กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4 P) 
          จากการวิเคราะห์และสรุปปัจจยัในการเลือกอพาร์ทเมนท ์ตลอดจนการวิเคราะห์
วตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกิจ กลยทุธ์การตลาดจะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการ
ตลาด โดยกลยทุธ์ในแต่ละดา้นของส่วนประสมทางการตลาดมีดงัน้ี 
 
       1)  กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

จากการวิเคราะห์SWOT analysis เราพบวา่กิจการมีขอ้ดอ้ยทางดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด จีง
เป็นสาเหตุใหไ้ม่สามารถเกบ็ค่าเช่าไดใ้นระดบัเดียวกบัอพาร์ทเมนทท่ี์อยูใ่นบริเวณเดียวกนั 
และจากเป้าหมายทางธุรกิจ และวตัถุประสงคท์างการตลาด กลยทุธ์ระดบับริษทั 
(เจริญเติบโต)  และกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (กลยทุธ์ในการสร้างความแตกต่าง )  จะตอ้งมีการ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการใหมี้ความโดดเด่นเหนือคู่แข่ง ภายใตปั้จจยัต่างๆดา้นผลิตภณัฑ์
และบริการท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัดงัน้ี  
      1.1  มีการปรับปรุงพฒันาอพาร์ทเมนท ์ใหมี้ความทนัสมยัและสวยงาม ตลอดจน
ปรับปรุงใหอ้พาร์ทเมนท ์มีสภาพหอ้งท่ีน่าอยู ่โดยการลงทุนปูกระเบ้ืองใหม่ทั้งหมด ทั้ง
หอ้งพกั และภายนอกหอ้งพกัทั้งอาคาร อพาร์ทเมนท ์ และยงัมีการเปล่ียนประตูหอ้งนํ้า
หอ้งพกัทุกหอ้งจากประตูไมซ่ึ้งผพุงัมากแลว้ ไปเป็นประตู pvc ซ่ีงมีความทนทานและ
สวยงาม และยงัมีการเปล่ียนประตูหอ้งพกัท่ีเส่ือมโทรม ใหเ้ป็นประตูใหม่   และยงัมีการ
ทาสีภายนอกอาคารและภายในอาคารใหส้วยงามรวมทั้งการทาสีภายในหอ้งพกัเพื่อใหมี้
สีสนั สวยงามน่าอยูด่ว้ยสีท่ีสามารถทาํความสะอาดไดง่้าย อนัจะเป็นการรักษาสภาพของ
หอ้งพกัใหดู้แลรักษาและทาํความสะอาดไดง่้าย ตลอดจนซ่อมแซมส่วนต่างๆของอาคารท่ี
ชาํรุดใหใ้ชง้านไดดี้อยูเ่สมอ  
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      1.2 เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการดา้นความปลอดภยัของลูกคา้ จะมีการติดตั้ง 
Key Card เพื่อใหลู้กคา้ไดม้ัน่ใจในความปลอดภยั รวมทั้งมีการติดตั้งกลอ้งวงจรปิดทุกชั้น
ของอาคารเพ่ือสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้  
       1.3 มีการอบรมแม่บา้นท่ีดูแลอพาร์ทเมนทใ์หมี้การทาํ 5 ส ในอาคาร เพื่อใหอ้พาร์
ทเมนทมี์ความสะอาดและน่าอยูต่ลอดเวลา  
      1.4เพื่อเป็นการควบคุมใหห้อ้งพกัมีความเงียบและสงบ จึงไดมี้การออกกฎเกณฑท่ี์
เขม้งวดในการควบคุมการอยูร่่วมกนั ใหมี้ความสงบและไม่ส่งเสียงดงั ตลอดจนสร้าง
ระเบียบวินยัท่ีจะทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการอยูอ่ยา่งมีความสุข  
      1.5 มีการปรับปรุงบริการใหร้วดเร็วในการแจง้ปัญหาต่างโดยการกาํหนดสายด่วน 
เพื่อใหลู้กคา้ไดแ้จง้หรือร้องเรียนปัญหาไดร้วดเร็วแกไ้ขปัญหาไดท้นัที  

                   1.6 มีการติดตั้ง internet ใหลู้กคา้ไดใ้ชบ้ริการฟรี 
                   1.7 มีการติดตั้ง cable tv เพื่อใหลู้กคา้ไดช้มรายการต่างๆท่ีหลากหลายฟรี  
                   1.8 มีการเพิ่มส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีจาํเป็นใหก้บัลูกคา้ทุกหอ้ง คือมีการเพิ่มเตียง
ขนาด 3 ฟุตคร่ึงในหอ้งขนาด 12 ตารางเมตร และเตียงขนาด 5 ฟุต ในหอ้งขนาด 16 และ  20 ตาราง
เมตร   และยงัมีการเปล่ียนตูเ้ส้ือผา้ใหม่ทุกหอ้ง เน่ืองจากตูเ้ส้ือผา้ท่ีใชอ้ยูมี่สภาพเก่ามากอายกุวา่สิบ
ปีแลว้ จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบายยิง่ข้ึนสอดคลอ้งกบัการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งถีงปัจจยัในการ
เลือกอพาร์ทเมนทห์น่ึงในปัจจยัคือ ส่ิงอาํนวยความสะดวก 
 
             2)  กลยุทธ์ด้านราคา (Price)   
               2.1 จะมีการปรับราคาข้ึน จากเดิมราคา หอ้งมี 3 ราคา คือ 1000, 1200,1400 จะปรับราคา
เพิ่มข้ึน เป็น1600,1800,2000 บาท ตามลาํดบั จะพบวา่การปรับราคาข้ึนเพื่อเป็นการดาํเนินการตาม
เป้าหมายทางดา้นการตลาดในการปรับตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Position) จากตลาดกลุ่มล่างสุดของ
หอ้งพกัยา่นถนนบางขนุเทียน ไปยงักลุ่มตลาดระดบักลางคือเป็นอพาร์ทเมนทท่ี์มีระดบัคุณภาพดี 
สภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอกสะอาดปลอดภยั พร้อมส่ิงอาํนวยความสะดวก โดยตั้งราคาตํ่า
กวา่คู่แข่งขนัในระดบัเดียวกนั การปรับราคาข้ึนนั้นจะเป็นการทาํใหกิ้จการมีรายไดเ้พิม่ข้ึนอีกหา้สิบ
เปอร์เซ็นต ์จากค่าเช่าท่ีจะเกบ็ไดเ้พิ่มข้ึนจากราคาท่ีเพิ่มข้ึน  
                2.2 จะมีนโยบายราคาท่ีแตกต่างกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในระดบักลางท่ี
มีความตอ้งการจ่ายค่าเช่าท่ีแตกต่างกนั เป็น 3ราคา ตามขนาดหอ้ง คือ  
                     1600  บาท หอ้งจะมีพื้นท่ี  12 ตารางเมตร   
                     1800  บาท  หอ้งจะมีพื้นท่ี 16 ตารางเมตร  
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                     2000  บาท  หอ้งจะมีพื้นที 20 ตารางเมตร  
           การท่ีวีช๊อปอพาร์ทเมนทมี์นโยบายราคาท่ีหลากหลายจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดห้ลายระดบั บางคนอยูค่นเดียวกอ็าจจะตอ้งการหอ้งขนาดเลก็เพื่อประหยดั
ค่าใชจ่้าย ในขณะท่ีลูกคา้บางคนอาจจะมาอยู ่2คน สามี ภรรยา กจ็ะตอ้งการหอ้งท่ีขนาดใหญ่ข้ึน  
  ในส่วนของค่าบริการ ค่านํ้ า 18 บาทต่อหน่วย ค่าไฟ 6 บาทต่อหน่วย ค่าประกนัการเช่าล่วงหนา้ 2 
เดือน โดยจะตอ้งชาํระเงินค่าเช่าภายใน วนัท่ี 25 จนถึงวนัทซ่ึงกถู็กกวา่คู่แข่งเลก็นอ้ย 
          3) กลยุทธ์ด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Place)  
          กลยทุธ์ดา้นการจดัจาํหน่าย ติดต่อผา่นทางโครงการโดยตรง ทางโทรศพัท ์หรือการเขา้เยีย่ม
ชมของผูส้นใจเช่าโครงการโดยตรง  
   4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
      จากการท่ีวีช็อปอพาร์ทเมนทมี์การปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หม่ และมีการวางตาํแหน่ง
ทางการตลาดใหม่ กเ็ปรียบเสมือนไดน้าํเสนอสินคา้ใหม่สู่ตลาดอีกคร้ัง กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาดท่ีใชเ้ป็นกลยทุธ์ท่ีใชใ้นช่วง Introduction ไดดี้ และจากการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคก็
จะไดก้ารส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในการเลือก อพาร์ทเมนท ์คือ การใหส่้วนลด
สาํหรับผูท่ี้อยูน่าน  ป้ายและใบปลิว จึงกาํหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการขายดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
        4.1 การโฆษณา (Advertising )   
            เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้อยูใ่นพ้ืนท่ีจาํกดัและมีกลุ่มลูกคา้เป็นผูท่ี้ทาํงานอยูใ่นยา่นบางขนุ
เทียน ดงันั้นการโฆษณากจ็ะมีการผา่นทาง 
              1 แผน่พบั เพราะประหยดั และตรงกลุ่มเป้าหมาย   
              2 ป้ายโฆษณาไวนิล ตามถนนบางขนุเทียนเพ่ือประชาสมัพนัธ์ใหผู้บ้ริโภคทราบถึงการ
ปรับปรุงและความใหม่ ทนัสมยัของ วีช๊อปอพาร์ทเมนท ์ 
         4.2 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  
              1 จะมีความพยายามท่ีจะรักษาลูกเก่าไวใ้หอ้ยูก่บัเรานานๆ โดยการจูงใจลูกคา้ในการทาํ
สญัญาเช่าหอ้งพกัเป็นเวลาอยา่งนอ้ย 6เดือน ใหส่้วนลดค่าเช่า 5 เปอร์เซ็นต ์เป็นเวลา 1 ปี และทาํ
สญัญา 1 ปี จะไดรั้บส่วนลดค่าเช่า10 เปอร์เซ็นต ์เป็นเวลา 12 เดือน 
              2.สาํหรับลูกคา้ใหม่จะมีการส่งเสริมการขายใหลู้กคา้ใหม่ไดม้าทดลองใชบ้ริการของกิจการ
ดว้ยการแนบบตัรส่วนลด 10% ขอบแขตระยะเวลา 2 เดือน เพื่อกระตุน้การทดลองใชใ้นช่วง
ระยะเวลาดงักล่าว โดยใชบ้ตัรส่วนลดแนบไปกบัแผน่พบัโดยแสดงถึงจาํนวนส่วนลด ขอบเขต
ระยะเวลา เบอร์โทรศพัทส์าหรับติดต่อสอบถามรายละเอียดเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดดงักล่าว 
จานวน 1,000 แผน่ 
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            4.3 การใชพ้นกังานขาย (Personal Sales)  
            จะมีการฝึกอบรมพนกังานใหเ้ขา้ใจถึงขอ้มูลของ อพาร์ทเมนทอ์ยา่งดี และอบรมการพดู
ชกัชวนผูท่ี้มาติดต่อในการใชบ้ริการดว้ยขอ้มูลอยา่งละเอียด และถูกตอ้ง รวมทั้งสามารถตอบคาํถาม
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง โดยพนกังานจะมีอธัยาศยั และเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดี 
            4.4 การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations)  
           เน่ืองจากธุรกิจเป็นธุรกิจเลก็จึงไม่ไดมี้เนน้กลยทุธ์ดา้นการประชาสมัพนัธ์มากนกั  และจาก
ขอ้มูลการวิจยัพบวา่ การประชาสมัพนัธ์กไ็ม่ไดเ้ป็นปัจจยัสาํคญัในการเลือกอพาร์ทเมนทข์อง
ผูบ้ริโภค 
 

  6.ข้อเสนอแนะ  
จากการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเราจะสามารถนาํผลท่ีไดไ้ปใชใ้นการวิเคราะห์กล

ยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละดา้นดงัน้ี 
 ด้านผลติภัณฑ์ 

        ในส่วนของ 1การรักษาความปลอดภยัและความสะอาด  2 เฟอร์นิเจอร์และส่ิงอาํนวย
ความสะดวก เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีลูกคา้ตอ้งการ  จึงตอ้งมีการพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑ์
และบริการในส่วนของการรักษาความปลอดภยัและความสะอาด  และมีการเพิ่มเฟอร์นิเจอร์ท่ี
จาํเป็นอนัดบัตน้ๆ คือเตียง และตูเ้ส้ือผา้ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค 

 ด้านราคา  
ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญัมากกบั ราคาท่ีเทียบกบัคุณภาพ ซ่ึงจะตอ้งมีการพิจารณากล

ยทุธ์ราคาใหม่ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายและคุณภาพท่ีจะปรับปรุงต่อไป กลยทุธ์ราคาถูกแต่
คุณภาพสินคา้ไม่ดี ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคได ้  ส่วนราคาค่านํ้าประปา
ไฟฟ้าท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัค่อนขา้งสาํคญั  
   ด้านสถานทีใ่ห้บริการ   
    ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบั ความสะดวกในการคมนาคม และใกลส้ถานท่ีทาํงาน 
สถานศึกษา  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด  
                ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยใหค้วามสาํคญักบั 1การใหส่้วนลดกบั
ผูใ้ชบ้ริการมานาน   2 การโฆษณาผา่นแผน่ป้ายและใบปลิว ตามลาํดบั  ดงันั้นกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด กจ็ะดาํเนินการในปัจจยัน้ีดว้ยเช่นกนั  
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7. ข้อเสนอแนะสําหรับศึกษาต่อคร้ังต่อไป 
     1 ควรศึกษากระบวนการจดัการวีช๊อปอพาร์ทเมนทท์ั้งระบบ เพื่อสนบัสนุนการปรับปรุง
กระบวนการทาํงานของกิจการใหดี้ข้ึน 
    2 ควรศึกษาประเดน็ความพึงพอใจและปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจเลือกอพาร์ทเมนทใ์น
พื้นท่ีอ่ืนท่ีน่าลงทุน 
    3 ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจการตดัสินใจเลือกใชอ้พาร์ทเมนทเ์พิม่เติม 
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บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        
           

  

บรรณานุกรม 
 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์.(2534).พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ:สาํนกัพิมพว์ิสิทธ์พฒันา. 
ทวีเกียรติ พิตรปรีชา. (2538). การศึกษาอพาร์ทเมนทใ์หเ้ช่าในเขตหว้ยขวาง. วิทยานิพนธ์ 
  ปริญญาคุรุศาสตร์มหาบณัฑิต สาขาวิชาเคหการ บณัฑิตวิทยาลยั จุฬาลงกรณ์ 

มหาวิทยาลยั. 
สุดาดวง เรืองรุจิระ. (2540). หลกัการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 7 . กรุงเทพฯ : หา้งหุน้ส่วนจาํกดัยง 

พลเทรตด้ิง. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : บริษทั ธีระฟิลม์ 

และไซเทก็ซ์ จากดั 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. (2552). การวเิคราะห์วางแผนและควบคุมทางการตลาด พิมพค์ร้ัง 
                    ท่ี8.กรุงเทพฯ:สาํนกัพิมพม์หาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 
วราพร กรีเทพ. (2543). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกท่ีพกัอาศยัประเภทอพาร์ทเมนทข์อง 

ประชากรในเขตเทศบาลนครอุดรธานี. รายงานการศึกษาปัญหาพิเศษปริญญา 
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยั 
มหาสารคาม. 

อดุลย ์จาตุรงคกลุ. (2544). กลยุทธ์การตลาด. กรุงเทพฯ: โรงพิมพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
สุมนา อยูโ่พธ์ (2544). ตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: โรงพิมพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 
เพลินทิพย ์โกเมศโสภา. (2546). การวางแผนการตลาด. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์ 

มหาวิทยาลยั. 
นนัทนีย ์งามรุ่งนิรันดร์ มะลิ จนัทนาศิริ , ศิริชยั จนัทนาศิริ. (2546). ปัจจยัท่ีมีพลอิทธิพลต่อค่า 

เช่าอพาร์ทเมนทใ์นยา่นสุขมุวิท. กรุงเทพฯ : คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี 
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์. 

สุรีรัตน์ เตชาทวีวรรณ. (2547). “ความล้มเหลวของบริการ (Service Failure)”. ในวารสาร 
ศูนยบ์ริการวิชาการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น. ฉ.2 ปีท่ี 12. 

นฤมล จิตรเอ้ือ. (2547). ปัจจยัในการตดัสินใจและความพึงพอใจในการเช่าหอ้งพกัรายเดือน 
ของผูเ้ช่าในตา บลเมืองรังสิต. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาการจดัการ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

วีรพล เรืองวิทยานุสรณ์. (2547). การศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาดในการตั้งอพาร์ทเมนทใ์น  
    จงัหวดัมหาสารคาม. รายงานการคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจ 



   
        

   75        

  

มหาบณัฑิต วิทยาลยับณัฑิตศึกษาการจดัการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น. 
Baldwin ,john D. & Baldwin , Janice I. (1998). Behavior Principles in Everyday Life 3rd 

ed. New Jersey. prentice – Hall , Inc.. 
Baron , Robert . A . (1992). Psychology 2nd ed . America : Allyn & Bacon. 
Buss , Atonold Herbret. (1978). Psychology Behavior in Perspective 2nd ed. America : 

Johnwiley 
Kotier , Philip. (1997). Marketing Management 9th ed. New Jersey : Simon & Schuster & 

Sons, Inc.. 
Kotier , Philip. (2003). Marketing Management 5th ed. New Jersey : Prentice Hall. 
Roger D. Blackwell, Paul W . Miniard and James F . Engel. (2001). Consumer Behavior. 9th 

ed. Florida : Harcort, Inc. p. 6 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        

   76        

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        
           

  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   
        

   77        

  

แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยทีมี่ผลต่อการเลอืกอพาร์ทเมนท์ 
คาํช้ีแจง:  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระ คณะวิทยาการจดัการ แขนง
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
แบบสอบถามน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแนวทางในการหาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกอพาร์ทเมนท ์
ซ่ึงผลจากการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชนจ์ากการศึกษาต่อเน่ืองในอนาคต ก่อใหเ้กิดการพฒันา 
ปรับปรุงธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จ จึงขอความร่วมมือจากท่านกรุณาตอบแบบสอบถามดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพื้นฐาน 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการอพาร์ทเมนท ์
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชอ้พาร์ทเมนท ์
การตอบแบบสอบถามน้ีใชเ้พื่อการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่ไดรั้บผลกระทบจากการตอบ 
แบบสอบถามประการใด 
ส่วนที ่1 ข้อมูลพืน้ฐาน 
คาช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน � ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด เพื่อใหก้ารศึกษาไดผ้ล
สมบูรณ์มากท่ีสุด ขอไดโ้ปรดตอบใหค้รบทุกขอ้ จะเป็นพระคุณอยา่งยิง่ 
1. อาย ุ 
 � 1. ตํ่ากวา่ 18 ปี  � 2. 18-25 ปี     � 3. 25-35 ปี     � 4. 35 ปี ข้ึนไป 
2. การศึกษา  
� 1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี � 2. ปริญญาตรี � 3. ปริญญาโท    � 5. อ่ืนๆระบุ)..........   
3. อาชีพ  
�1.นกัศึกษา       � 2.พนกังานบริษทัเอกชน �3.ธุรกิจส่วนตวั   �4.รับจา้ง  � 5. อ่ืนๆระบุ)....  
4. รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 
� 1. ตํ่ากวา่ 5,000 บาท                     �2. 5,001 – 10,000 บาท 
�3. 10,001 – 20,000บาท                  � 4. 20,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการใช้บริการอพาร์ทเมนท์ 
คาํช้ีแจง : กรุณาทาํเคร่ืองหมาย ลงใน �ท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด เพื่อใหก้ารศึกษาไดผ้ล
สมบูรณ์มากท่ีสุด ขอไดโ้ปรดตอบใหค้รบทุกขอ้จะเป็นพระคุณอยา่งยิง่ 
7.ปัจจุบนัท่านพกัอาศยัอยูท่ี่อพาร์ทเมนทใ์ด 
ระบุช่ืออพาร์ทเมนท.์.................................................................................................... 
8.ทาํไมท่านจึงพกัท่ีอพาร์ทเมนทแ์ห่งน้ี (จดัอนัดบัตามความสาํคญัหนา้ขอ้ความ 5 ขอ้ โดยสาํคญั
มากท่ีสุดคือ 
1= มากท่ีสุด, 2 = มาก, 3 = ปานกลาง, 4 = นอ้ย , 5 = นอ้ยท่ีสุด) 
.......... หอ้งพกัมีขนาดกวา้ง                     .......... สะอาด / ปลอดภยั 
.......... มีลานจอดรถสะดวกสบาย           .......... มีส่ิงอาํนวยความสะดวกมากกวา่ท่ีอ่ืน 
.......... หอ้งพกัมีราคาถูก                         .......... เป็นอพาร์ทเมนทท่ี์เปิดใหบ้ริการใหม่ 
.......... การคมนาคมสะดวก                    .......... มีคนรู้จกั (เพื่อน/ญาติ/พีน่อ้ง) แนะนาํ 
.......... พนกังานบริการ-อธัยาศยัดี          .......... มีการลดราคาอพาร์ทเมนท ์
.......... สภาพแวดลอ้มเงียบสงบร่มร่ืน    .......... หอ้งพกัพร้อมใหบ้ริการ 
…….  ใกลส้ถานท่ีทาํงาน 
9. อพาร์ทเมนทท่ี์ท่านพกัอาศยัตามขอ้ 7. มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายในหอ้งใดบา้งท่ีทาง 
อพาร์ทเมนทจ์ดัให ้(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
�เตียง                                     �   ตูเ้ส้ือผา้ 
�โทรทศัน์                             �  โทรศพัท ์
�โตะ๊เคร่ืองแป้ง                    �โตะ๊เขียนหนงัสือ 
�ตูเ้ยน็                                   �พดัลม 
�เคร่ืองปรับอากาศ               �เคร่ืองทาํนํ้าอุ่น 
�UBC/เคเบ้ิลทีวี                   �อินเตอร์เน็ต 
�ผา้ม่าน                                �ราวตากผา้ 
�ชั้นวางของ                         �อ่ืนๆ (ระบุ)...................................... 
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10.อพาร์ทเมนทท่ี์ท่านพกัอาศยัตามขอ้ 7. มีส่ิงอาํนวยความสะดวกภายนอกหอ้งใดบา้งท่ีทาง    
อพาร์ทเมนทใ์ห ้
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
�แม่บา้นทาํความสะอาด                  �ยามรักษาความปลอดภยั 
�เคร่ืองซกัผา้หยอดเหรียญ               �ร้านซกัอบรีด 
�ร้านสะดวกซ้ือ                               �ร้านเสริมสวย 
�ร้านเช่า VCD                                 �ร้านอาหาร 
�ท่ีจอดรถจกัรยานยนต ์                   �ท่ีจอดรถยนต ์
�หอ้งรับแขก                                    �สวนหยอ่ม 
�ระบบคียก์าร์ด                                �ร้านคาราโอเกะ 
�เคร่ืองหยอดนํ้าอตัโนมติั                �อ่ืน ๆ (ระบุ) 
11.ใครไปผูต้ดัสินใจในการเลือกท่ีพกัของท่าน 
�ตวัท่านเอง                                     �เพื่อน 
�บิดา มารดา                                    �อ่ืนๆ (ระบุ)........................ 
12.ท่านรับรู้ขอ้มูลอพาร์ทเมนทใ์นการท่ีตดัสินใจเลือกอพาร์ทเมนทจ์ากส่ือใด 
�ใบปลิว                                          �แผน่พบั 
�ปากต่อปาก                                   �ไวนิล 
13.ช่วงเดือนใดท่ีท่านเขา้พกัในอพาร์ทเมนท ์
�ม.ค.-มี.ค.                                       �เม.ย.-มิ.ย. 
�ก.ค.-ก.ย.                                       �ต.ค.-ธ.ค. 
14.ราคาค่าเช่าท่ีท่านจ่ายต่อเดือน (เฉพาะค่าหอ้ง) 
�ตํ่ากวา่ 1,500 บาท                         �1,500 – 2,500 บาท 
�2,501 – 3,000 บาท                       �3,001 – 4,000 บาท 
�4,001 – 5,000 บาท                       �มากกวา่ 5,001 บาท 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยทีมี่ความสําคญัต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการอพาร์ทเมนท์ 
คาํช้ีแจง: กรุณาใส่หมายเลข1-5 ลงในช่องค่าระดบัความเหมาะสมท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
เพื่อใหก้ารศึกษาไดผ้ลสมบูรณ์มากท่ีสุด ขอไดโ้ปรดตอบใหค้รบทุกขอ้ จะเป็นพระคุณอยา่งยิง่ 
โดยกาํหนดให้ 5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย , 1 = นอ้ยท่ีสุด 
                                                                                                                    

ท่านคดิว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดดังต่อไปนีมี้ความสําคญั       ระดับความสําคญั 

ต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการอพาร์ทเมนท์มากน้อยเพยีงใด 5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์           

1.ขนาดของหอ้งพกั           

2.เฟอร์นิเจอร์และส่ิงอาํนวยความสะดวก เช่น เตียง ตู ้โตะ๊ เกา้อ้ี            

3.ระบบสาธารณูปโภค เช่น ไฟฟ้า ประปา โทรศพัท ์           

4.การรักษาความปลอดภยัและความสะอาด           

5.ระบบการบริการอ่ืนๆ เช่น ร้านซกั-อบ-รีด ร้านมินิมาร์ท           

ด้านราคา           

1.ราคาหอ้งพกัเม่ือเทียบกบัคุณภาพ           

2.ราคาค่านํ้าประปา ไฟฟ้า           

3.ราคาค่ารักษาส่วนกลาง เช่น ค่าเกบ็ขยะ ค่าทาํความสะอาด           

4.ราคาค่าใชบ้ริการโทรศพัทภ์ายใน           

5.ค่าประกนัหอ้งพกั           

ด้านสถานทีใ่ห้บริการ           

1.ตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีทาํงาน สถานศึกษา           

2.ความสะดวกในการคมนาคม           

3.ความสะดวกในการติดต่อกบัพนกังานของอพาร์ทเมนท ์           

4.มีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ           

ด้านการส่งเสริมการตลาด           

1.การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาและใบปลิว           

2.การใหส่้วนลดสาํหรับผูพ้กัท่ีใชบ้ริการมานาน           

3.การลดราคาค่าเช่าเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าหรือส่ิงอาํนวยความสะดวก           
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 
 

ช่ือ                        นายสมบติั  วฒันกิตติศกัด์ิ 
วนั เดือน ปีเกดิ    18 มีนาคม 2513 
สถานทีเ่กดิ           เขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา  วิศวกรรมศาสตร์บณัฑิต  จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 2535 
สถานทีท่าํงาน      บริษทัเร็กกิทเบนคิเซอร์เมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จาํกดั 
                             อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ  
ตําแหน่ง              Continuous Improvement and TPM Manager 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


