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และเพื่อน ๆ นักศึกษาปริญญาโททุกทานท่ีไดใหความชวยเหลือและอํานวยความสะดวกดวยดเีสมอ
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บทท่ี 1 
 

บทสรุปผูบริหาร 
 
ความเปนมาของกิจการ 
 การเจริญเติบโตของธุรกิจ สงผลตอการขยายงานขององคกร และสถาบันการศึกษา    
ตาง ๆ ใหมีการพัฒนาและผลิตบุคลากรเพื่อปอนตลาดแรงงาน กระบวนการดังกลาวเปนวงจรของ
การทํางานในปจจุบัน และจากตัวเลขการเพิ่มข้ึนของการจางงานตาง ๆ สงผลใหผูประกอบการ
มองเห็นชองทางในการสรางรายไดอีกหลายประการ ไมวาจะเปน ธุรกิจอาหาร ธุรกิจขนสง ธุรกิจ
เส้ือผา และท่ีไมสามารถมองขามไปได คือ ธุรกิจอสังหาริมทรัพย โดยเฉพาะธุรกิจอพารทเมนทให
เชา ซ่ึงถือเปนชองทางหนึ่งท่ีสรางรายไดและผลกําไรใหกับผูประกอบธุรกิจดังกลาวไดเปนอยางดี 
ถึงแมวาการทําธุรกิจดังกลาวจะมีระยะเวลาในการคืนทุนชากวาธุรกิจอ่ืน ๆ แตก็สามารถสราง
ผลตอบแทนไดเปนระยะยาวนาน 
  เนื่องจากธุรกิจอพารทเมนทใหเชา เปนธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูง และในปจจุบันผู
ตองการเชาอพารทเมนทมีความตองการบริการที่มากกวาหองพัก ดังนั้นผูลงทุนจึงตองให
ความสําคัญกับการศึกษาความตองการของลูกคาเปนอันดับแรก และนําเสนอบริการท่ีสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ไดรับดวยความสะดวกสบายใน
ส่ิงแวดลอมท่ีดี เกิดภาพลักษณท่ีดี ซ่ึงการใหบริการอยางมีคุณภาพจะสงผลใหอพารทเมนทมี
ช่ือเสียง ไดรับความไววางใจอยางตอเนื่อง สามารถสรางรายไดท่ีม่ันคงและสรางผลตอบแทนท่ีสูง
กวาอัตราผลตอบแทนของตลาด 
 จากผลตอบแทนของธุรกิจดังกลาว ทําใหผูประกอบการใหความสนใจลงทุนกับ
โครงการอพารทเมนทบนท่ีดินเนื้อท่ีประมาณ 500 ตารางวา ตั้งอยูท่ี ซอยลาดพราว 122 หรือซอย
รามคําแหง 65 แขวง/เขตวังทองหลาง  กรุงเทพฯ ลักษณะเปนอาคารท่ีพักอาศัยประเภทอพารทเมนท   6 
ช้ัน 2 อาคาร ใหบริการท่ีพักพรอมบริการอ่ืน ๆ แบบรายเดือนและรายวัน ดวยจํานวนหองพักแบบ
รายเดือน 104 หอง และแบบรายวัน 39 หอง รวมถึงพื้นท่ีใหเชาสําหรับรานคาอีก จํานวน 6 หอง 
 ในการดําเนินงานกอนเปดกิจการ ใชเวลาในการศึกษาโครงการและขอสินเช่ือประมาณ 
8 เดือน และเร่ิมพัฒนาโครงการกอสรางจนสามารถเปดใหบริการไดใชเวลาประมาณ 12 เดือน  
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กลุมลูกคาเปาหมาย 
 1. กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target Market) คือ กลุมท่ีตองการพักอาศัยในยาน
รามคําแหง โดยมีอายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป อยูในวัยทํางานมีรายไดตั้งแต 10,000 บาทข้ึนไป  ตองการ
ส่ิงอํานวยความสะดวก  ชอบเขาสังคม และรักอิสระ 
 2. กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target Market) คือ กลุมอ่ืน ๆ ท่ีตองการพักอาศัยใน
ยานรามคําแหง และลูกคาท่ีตองการหองพักรายวันเพื่อทํากิจกรรมตาง ๆ ในบริเวณใกลเคียง 
 
โอกาสทางธุรกิจและแนวคิดในการกอตั้งกิจการ 
 ซอยลาดพราว 122 หรือซอยมหาดไทย 1 เปนถนนท่ีสามารถเขาออกไดหลายทาง และ
เปนแหลงชุมชน ท่ีมีประชากรอาศัยอยูหนาแนน เนื่องจากอยูใกลสถานท่ีสําคัญหลายแหง เชน 
มหาวิทยาลัยรามคําแหง (หัวหมาก) สนามกีฬาหัวหมาก มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ เมเจอรฮอลลีวูด 
โรงพยาบาลลาดพราว โรงพยาบาลเวชธานี ฟูดแลนด บ๊ิกซีลาดพราว เดอะมอลลบางกะป ตลาดบางกะป 
โลตัสบางกะป  จากความเหมาะสมของทําเลดังกลาว ทําใหมีผูประกอบการในธุรกิจอพารทเมนท
เปนจํานวนมาก แตก็ยังไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ซ่ึงผูจัดทําโครงการไดเล็งเห็น
ชองวางของสวนแบงทางการตลาด ประกอบกับอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท 
ใหผลตอบแทนสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินฝาก อีกท้ังผูประกอบการมีประสบการณในงานรับเหมา
กอสรางอาคาร จึงเปนจุดเร่ิมตนใหเกิดแนวคิดในการพัฒนาโครงการข้ึน 
 
วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 
 1. เพื่อการศึกษาขอมูลการวิเคราะหสวนประกอบสําคัญของธุรกิจ Upper Class Apartment 
อยางละเอียด  
 2. เพื่อใหทราบถึงแนวทางการวางแผนธุรกิจ เปาหมายท่ีชัดเจน และความเปนไปได
ของแผนธุรกิจ 
 3. เปนเครื่องมือในการหาแหลงท่ีมาของเงินทุนจากผูรวมทุน กองทุน และสถาบัน
การเงินตาง ๆ  
 
กลยุทธในการบริหารกิจการ 
 Upper Class Apartment ไดกําหนดวิสัยทัศนในการเปนหนึ่งในผูนําดานธุรกิจใหเชา 
อพารทเมนทแบบรายวันและรายเดือนยานรามคําแหง ตอบสนองทุกรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ลูกคา ดวยบริการท่ีเปนเลิศในราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงมีเปาหมายใหอัตราการใหบริการเพิ่มข้ึนรอยละ 5
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ตอป และลูกคามีความพึงพอใจไมนอยกวารอยละ 80 เพื่อใหผลตอบแทนเปนไปตามคาดหวัง
ผูประกอบการจึงกําหนดกลยุทธที่มุงการเจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยเนนไปยังกลุม
ลูกคาที่มีรูปแบบการใชชีวิตสมัยใหม (New Market) โดยอาศัยประสบการณและมีความ
เชี่ยวชาญในธุรกิจ อพารทเมนทของผูบริหาร ประกอบกับเลือกใชกลยุทธการสรางความแตกตาง
ในการบริการ (Differentiation Strategy) ผสมผสานกับการทําใหเกิดความแตกตางในตลาดเฉพาะ 
(Focused Differentiation) โดย Upper Class Apartment มีการแบงโซนหองพักตามรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต (Lifestyle) ของลูกคาแตละกลุม มีบริการสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ที่ตรงกับ
ความตองการของลูกคา โดยมุงเนนการบริการท่ีรวดเร็ว มีคุณภาพ และมีมาตรฐาน ใหบริการดวย
จิตสํานึกในการบริการ (Service Mind) เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจในบริการ ดวยราคาที่เหมาะสม อีกท้ังยังเนนการบริหารความสัมพันธกับลูกคา (Customer 
Relationship Management : CRM) โดยใชเทคโนโลยีจากโปรแกรมการบริหารความสัมพันธกับ
ลูกคาเพ่ือจดจําพฤติกรรม และรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคาและตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางรวดเร็ว เกินความคาดหวังของลูกคา 
 ดานการตลาด Upper Class Apartment ใชสวนประสมทางการตลาดบริการ Marketing 
Mix 8P’S มากําหนดกลยุทธในการดําเนินการซ่ึงประกอบดวย   
 1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ/การบริการ (Product) 
 2. กลยุทธดานการกําหนดราคา (Pricing)  
 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 4. กลยุทธดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion ) 
 5. กลยุทธดานบุคลากร (People)  
 6. กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process)  
 7. กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) และ  
 8. กลยุทธดานความรวมมือกับคูคา (Partnership) 
 ดานการบริการ นอกจากการออกแบบและการตกแตงอาคารใหมีความหลากหลาย
ของรูปแบบหองพัก และใชพื้นที่ใหเกิดประโยชนสูงสุดแลว พนักงานผูใหบริการไดผานการ
อบรมและฝกฝนตามขั้นตอนการใหบริการที่ถูกตอง อีกทั้งยังมีการจัดการผลิตภาพของบริการ 
โดยนําเทคโนโลยีมาใชใหเกิดประโยชน เพื่อความสะดวกรวดเร็ว และถูกตองแมนยําในการ
ใหบริการ 
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โครงสรางองคกร 
 Upper Class Apartment  มีรูปแบบการจัดต้ังธุรกิจเปนบริษัทจํากัด และมีโครงสรางการ
บริหารกิจกิจการตามหนาท่ีงาน (Functional structure) ซ่ึงเปนโครงสรางองคกรท่ีจัดแบงหนาท่ีงาน
ตามความเช่ียวชาญ จัดเรียงลําดับข้ันการบังคับบัญชาเปนลําดับข้ันลดหล่ันกันลงมา โดยลําดับท่ีอยู
สูงเปนผูบังคับบัญชาผูท่ีอยูรองลงมา  
 โครงสรางองคกรของ Upper Class Apartment แสดงไดดังรูปภาพตอไปนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 1 แสดงแผนผังโครงสรางองคกร 
 
 พนักงานในทุกตําแหนงจะไดรับการประเมินผลงานตามความเหมาะสม เพ่ือพัฒนาผล
การปฏิบัติงาน และประกอบการพิจารณาการใหผลตอบแทน นอกจากนี้ พนักงานทุกตําแหนงจะ
ไดรับการฝกอบรมในเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติงาน อยางนอยปละ 1 คร้ัง เพื่อพัฒนาความรู
ความสามารถใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางถูกตอง 
 
โครงสรางการลงทุนของกิจการ 
 ในการดําเนินงานมีความตองการเงินทุนเปนจํานวนท้ังส้ิน 52 ลานบาท เพ่ือใชในการ
พัฒนาธุรกิจและลงทุนในการขยายการดําเนินงาน จากลักษณะการดําเนินธุรกิจท่ีมีความเส่ียงไมสูง
มากนักเม่ือเทียบกับสภาพแวดลอม จึงกําหนดโครงสรางทางการเงินโดยการลงทุนในสวนของผูถือ
หุน และกูยืมจากสถาบันการเงิน ในสัดสวน 55 : 45 โดยมีแหลงท่ีมาของเงินทุน ดังนี้ 

กรรมการบริหาร /  
ผูถือหุน 

พนักงานบัญชี 
1 ตําแหนง 

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย 2 ตําแหนง 

พนักงานทําความ
สะอาด 4 ตําแหนง 

พนักงานตอนรับ 
3 ตําแหนง 

ผูจัดการท่ัวไป 
1 ตําแหนง 
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ตารางท่ี 1 แสดงโครงสรางการลงทุนของกิจการ 
 

รายการ 
สวนของ 
ผูถือหุน 

กูจากสถาบัน
การเงิน 

รวม 
สัดสวน 

(%) 

ท่ีดิน 20,000,000    20,000,000  38.46  

อาคาร   22,548,500  22,548,500  43.36  

เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร 7,001,500  - 7,001,500  13.46  

เคร่ืองใชสํานักงาน     500,000  -   500,000  0.96  

คาใชจายกอนการดําเนินงาน     950,000  -     950,000  1.83  

เงินทุนหมุนเวียน      1,000,000  1,000,000  1.92  

รวม 28,451,500  23,548,500  52,000,000    100.00  
 

ผลตอบแทนจากการลงทุนในกิจการ 
 ในดานผลตอบแทนจากการลงทุน คาดวาจะมีผลประกอบการดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 2 แสดงผลตอบแทนของการลงทุน 

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี 4,265,370     5,542,219  5,863,482   6,178,749   6,075,013  
กําไรสุทธิ 2,190,971  2,075,576  2,203,584  2,535,674  2,624,910  
จุดคุมทุน (บาท) 4,867,655  4,934,471  5,006,857  5,084,971  5,190,248  
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี 8,317,742   8,241,548    8,161,545    8,077,541    7,989,337  
กําไรสุทธิ 4,074,157  4,179,356  4,282,347  4,383,020  4,481,258  
จุดคุมทุน (บาท) 3,332,507  3,428,277  3,528,836  3,634,424  3,745,290  
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี 8,935,326  8,838,081  8,735,974  8,628,762  8,516,188  
กําไรสุทธิ 5,178,915  5,122,552  5,063,371  5,001,230  4,935,983  
จุดคุมทุน (บาท) 3,808,021  3,928,552  4,055,110  4,187,996  4,327,526  
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ตารางท่ี 2 (ตอ)             
(บาท) 

รายการ ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี  3,026,904     2,726,415  2,399,927  2,048,120     1,671,607  
กําไรสุทธิ 1,754,394  1,580,230  1,390,998  1,187,090  968,863  
จุดคุมทุน (บาท) 8,382,268  8,576,460  8,800,758  9,057,755  9,350,868  

มูลคาปจจุบันสุทธิของการลงทุน  (NPV) ณ สิ้นปที่ 20 มีมูลคาเทากับ 13,535,568.71บาท 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 13% 

ระยะเวลาคืนทุน 8 ป 9 เดือน 

  
 อยางไรก็ตาม การดําเนินธุรกิจยอมมีความเสี่ยง Upper Class Apartment ไดวิเคราะห
ประเมินความเสี่ยงของโครงการ และเตรียมแผนสํารองฉุกเฉิน เพื่อรับกับสถานการณตาง ๆ ท่ี
อาจเกิดข้ึนและสงผลกระทบตอการบริหารกิจการ เชน ปญหาสภาพคลอง ปญหาการผิดนัดชําระคา
เชา ความเสี่ยงจากอัตราการเขาพัก และอื่น ๆ ซึ่งสามารถปองกันได โดยการเตรียมแผนสํารอง
ฉุกเฉิน เชน การวางแผนการจายเงินปนผลอยางเหมาะสมเพื่อปองกันการขาดสภาพคลอง การ
บริหารคาเชาโดยใชมาตรการตาง ๆ รวมถึงการวางแผนการตลาดสําหรับกรณีที่อัตราการเขาพัก
ต่ํากวาท่ีคาดหวัง 
 นอกจากนี้ Upper Class Apartment ไดวางแผนในอนาคต เพ่ือขยายกิจการ โดยการ
ขยายสาขาเพิ่มเติม และการขยายขอบขายของธุรกิจ โดยการพัฒนาไปเปนผูบริหารกิจการ อพาร
ทเมนทโดยใชตราผลิตภัณฑของ Upper Class Apartment และการขยายธุรกิจไปสูอสังหาริมทรัพย
ขนาดใหญข้ึน เชน คอนโดมิเนียม บานจัดสรร เปนตน 
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บทท่ี 2 
 

ความเปนมาของโครงการ 

 

ประวัติความเปนมาของโครงการ 

 จากสภาพความหนาแนนของประชากรในเมืองหลวง ความตองการที่อยูอาศัยกับ

ปริมาณพ้ืนท่ีในการสรางท่ี อยูอาศัยไมเพียงพอตอความตองการ ฉะนั้นแนวคิดในการบริหารจดัการ

การใชประโยชนภายใตเนื้อท่ีใชสอยจํากัดใหเกิดประโยชนสูงสุดจึงเกิดข้ึน 

 อพารทเมนท ซ่ึงเปนอาคารพักอาศัยเพื่อเชา ซ่ึงแบงเปนหองอยูอาศัยจํานวนหลายหอง

แลวแตขนาด อาศัยอยูกันหลายครอบครัว มีทางเขาออก ทางข้ึนลงทางเดินและสวนอ่ืน ๆ รวมกัน 

จึงเกิดข้ึนมากมายในเมืองหลวงและเมืองใหญ ๆ  

 ธุรกิจอพารทเมนทซ่ึงใหบริการหองเชาพัก โดยผูประกอบการหวังรายไดจากคาเชาหอง

เปนหลัก เม่ือเปรียบเทียบผลตอบแทนจากการลงทุนกับรายไดจากดอกเบ้ียเงินฝาก มีมูลคาสูงกวาก็

เพียงพอสําหรับผูลงทุนแลว ธุรกิจอพารทเมนทจึงเปนธุรกิจของผูท่ีมีเงินสะสม ซ่ึงจะเปนอาชีพรอง

จากอาชีพหลัก แตในมุมมองของเจาของโครงการมุงหวังใหธุรกิจนี้เปนธุรกิจท่ีใหผลตอบแทนไดดี

และมีความเส่ียงนอย เม่ือประสบความสําเร็จโครงการใดโครงการหน่ึงแลว สามารถสรางความสําเร็จ

ไดอยางตอเน่ืองโดยการขยายสาขาออกไปยังทําเลอ่ืน  

 “ซอยมหาดไทย” หรือรามคําแหง 65 หรือลาดพราว 122 เปนแหลงชุมชน ท่ีเดินทาง

สะดวกมีผูคนหลากหลายอาชีพ ใชเสนทางน้ีเพื่อหลีกเล่ียงการจราจรท่ีแออัดบนถนนรามคําแหง อีก

ท้ังบริเวณใกลเคียงซอยมหาดไทยยังแวดลอมไปดวยสถานศึกษา แหลงจับจายใชสอยเชนตะวันนา 

เดอะมอลบางกะป  บ๊ิกซีลาดพราว หรือแมกระท่ังถนนฟุตบาทหนามหาวิทยาลัยรามคําแหง ซ่ึงเรียก

อีกช่ือหนึ่งวา “ตลาดหนาราม” ลวนแตเปนแหลงเศรษฐกิจท่ีสําคัญ ดึงดูดผูคนใหมาจับจายใชสอย 

และผูคนหลายอาชีพไดยายมาหาท่ีพักในซอย เพ่ือความสะดวกในการทํากิจกรรมตาง ๆ บนพื้นท่ี

ใกลเคียงเพื่อประหยัดเวลาในการเดินทาง  
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 จากความเหมาะสมของทําเลดังกลาว ทําใหมีผูประกอบการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท

เปนจํานวนมาก แตก็ยังไมเพียงพอตอความตองการท่ีพักอาศัยของผูบริโภค อีกท้ังอพารทเมนทท่ี

เปดดําเนินกิจการอยูนั้น ไดตอบสนองความตองการของผูบริโภคในลักษณะคลายคลึงกัน ทําให

ขาดความโดดเดนในการใหบริการ  

 เม่ือเล็งเห็นชองวางของสวนแบงทางการตลาดประกอบกับผูประกอบการมีท่ีดินมรดก

ขนาดประมาณ 500 ตารางวา จํานวนสองแปลงติดกัน อยูบริเวณดังกลาว จึงมีความสนใจพัฒนา

ท่ีดินใหเกิดผลตอบแทนตามความมุงหวัง อีกท้ังผูประกอบการมีประสบการณในธุรกิจรับเหมา

กอสรางอาคารพักอาศัยและงานบริหารอพารทเมนทมากอน จึงสามารถวางแผนการดําเนินการใน

ดานตาง ๆ ไดเปนอยางดี 

 

ลักษณะธุรกิจ 

 ช่ือธุรกิจ Upper Class Apartment 

 ท่ีตั้งโครงการ ซอยรามคําแหง 65  หรือ ลาดพราว 122   เขตวังทองหลาง   

    กรุงเทพมหานคร        

 รูปแบบการใหบริการ อาคารเชาพักอาศัย (Apartment)  ใหบริการหองพักรายวัน - รายเดือน 

 วันเปดดําเนินการ มกราคม 2555 

 Upper Class Apartment เปนอาคารเชาพักอาศัยประเภทอพารทเมนท ความสูง 6 ช้ัน 2 

อาคาร มีหองพักใหบริการจํานวนท้ังส้ิน 143 หอง แบงเปนหองพักแบบรายวัน 39 หอง และหองพัก

แบบรายเดือน 104 หอง รวมถึงพ้ืนท่ีใหเชาสําหรับรานคา อีกจํานวน 6 หอง  

 

   
 
ภาพท่ี 2 แสดงตราสัญลักษณของกิจการ 
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ภาพท่ี 3 แสดงแผนผังท่ีตั้งของ Upper Class Apartment 
 
 

 
 
ภาพท่ี 4 แสดงภาพโครงการ 
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ภาพท่ี 5 แสดงตัวอยางหองพักขนาดเล็ก (S) 
 

 
 
ภาพท่ี 6 แสดงตัวอยางหองพักขนาดกลาง (M) 
 

 
 
ภาพท่ี 7 แสดงตัวอยางหองพักขนาดใหญ (L)  
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ประวัติเจาของกิจการ 
 ช่ือ น.ส.วิชชุอร  ชุมปญญา 
 ท่ีอยู 4/20 หมู 9  ถนนนวลจันทร แขวงคลองกุม  เขตบึงกุม กรุงเทพ 10230    
  โทร. 02-9438844 
 ประวัติการศึกษา 
    ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการท่ัวไป  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
    ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาการประกอบการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 ประวัติการฝกอบรม 
    การบริหารสินทรัพยและตรวจสอบทรัพยสิน  
    การพัฒนาระบบฐานขอมูลกอสราง ดวยโปรแกรมสําเร็จรูป  บ. ลองกองสตูดิโอ จก. 
    การพัฒนาบุคลิกภาพสูความสําเร็จ สถาบันพัฒนาทุนมนุษย มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
    อบรมการเปนผูประกาศ  จากมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 
 ประสบการณการทํางาน  
    ตําแหนงผูจัดการรานอาหาร (ธุรกิจครอบครัว) จ.สกลนคร  ระยะเวลา 3 ป 
    ตําแหนงเจาหนาท่ีประจําศูนยคอมพิวเตอร สถาบันราชภัฏสกลนคร  ระยะเวลา 1 ป 
    ตําแหนงเจาหนาท่ีฝายสนับสนุนการขาย  บริษัท อาฟตาเซอรวิส แอนด ซัพพลาย จํากัด
ระยะเวลา 1 ป 
    ปจจุบันดํารงตําแหนง  ผูจัดการฝายสินทรัพยและพัฒนาธุรกิจ บริษัท อี.จี. คอนสตรัคช่ัน 
จํากัด  รับผิดชอบงานดานบริหารจัดการธุรกิจอพารทเมนทใหเชา หองชุดใหเชา และอสังหาริมทรัพย
ใหเชาอ่ืน ๆ ของบริษัท 
 ความสนใจพิเศษ    
 การศึกษาระบบเน็ทเวิรคและซอฟทแวรท่ีชวยพัฒนาดานการตลาดและการจัดการ
ฐานขอมูลพาณิชยอีเล็คทรอนิกส (E-Commerce) ธุรกิจดานอสังหาริมทรัพย  และเซอรวิส อพาร
ทเมนต 
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แผนการดําเนินงานกอนเปดกิจการ 
 แสดงดวยตารางระยะเวลาการปฏิบัติงาน (Gantt Chart) โดยกําหนดแผนการกอสราง
โครงการเปนระยะเวลา 12 เดือน สามารถเริ่มเปดใชอาคารไดในเดือนที่ 13 ซึ่งสามารถทํา
การตลาดไดตั้งแตงานกอสรางยังไมแลวเสร็จทั้ง 100% เพื่อเตรียมรองรับกลุมลูกคาที่จะเขาพัก
ในเดือนท่ี 13 
 
ตารางท่ี 3 แสดงแผนการดําเนินงานกอนเปดกิจการ 
 

ระยะเวลาในการดาํเนินการ 

2553 2554 2555 ลําดับ กิจกรรม ผูรับผิดชอบ 
พ.ค- 
ธ.ค. 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. 

1 ศึกษาความเปนไปได ผูถือหุน                             

2 จดทะเบียนจัดต้ังกิจการ ผูถือหุน               

3 ออกแบบโครงการ  ผูรับเหมา               

4 เสนอขอสินเชื่อจากธนาคาร ผูถือหุน               

5 พัฒนาโครงการกอสราง ผูรับเหมา                             

 5.1 ปรับปรุงท่ีดิน                               

 5.2 งานกอสรางโครงสราง                               

 
5.3 งานกอสรางและ
สถาปตยกรรม                               

 5.4 งานกอสรางงานระบบ                               

 5.5 งานติดต้ังระบบลิฟท                               

 5.6 งานตกแตงภายใน                               

 5.7 งานผังบริเวณ                               

 5.8 งานตกแตง Landscape                               

6 จัดหาอุปกรณ ผูถือหุน               

7 จัดจางพนักงาน ผูถือหุน               

8 การตลาดและการขาย ผูถือหุน                             

  9  เปดใหบริการ ผูถือหุนและ
พนักงาน                             
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บทท่ี 3 
 

การวิเคราะหอุตสาหกรรม 
 
 การศึกษาสภาวะและแนวโนมของตัวแปรระดับอุตสาหกรรมจะทําใหผูประกอบการ
เขาใจลักษณะและความเปนไปของอุตสาหกรรมท่ีกิจการสังกัดอยู ซ่ึงผูประกอบการตองไมลืม
ผลลัพธท่ีธุรกิจตองการก็คือ สภาพและแนวโนมของตัวแปรทางอุตสาหกรรมตาง ๆ เหลานี้ มีผลตอ 
“โอกาส” และ “อุปสรรค” ท่ีธุรกิจเผชิญอยูอยางไร  
 ผูประกอบการควรเร่ิมตนวิเคราะหอุตสาหกรรม ดวยการลองพยายามตอบคําถามใน
ประเด็นตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 1. ปจจัยท่ีสําคัญดานเศรษฐกิจท่ีมีตออุตสาหกรรมประกอบไปดวยอะไรบาง 
 2. อุตสาหกรรมอยูในชวงใดของวงจรชีวิตอุตสาหกรรม 
 3. ปจจัยอะไรบางท่ีกอใหเกิดการเปล่ียนแปลงในอุตสาหกรรม และผลกระทบของ
ปจจัยตาง ๆ เหลานี้มีอะไรบาง 
 4. ปจจัยการแขงขันในอุตสาหกรรมประกอบดวยอะไรบาง และปจจัยเหลานั้นมีความ
เขมแข็งมากนอย เพียงใด  
 5. สถานภาพการแขงขันขององคกรธุรกิจตาง ๆ ในอุตสาหกรรม เปนอยางไร  
 6. การประเมินโอกาสและขอจํากัดของอุตสาหกรรมและสภาวะการแขงขันท่ีมีตอ
องคกรธุรกิจ เปนอยางไร  
 7. การวิเคราะหคูแขงขันในอุตสาหกรรม เปนอยางไร 
 8. การกําหนดปจจัยแหงความสําเร็จในการแขงขันของอุตสาหกรรม เปนอยางไร 
 9. ความนาสนใจของอุตสาหกรรม เปนอยางไร (พักตรผจง วัฒนสินธุ และ พสุ เดชะรินทร 
2542 : 114) 
  
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ 
 ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห (ธอส.) ไดเผยตัวเลขผลสํารวจ
โครงการประเภท เซอรวิสอพารทเมนท อพารทเมนท และหอพัก ที่มีจํานวนหนวยใหเชาต้ังแต 10           
ยูนิตข้ึนไปในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ตั้งแตอดีตถึงส้ินไตรมาส 3/2550 วามีโครงการเปดตัว
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ใหเชา 13,643 โครงการอยูในกรุงเทพ 7,984 โครงการ สมุทรปราการ 2,547 โครงการ ปทุมธานี 
1,164 โครงการ สมุทรสาคร 924 โครงการ นนทบุรี 545 โครงการ และนครปฐม 842 โครงการ  
 โดยจํานวนยูนิตใหเชารวมท้ังหมด 736,894 ยูนิต อยูในเขตกรุงเทพฯมากท่ีสุด 445,790 
ยูนิต สมุทรปราการ 124,407 ยูนิต และ ปทุมธานี 68,627 ยูนิต สมุทรสาคร 44,976 ยูนิต นนทบุรี 
29,288 ยูนิต และนครปฐม 23,806 ยูนิต ท้ังนี้เฉพาะไตรมาสท่ี 3/2550 มีจํานวนโครงการใหเชา
เปดตัวใหม 31,740 ยูนิต และท่ีนาสนใจท่ีสุดมีการเขาพักอาศัย หรือเชามากถึง 648,452 ยูนิต คิดเปน
รอยละ 88  เหลือวางเพียง 88,442 ยูนิต ซ่ึงคิดเปนรอยละ 12 เทานั้น 
 
ตารางท่ี 4 แสดงขอมูลท่ีอยูอาศัยเพื่อเชา เขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 

จังหวัด โครงการ 
หนวยที่
เปดใหเชา
ทั้งหมด 

หนวยที่มีผู
เชาแลว
ทั้งหมด 

อัตราการ
เชาคิด
เปน (%) 

หนวยที่ยัง
ไมมีผูเชา
ทั้งหมด 

หนวยที่มีผู
เชาใหม
ในชวง

Q3/2550 
กรุงเทพฯ 7,984 445,790 393,915 88 51,875 22,026 
นนทบุรี 545 29,288 27,468 94 1,820 438 
ปทุมธานี 1,164 68,627 60,716 88 7,911 3,679 
สมุทรปราการ 2,547 124,407 107,426 86 16,981 3,406 
สมุทรสาคร 924 44,976 38,225 85 6,751 1,131 
นครปฐม 482 23,806 20,702 87 3,104 1,060 
รวมปริมณฑล 5,662 291,104 254,537 87 36,567 9,714 
รวมกรุงเทพฯ และปริมณฑล 13,646 736,894 648,452 88 44,442 31,740 

 
ท่ีมา :  “Data Base,”  ประชาชาติธุรกิจ,  18-20 กุมภาพันธ 2551, 9. 
 
 นอกจากนี้ ยังมีรายงานจากศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห ถึงผล
สํารวจโครงการท่ีอยูอาศัยในทําเลยานรามคําแหง-หัวหมาก-กรุงเทพกรีฑา หรือในกรอบสามเหล่ียม
ระหวางถนนรามคําแหง-ถนนพระราม 9 - ถนนวงแหวนรอบนอกฝงตะวันออก พบวา นับตั้งแตป 
2549 เปนตนมา มีการพัฒนาโครงการท่ีอยูอาศัยในบริเวณนี้มากข้ึนตามเสนทางคมนาคมท่ีสะดวก
ข้ึน และคาดหมายถึงอนาคตหลังการเปดใชโครงการรถไฟฟาสาย Airport Link  / City Line โดยมี
ผูประกอบการธุรกิจพัฒนาท่ีอยูอาศัยท้ังในและนอกตลาดหลักทรัพยใหความสนใจเปดโครงการใหม
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หลายราย ท้ังโครงการอาคารชุด บานเดี่ยว ทาวนเฮาส โฮมออฟฟศ รวมท้ังส้ิน 29 โครงการ คิดเปน
หนวยรวมประมาณ 6,600 หนวย (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห 2553)  
 จากขอมูลขางตนแสดงใหเห็นวา ท่ีอยูอาศัยประเภทเซอรวิสอพารทเมนท อพารทเมนท 
และหอพัก ยังเปนท่ีตองการของกลุมลูกคาเปนอยางมาก ทําใหปจจุบันมีผูประกอบการรายใหญ
และรายยอยเขามาดําเนินธุรกิจอพารทเมนทเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ แตเลือกกลุมลูกคาแตกตางกันออกไป 
ดังเชน อพารทเมนทท่ีบริหารโดยชาวตางชาติ จะมุงไปท่ีกลุมลูกคาระดับบน และผูประกอบการ
รายยอยอ่ืน ๆ จับกลุมลูกคาระดับรองลงมา 
 
มาตรฐานในการประกอบธุรกิจ 
 ในการประกอบธุรกิจทุกประเภท จะตองมีการมาตรฐานในการใหบริการ เพื่อใหลูกคา
ม่ันใจวา จะไดรับประโยชนจากสินคาและบริการเทาเทียมกัน สําหรับ Upper Class Apartment ได
กําหนดมาตรฐานในการใหบริการในดานตาง ๆ ไดแก 
 1. มาตรฐานในดานเวลา โดยกําหนดขอบเขตเวลาในการใหบริการลูกคาแตละกิจกรรม 
เพื่อใหลูกคาเกิดการรอคอยนอยที่สุด เชน ข้ันตอนการเปดใหบริการหองพักรายเดือน ใชเวลาไม
เกิน15 นาทีตอหอง  หรือ การซอมบํารุงหองพัก จะตองแกไขใหแลวเสร็จไมเกิน 2 วันหลังจาก
ลูกคาแจง 
 2. มาตรฐานดานความสะอาด ซ่ึงมีการตรวจความสะอาดของหองพักหลังจากท่ีพนักงาน
ทําความสะอาดอยางสมํ่าเสมอทุกวัน  
 3. มาตรฐานในดานราคา Upper Class Apartment มีการสํารวจราคาคูแขงกอนเปด
ดําเนินการ เพื่อต้ังราคาคาเชาใหเหมาะสมกับสภาพของโครงการและการใหบริการ โดยไมตั้งราคา
สูงกวาคูแขงมากจนเกินไป ในขณะเดียวกันก็ไมไดทําการลดราคาเพื่อแขงกับตลาดลาง ท้ังนี้เพื่อ
เปนการรักษาภาพลักษณของกิจการ และสภาพคลองของกิจการ  
 4. มาตรฐานดานความปลอดภัย ซ่ึงทางโครงการจะไมอนุญาตใหบุคคลภายนอกเขามา
ภายในอาคารหองพัก เวนแตรับการอนุญาตจากลูกคาท่ีพักอาศัย ซ่ึงผูท่ีมาพบจะตองรออยูท่ีบริเวณ
หองประชาสัมพันธ เพ่ือเปนการรักษาสวัสดิภาพความปลอดภัยของลูกคาและทรัพยสินของลูกคา 
อีกท้ังการใชสมารทการดเพื่อเขาออกอาคาร ก็จะชวยเพ่ิมความม่ันใจในความปลอดภัยใหแกลูกคา
อีกระดับหนึ่ง 
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การวิเคราะหสภาพแวดลอม (Environmental Analysis) 
 ในการดําเนินธุรกิจใหเกิดประสิทธิภาพท่ีดี จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการวิเคราะหปจจัย
ตาง ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึง Upper Class Apartment ไดวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ี
เกี่ยวของกับโครงการ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environment Analysis)  
 โดยท่ัวไปบริษัทตองวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมระดับมหภาค หรือคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมายและสังคมวัฒนธรรม และกลุมตาง ๆ ท่ี
สําคัญในสภาพแวดลอมระดับจุลภาค เชน ลูกคา คูแขง ผูจัดจําหนายและผูขาย ซ่ึงมีผลตอ
ความสามารถในการทํากําไรของบริษัท  สําหรับสภาพแวดลอมภายนอกที่มีผลตอการดําเนิน
ธุรกิจอพารทเมนท สามารถอธิบายได ดังนี้  
   1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor)  เศรษฐกิจในป 2553 มีการขยายตัว จาก
การสนับสนุนดานนโยบายของรัฐบาลโดยเฉพาะอยางยิ่งการสรางความชัดเจนของกระบวนการท่ี
เกี่ยวของกับการลงทุนเปดกิจการใหมหรือขยายกิจการเดิม เพื่อชวยใหเกิดการฟนตัวทางเศรษฐกิจท่ี
เร่ิมมาจากภาคการสงออก ภาคการทองเท่ียว และมาตรการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาลในระยะท่ี 1 
และแผนปฏิบัติการไทยเขมแข็ง 2555 ซ่ึงเปนไปอยางตอเนื่อง ผลักดันใหเกิดการจับจายใชสอย
เพิ่มข้ึน สงผลใหมีกําลังจายเพิ่มข้ึนเพื่อเชาท่ีพักอาศัยท่ีใหความสะดวกสบายมากกวาท่ีเดิม    
  ปจจัยบวกท่ีสําคัญอีกประการหนึ่ง ไดแก ราคาน้ํามันซ่ึงมีแนวโนมสูงข้ึน สงผลให
คนยายท่ีอยูอาศัยมาบริเวณใกลท่ีทํางาน เพื่อลดตนทุนในการเดินทาง  
  อยางไรก็ตาม จากท่ีรัฐบาลมีนโยบายในการลดภาษีธุรกิจเฉพาะใหแกธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย และเพิ่มคาลดหยอนท่ีสามารถนํามาหักในการคํานวณภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา
จากดอกเบ้ียเงินกูเพื่อซ้ือท่ีอยูอาศัย สงผลกระทบตอการตัดสินใจของลูกคาท่ีเชาอพารทเมนทซ่ึง
อาจเปล่ียนใจไปซ้ือท่ีอยูอาศัยเปนของตนเองแทนการเชาท่ีพัก เพ่ือใชสิทธิประโยชนทางดานภาษี
ดังกลาว  
  นอกจากนี้ยังพบวา การเติบโตของเศรษฐกิจทําใหบริเวณพ้ืนท่ีใกลเคียงกับโครงการ 
Upper Class Apartment มีการขยายธุรกิจ โดยการกอสรางอาคารเพ่ิมเติมเพื่อใหบริการแกลูกคาท่ี
เพ่ิมจํานวนมากข้ึน เชน โรงพยาบาลลาดพราว จึงสงผลดีตอกิจการโดยคาดวาจะมีการเพ่ิมจํานวน
บุคลากรในสายอาชีพท่ีเกี่ยวของ และมีผลตอการเพิ่มข้ึนของผูเชาในกลุมอาชีพดังกลาว   
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 2. ปจจัยทางดานการเมือง (Political Factor) สภาวะแวดลอมทางการเมืองไทยยังคง
ขาดเสถียรภาพ จากเหตุการณสลายการชุมนุมซึ่งแมวาปญหาการประทวงของกลุมตาง ๆ จะผาน
พนไป อยางไรก็ตามปญหาทางการเมืองท่ียืดเยื้อและยาวนานก็พรอมท่ีจะปะทุไดทุกเม่ือจากการท่ี
ปญหาท่ีแทจริงยังไมไดถูกแกไข ซ่ึงสงผลกระทบตอการบริหารงานของรัฐบาล และการใช
งบประมาณ รวมถึงการใชจายและความเช่ือม่ันของภาคเอกชน 
  อยางไรก็ตาม ปญหาทางดานการเมือง ซ่ึงผูชุมนุมมักขยายพ้ืนท่ีไปยังยานธุรกิจและ
สถานท่ีสําคัญทางการเมือง สงผลใหเกิดการยายสถานท่ีปฏิบัติงาน และท่ีพักอาศัย มายังแหลงท่ี
หางไกลปญหาดังกลาว สงผลดีตอพื้นท่ีใกลเคียงโครงการ เนื่องจากลูกคามีความม่ันใจดานความ
ปลอดภัยมากกวา 
 3. ปจจัยทางดานกฎหมาย (Legal Factor)  ขอจํากัดทางดานกฎหมายซ่ึงสงผลตอการ
ขออนุญาตกอสราง และการคํานึงถึงการใชประโยชนจากท่ีดินตามกฎกระทรวง ฉบับท่ี 414 (พ.ศ.
2542) ออกตามความในพระราชบัญญัติการผังเมือง พ.ศ. 2518 กําหนดการใชพื้นท่ีในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยที่ตั้งโครงการต้ังอยูในเขตพ้ืนท่ีสีเหลือง หรือท่ีดินประเภทท่ี
อยูอาศัยหนาแนนนอย บริเวณหมายเลข 1.42 และกฎหมายอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการขออนุญาต
กอสราง   
  สําหรับปจจัยบวกท่ีสําคัญดานกฎหมายไดแก การออกใบอนุญาตทํางานใหแก
แรงงานตางดาว สําหรับกลุมอาชีพใชแรงงานซ่ึงสามารถข้ึนทะเบียนไดถึง วันท่ี 28 กุมภาพันธ 
2553 (สํานักขาวแหงชาติ 2 พฤษภาคม 2553) สงผลใหไดแรงงานท่ีถูกกฎหมายและคาจางแรงงาน
ต่ํากวาการจางพนักงานทําความสะอาดจากบริษัทฯ หรือการจางคนไทยมาทํางานในตําแหนงน้ี 
 4. ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (Social cultural) สภาพแวดลอมท่ัวไปทางดาน
สังคมและวัฒนธรรม ในปจจุบันนี้สงผลดีตอธุรกิจ อพารทเมนท เนื่องจากแตละครอบครัวไดมีการ
ลดขนาดครอบครัวลงกลายเปนครอบครัวเดี่ยว การดําเนินชีวิตอยางเรงรีบ และผูคนสมัยใหมมี
ทัศนคติตอการพักอาศัยตามอพารทเมนทท่ีแตกตางจากเดิม กลาวคือ อพารทเมนทในปจจุบันไดพัฒนา
เปนสถานท่ีใหบริการความสะดวกท่ีครบวงจร เพื่อตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตและรองรับ
การพักผอนท่ีแทจริงสําหรับลูกคา “อพารทเมนท”  จึงไมไดเปนเพียงหองส่ีเหล่ียมสําหรับการนอน
หลับพักผอนอีกตอไป แตยังใหคุณคาทางดานจิตใจแกผูพักอาศัยตามภาพลักษณของอพารทเมนทท่ี
ลูกคาไดเลือกใชบริการ รวมถึงการมีสังคมในกลุมผูใชบริการที่มีรูปแบบการใชชีวิต (Life Style) ท่ี
คลายคลึงกันอีกดวย     
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 5. ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology) ปจจุบันมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวของ
กับการบริหารธุรกิจอพารทเมนท ไมวาจะเปนโปรแกรมบริหารคาเชา อุปกรณประหยัดพลังงาน
ตาง ๆ ซ่ึงมีผลใหการดําเนินธุรกิจ เปนไปดวยความคลองตัว และถูกตองแมนยํามากข้ึน อีกท้ังยัง
ชวยลดภาระของพนักงาน ทําใหกิจการสามารถลดตนทุนจากการจางพนักงานหลายตําแหนง และ
ขอมูลท่ีไดจากโปรแกรมยังสามารถนํามาใชในการตัดสินใจของผูบริหาร เพื่อปรับปรุงการ
ใหบริการตามแนวโนมของธุรกิจไดอยางรวดเร็ว 
 
 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรม  (Industrial Competitive  Analysis)  
 Michael E. Porter ไดอธิบายแนวความคิดท่ีจะทําใหบริษัทสามารถอยูรอดและประสบ
ผลสําเร็จหากสามารถสนับสนุนพัฒนากลยุทธท่ีจะใชรับมือกับแรงกดดัน 5 ประการ (Five-Force 
Model)  ซ่ึงมีอิทธิพลตอสภาพอุตสาหกรรม มีดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 8 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) 
ท่ีมา :  Michael E. Porter,  Porter’s Five Competition Forces Model [Online], assessed  
12 July 2010,   Available from  http://www.drmanage.com/index.php?lay=show&ac= 
article&Id=538635262&Ntype=3 
 
 

http://www.drmanage.com/index.php?lay=show&ac�
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 1. สภาพการณของการแขงขัน (Rivalry Among Competitors)  ทําเลที่ตั้งของสถาน
ประกอบการ อยูในยานชุมชน และมีส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ จึงดึงดูดผูประกอบการที่มี
ศักยภาพในการแขงขันทัดเทียมกันกับโครงการของ Upper Class Apartment  เขามาดําเนินงานใน
บริเวณใกลเคียงกันเปนจํานวนมาก สงผลใหภาวะในการแขงขันของธุรกิจอพารทเมนทคอนขางสูง 
ท้ังดานสงครามราคา หรือการสงเสริมการขายตาง ๆ โดยเฉพาะ คูแขงขันท่ีอยูในทําเลใกลเคียง แต
หากพิจารณาจากสภาพของโครงการ พบวา โครงการเกาท่ีเปดใหบริการกอน Upper Class 
Apartment มีความเส่ือมโทรมของส่ิงปลูกสรางและอุปกรณตกแตง  อีกท้ังพื้นท่ีวางเปลาในบริเวณ
ใกลเคียงกัน  มีขนาดไมเหมาะสมในการกอสรางอาคารขนาดใหญ Upper Class Apartment จึงมี
โอกาสสูงท่ีจะเติบโตในยานนี้ อยางไรก็ตาม ผูประกอบธุรกิจจะตองรักษามาตรฐาน ความสะอาด
และสภาพของหองพักใหดูดีและพรอมใชงานเสมอ อีกท้ังตองปรับตัวเร่ืองประเภทของการ
ใหบริการใหตรงตามความตองการของผูใชบริการมากข้ึน 
 2. อํานาจการตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Customers) โดยการ
วิเคราะหเพื่อใหทราบอํานาจการตอรองของผูบริโภความีมากนอยเพียงใด ถามีการแขงขันในทาง
ธุรกิจสูงและผูบริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท
โดยเฉพาะในแงของรายได และสวนแบงการตลาดท่ีลดลง 
  เนื่องจากท่ีพักอาศัยประเภทอพารทเมนท หรือบริการทดแทนมีจํานวนคอนขางมาก 
ประกอบกับตนทุนในการเปล่ียนท่ีพักอาศัยตํ่า ทําใหลูกคามีอํานาจการตอรองสูง แตดวย
ภาพลักษณและมาตรฐานในการใหบริการของ Upper Class Apartment รวมถึงนโยบายตาง ๆ นั้น 
สามารถสรางความยอมรับ (Perception) ใหกับผูบริโภคโดยรูสึกถึงความแตกตางจากการใชบริการ 
(Differentiation) จนเกิดความจงรักภักดี (Loyalty) ตอกิจการ 
 3. อํานาจการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers)  เปน
การวิเคราะหเกี่ยวกับ  ผูจําหนายวัตถุดิบตาง ๆ ใหแกบริษัทเรา โดยการวิเคราะหการพึ่งพาจากผู
จําหนาย  หากธุรกิจเราตองมีการพึ่งพาผูผลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจ
มากข้ึน  เพราะถาผูจําหนายรายนั้นไมสามารถสงวัตถุดิบไดไมวาจะดวยสาเหตุใด ก็จะสงผล
กระทบตอการดําเนินธุรกิจของเราทันที 
  จากประสบการณในการทํางานดานรับเหมากอสราง สงผลใหผูประกอบการ Upper 
Class Apartment มีผูจัดจําหนาย (Supplier) ซ่ึงเปนผูรับเหมารายยอย เปนจํานวนมาก อีกท้ัง
ผูประกอบการมีทีมควบคุมการกอสรางเปนของตนเอง จึงไมจําเปนตองใชผูรับเหมารายใหญ และมี
อํานาจในการเจรจาตอรองราคาคาแรงงานไดคอนขางสูง  สําหรับดานราคาวัสดุกอสราง และการ
ตกแตงผูประกอบการมีคูคาท่ีสามารถใชสินเช่ือทางการคาได สามารถลดตนทุนจากสวนตางของ
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ราคาวัสดุท่ีสูงข้ึนตามราคาทองตลาดท่ัวไป และลดปญหาสภาพคลองของกิจการ หากพิจารณาจาก
ภาพรวม พบวา มีอํานาจการตอรองคอนขางสูง  
 4. การเขามาของผูประกอบการรายใหม (Threat of new Entrants) โดยการวิเคราะห
วามีความยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด ถาการเขามาของ
ผูประกอบการรายใหมสามารถทําไดงายและสะดวกก็อาจทําใหบริษัทไดรับผลกระทบจากการ
แขงขันทางธุรกิจได ดวยพ้ืนท่ี บริเวณรามคําแหง มีผูประกอบธุรกิจเดิมหรือ เจาของเดิมอยูคอนขาง
หนาแนน ประกอบกับการสรางอพารทเมนทตองใชพื้นท่ีขนาดใหญ ซ่ึงจากการสํารวจพื้นท่ีวาง
เปลาท่ีสามารถกอสรางอาคารใหมีขนาดใกลเคียงกับ Upper Class ไดนั้น มีจํานวนนอยมากจึงทําให
ยากตอการเกิดคูแขงขันรายใหม 
 5. การมีสินคาและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะหวา
สินคาและบริการท่ีบริษัทมีอยูนั้น มีโอกาสหรือไมท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามาทดแทนสินคา
และบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดจากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงสวนแบง
การตลาดท่ีลดลงในอนาคต 
  ท่ีอยูอาศัยท่ีสามารถทดแทนมีหลากหลายประเภท ซ่ึงในแตละประเภทมีลักษณะ
เดนท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
งบประมาณ  และวัตถุประสงคของผูบริโภค ซ่ึงท่ีพักอาศัยท้ังหมดเปนสินคาทดแทนของอพารทเมนท
ไดท้ังทางตรง และทางออม ดังน้ี 
  ท่ีพักระยะส้ัน ไดแก โรงแรมระดับราคา 1-3 ดาว เกสตเฮาส แฟลตใหเชารายวัน 
บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง ซ่ึงเปนคูแขงทางออมของหองพักประเภทรายวัน หาก
พิจารณาจากคูแขงในพ้ืนท่ีใกลเคียง ท่ีพักระยะส้ันดังกลาว มีจํานวนไมมากนัก และราคาคอนขาง
สูงกวา Upper Class Apartment จึงถือวากิจการ ยังมีความสามารถในการแขงขันกับสินคาทดแทน
ประเภทนี้คอนขางสูง 
  ท่ีพักระยะยาว ไดแก บานพักรายเดือน บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง ซ่ึง
ความไดเปรียบของสินคาทดแทนประเภทนี้ คือ ตนทุนดานสาธารณูปโภคคอนขางต่ํากวาอพาร
ทเมนท เนื่องจากชําระโดยตรงกับผูใหบริการ อยางไรก็ตาม หากเปรียบเทียบตนทุนในการเชาท่ี
เทากันกับอพารทเมนท การใชบริการที่พักประเภทนี้จะไดรับความสะดวกสบายนอยกวา 
เนื่องจากอพารทเมนทมีการบริการสําหรับสวนกลาง ท้ังดานความปลอดภัย และแกไขปญหาท่ีอาจ
เกิดข้ึนในการพักอาศัย เชน การซอมบํารุงหองพัก เปนตน  
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  ท่ีพักถาวร ไดแก บาน และคอนโดมิเนียม บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง 
สําหรับสินคาทดแทนประเภทน้ี คอนขางแตกตางจากประเภทอ่ืน ๆ ท่ีไดกลาวมาขางตน เนื่องจากมี
ความแตกตางดานสิทธิครอบครอง ซ่ึงการซ้ือบาน หรือคอนโดมิเนียม สงผลใหเกิดภาระผูกพัน จึง
เหมาะสําหรับผูมีรายไดม่ันคง หากผูครอบครองตองการยายท่ีอยู หรือไมสามารถชําระคาท่ีอยูอาศัย
ไดตามเง่ือนไขของโครงการ อาจสงผลใหเกิดการขาดทุนจากการขายสินทรัพย หรือเกิดภาระจาก
การชําระดอกเบ้ีย กรณีท่ีไมสามารถขายทรัพยสินดังกลาวได  
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บทท่ี 4 
 

การวิเคราะหสถานการณของกิจการ (SWOT Analysis) 
 
 การวิเคราะห SWOT ของบริษัท เปนเคร่ืองมือในการตัดสินใจวางแผนทางธุรกิจ การ
กําหนดกลยุทธ และยุทธวิธี โดยใชจุดแข็งใหเปนประโยชน ฉวยโอกาสไว เยียวยาจุดออน และ
หลีกเล่ียงขอจํากัด การวิเคราะห SWOT  ประกอบดวย (ฉลองศรี  พิมลสมพงศ 2550 : 126) 
 1. Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณภายในองคกรท่ีเปนบวก 
ซ่ึงองคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงาน
ภายในท่ีองคกรทําไดดี 
 2. Weaknesses คือ จุดออน หมายถึง สถานการณภายในองคกรท่ีเปนลบและดอย
ความสามารถ ซ่ึงองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค 
หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในท่ีองคกรทําไดไมดี 
 3. Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกท่ีเอ้ืออํานวยให
การทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนประโยชนตอ
การดําเนินการขององคกร 
 4. Threats คือ อุปสรรค หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่ขัดขวางการทํางาน
ขององคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนปญหาตอองคกร 
บางคร้ังการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนส่ิงท่ีทําไดยาก เพราะท้ังสองส่ิงนี้สามารถเปล่ียนแปลง
ไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทําใหสถานการณท่ีเคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรคได และ
ในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน  
 บางคร้ังการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนส่ิงท่ีทําไดยาก เพราะท้ังสองส่ิงนี้สามารถ
เปล่ียนแปลงไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทําใหสถานการณท่ีเคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรค
ได และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน ดวยเหตุนี้ธุรกิจมีความจําเปน
อยางยิ่งที่จะตองปรับเปล่ียนกลยุทธของตนใหทันตอการเปล่ียนแปลงของสถานการณแวดลอม
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบดานการแขงขัน 
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 การวิเคราะหสถานการณของโครงการ Upper Class Apartment 
 จากความหมายของ SWOT ท่ีไดกลาวมาขางตน สามารถวิเคราะหสถานการณของกิจการ
ตามทฤษฎี ดังน้ี 
 
 จุดแข็ง (Strength)  
 1. ดานสินคาและการบริการ (Product & Service) 
  1.1 เนื่องจากการดําเนินธุรกิจ เปนการกอสรางอาคารใหม จึงสามารถออกแบบให
ทันสมัยตามความตองการของผูประกอบการ และคํานึงถึงความตองการของลูกคาเปาหมาย  มีการ
นําเทคโนโลยีใหม ๆ มาผสมผสานใหเกิดความสะดวกสบายแกผูพักอาศัย และสรางภาพลักษณท่ีดี
ใหแกธุรกิจ เชน การใชอินเตอรเน็ตความเร็วสูงแบบไรสาย การโทรออกดวยระบบไลนโมบาย (ช่ือ
คอลัม, ออนไลน)  การเขาออกดวยการสแกนลายนิ้วมือ ระบบประหยัดพลังงานหองพัก และ
โปรแกรมบริหารจัดการอพารทเมนท ซ่ึงลวนเปนการประหยัดตนทุนในการบริหารจัดการ และให
ขอมูลท่ีเปนประโยชนในการพัฒนาธุรกิจตอไป 
  1.2 เขาใจรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนยุคใหม ไมวาจะเปนกลุมรักสุขภาพ รัก
ความงาม สนใจดานสัตวเล้ียง และธรรมชาติ จึงมีการแบงโซนสําหรับผูพักอาศัย เพื่อเขากับรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของลูกคาแตละกลุม สรางความโดดเดนใหกับธุรกิจ และเปนการสรางสังคมใหกับ
ลูกคาท่ีมีความสนใจตรงกัน สงผลใหระยะเวลาในการเชายาวนานข้ึน 
  1.3 พื้นท่ีในการใหบริการมีขนาดใหญกวาคูแขง จึงแบงเปนท่ีจอดรถรองรับรถ
ของลูกคาภายในอาคาร และสามารถใหบริการจอดรถแกลูกคาอ่ืน ๆ ในระยะเวลาส้ัน ๆ เชน 1 วัน 1 
สัปดาห และ 1 เดือน ซ่ึงการมีท่ีจอดรถขนาดใหญ ถือเปนจุดแข็งท่ีสําคัญ เนื่องจากปญหาของผูเชา 
อพารทเมนทสวนใหญ คือ ไมมีท่ีจอดรถ ทําใหเกิดความไมปลอดภัยตอทรัพยสินของผูเชา   
  การใหบริการที่จอดรถแกลูกคาอ่ืน ๆ เปนการดึงดูดใหลูกคาท่ีใชบริการท่ีจอดรถ 
เปล่ียนสภาพมาเปนผูเชาหองพัก เนื่องจากมีตนทุนในการเชาถูกกวา และเง่ือนไขของการใหบริการ
ท่ีดีกวาท่ีพักเดิม 
 2. ดานการเงิน (Financial) 
  เนื่องจากผูประกอบการมีประสบการณดานงานรับเหมากอสราง จึงสามารถควบคุม
ตนทุนในการกอสรางอาคาร และใชเครดิตการคาจากผูขายซ่ึงเปนคูคาเดิม จึงเกิดความไดเปรียบ
ดานตนทุน อีกท้ังการลงทุนในธุรกิจมีสัดสวนการกูยืมไมสูงมากนัก จึงสามารถบริหารสภาพคลอง
ของกิจการไดเปนอยางดี 
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  การท่ีกิจการมีสภาพคลองท่ีดี สงผลดีตอธุรกิจในหลายดาน เชน การใชวัสดุท่ีดีใน
การกอสราง ทําใหอาคารมีความแข็งแรงทนทาน อายุการใชงานสูง ลดตนทุนดานการซอมบํารุง 
นําไปสูการบริหารคาเชาท่ีดี เนื่องจากโครงการมีเงินทุนเหลือ หากตองปรับราคาลดลงตามสภาพ
ตลาด ก็ไมมีผลกระทบมากนัก 
  อยางไรก็ตาม จากการที่ผูประกอบการเลือกการกอสรางอาคารใหม แทนการซ้ือ
กิจการจากเจาของเดิม ทําใหสามารถกําหนดราคาท่ีสูงกวาคูแขงได ตามสภาพของอาคาร และวัสดุ
ในการตกแตงท่ีทันสมัย 
 3. ดานทําเลท่ีตั้งและชองทางการจัดจําหนาย (Place & Distribution) 
  3.1 ความไดเปรียบของทําเลที่ตั้งซ่ึงอยูใจกลางเมือง เปนแหลงชุมชน ใกลแหลง
อํานวยความสะดวก อาทิ เชน ศูนยการคา โรงพยาบาล มหาวิทยาลัย ฯลฯ หากพิจารณาจากคูแขงใน
บริเวณใกลเคียงกัน Upper Class Apartment ก็ยังมีความไดเปรียบของทําเล เนื่องจากอยูในซอย
คูขนานของถนนหลัก จึงหลีกเล่ียงจากเสียงรบกวนของยานยนตร และมลพิษตาง ๆ ไดมากกวาคูแขง 
  3.2 การสํารองหองพักทําไดอยางสะดวกรวดเร็ว ผานเว็บไซตของโครงการ โดย
ลูกคาสามารถสํารองหองพักเองได จากตารางแสดงสถานะของหองพัก ซ่ึงมีรูปภาพของหองพัก
ขนาดตาง ๆ แสดงใหลูกคาเลือกไดตามความตองการ หรือหากลูกคามีความประสงคจะดูหอง
ตัวอยางก็สามารถติดตอท่ีฝายประชาสัมพันธของโครงการไดตลอด 24 ช่ัวโมง 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
  4.1 การแนะนําใหลูกคากลุมเปาหมายมาใชบริการของอพารทเมนท มีหลาย
ชองทาง เชน การแนะนําผานเว็บไซตของโครงการ  การติดต้ังปายขนาดใหญในบริเวณใกลเคียงท่ี
พัก  การฝากโบรชัวรแนะนําตามสถานท่ีซ่ึงเปนลูกคาเปาหมาย  จากท่ีอพารทเมนทมีสาขาหลาย
โครงการจึงสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคาในดานมาตรฐานการใหบริการไดเปนอยางดี 
  4.2 การสงเสริมการขายดวยวิธีลด แลก แจก แถม ยังใชไดดีกับลูกคาทุกกลุม 
สําหรับ Upper Class Apartment จะเนนการใหสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาชวงเปดกิจการใหม เชน 
อุปกรณตกแตงหองพัก  หลังจากนั้นจึงทําการสงเสริมการซ้ือสินคาและบริการจากรานคาท่ีเชาพื้นท่ี
ของอาคาร โดยการใหสวนลดพิเศษแกผูเชาเม่ือมาซ้ือสินคาและบริการจากรานคาดังกลาว  เพื่อเปน
การสนับสนุนใหเกิดการบริโภค และการไดประโยชนท้ังสามฝาย ไดแก ลูกคา ไดสวนลดในการ
ซ้ือสินคาและบริการ รานคามีรายไดจากการขายสินคาและบริการ สําหรับอพารทเมนท ก็จะได
ประโยชนจากการหมุนเวียนของรายไดในการทํากิจกรรมดังกลาว 
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 5. ดานการบริหารจัดการ (Management) 

  จากประสบการณของผูประกอบการในธุรกิจอพารทเมนท จึงไดนํานโยบายท่ีใชจาก

สาขาอ่ืน มาปรับใชใหเหมาะสมกับทําเลท่ีตั้ง และรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคา ซ่ึงมีหลายประเด็น 

  5.1 การเก็บขอมูลของลูกคาเพื่อบริหารความสัมพันธกับลูกคา (CRM)  

  5.2 การบริหารและการจัดการโครงสรางองคกรไมซับซอน ฝายตาง ๆ มีการแบง

หนาท่ีการบริหารอยางชัดเจน คลองตัว และมีประสิทธิภาพ 

  5.3 การทํางานอยางเปนระบบโดยมีการวางแผนงานและประเมินความเปนไปได 

(Pre-evaluation) กอนการดําเนินงาน เพื่อความรอบคอบ และเปนไปตามแผนท่ีตั้งไว 

  5.4 เนนดานการพัฒนาบุคลากรใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ โดยมีการฝกอบรมพนักงานอยางสมํ่าเสมอ และจําลองสถานการณ เพื่อฝกให

พนักงานสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

 

 จุดออน (Weakness)  

 1. การท่ีผูประกอบการดูแลกิจการเองทั้งหมดแทนผูถือหุน ทําใหมีการใชนโยบายตาง 

ๆ อยางอิสระ ขาดการควบคุม เชน การยืดหยุนในกฎระเบียบของอพารทเมนทใหกับลูกคาบางราย  

ซ่ึงอาจสงผลกระทบตอการบริหารกิจการในระยะยาว อีกท้ังการตัดสินใจโดยผูบริหารเพียงคนเดียว

ทําใหขาดแนวความคิดท่ีแปลกใหม ดังนั้น กิจการควรใหผูบริหารตัดสินใจรวมกันในเร่ืองสําคัญ 

และมีการทบทวนนโยบายของกิจการอยางสมํ่าเสมอ 

 2. การเปดบริการหองพักแบบรายวัน อาจสงผลใหเกิดปญหาจากการปฏิบัติการ เชน 

ดานความสะอาด  ดานการรับจองหองพักและการชําระเงินเนื่องจากมีพนักงานจํากัด ดังนั้น 

ผูประกอบการจะตองวางแผนการปฏิบัติงานของแตละฝายใหสอดคลองกับการใหบริการหองพัก

รายวัน โดยการกําหนดชวงเวลาในการปฏิบัติงาน และกระบวนการใหบริการหองพักรายวัน 

เพื่อใหเกิดความชัดเจนในการปฏิบัติงาน และปองกันปญหาท่ีอาจเกิดข้ึน 

 3. การที่ผูประกอบการบริหารกิจการเองทําใหพนักงานประชาสัมพันธตองทําหนาท่ี

หลายดาน อาจทําใหเกิดความบกพรองตอหนาท่ี เกิดความสูญเสียแกธุรกิจ และสงผลใหมีการ

หมุนเวียนเขาออกของพนักงานบอยคร้ัง ทําใหเกิดตนทุนในการสรรหาบุคลากรใหม 
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  โอกาส (Opportunity)  

 1. เศรษฐกิจมีการฟนตัว ทําใหผูคนยายถ่ินฐานเขามาทํางานในยานรามคําแหงมากข้ึน  

 2. โรงพยาบาลลาดพราวมีการปรับปรุง และสรางอาคารใหมมีขนาดใหญข้ึนจึงคาดวา

จะมีการเพิ่มจํานวนบุคลากรในสายอาชีพท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลตอการเพิ่มข้ึนของลูกคากลุมอาชีพ

ดังกลาว 

 3. วิกฤตปญหาทางการเมือง ที่ผูชุมนุมเร่ิมขยายพ้ืนท่ีเขาไปตามยานธุรกิจสําคัญใจ

กลางเมือง และตามสถานที่สําคัญทางการเมือง สงผลใหเกิดการยายตําแหนงงาน และท่ีพัก มายัง

ยานท่ีหางไกลปญหาดังกลาว สงผลดีตอพื้นท่ีใกลเคียงโครงการ เนื่องจากลูกคามีความม่ันใจดาน

ความปลอดภัยมากกวา 

 4. ตนทุนดานแรงงานถูกลง เนื่องจากมีการเปดใหทําบัตรตางดาว สงผลใหกิจการ

สามารถจางพนักงานระดับปฏิบัติการในอัตราท่ีถูก  

 5. ราคาน้ํามันท่ีสูงข้ึน ทําใหผูบริโภคตองการลดคาใชจายในการเดินทางจึงเลือกยายที่

พักมาใกลท่ีทํางานมากข้ึน 

 6. มีการพัฒนาเทคโนโลยี ท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจอพารทเมนท ท้ังอุปกรณฮารดแวร และ

ซอฟทแวร ซ่ึงความหลากหลายของผลิตภัณฑดังกลาวทําใหเกิดการแขงขันดานราคา สงผลดีตอ

ธุรกิจอพารทเมนทท่ีเปดใหม เนื่องจากไมตองเสียคาใชจายในการปรับปรุงระบบ ใหรองรับกับการ

ใชงานเทคโนโลยีใหม ๆ  

 

 อุปสรรค (Threat) 

 1. ขอจํากัดทางดานกฎหมาย ในการขออนุญาตกอสรางตามสีของพื้นท่ีโดยกฎกระทรวง

ฉบับท่ี 414 ซ่ึงควบคุมการใชประโยชนจากท่ีดินตามพื้นท่ี การจํากัดความสูงของอาคาร จํานวนช้ัน

ที่กอสราง และระยะรนตาง ๆ ทําใหเกิดขอจํากัดในการกอสราง อีกทั้งพระราชบัญญัติโรงแรม 

พ.ศ.2547 มีผลกระทบตออพารทเมนทท่ีเปดใหบริการหองพักรายวัน ทําใหเกิดตนทุนในการปฏบัิติ

ใหถูกตองตามขอกฎหมายดังกลาว  

 2. จากเศรษฐกิจท่ีกําลังฟนตัวอยูนั้น สงผลใหผูบริโภคมีความสามารถดานการเงิน จึง

ตองการที่อยูอาศัย ซ่ึงมีกรรมสิทธ์ิเปนของตนเอง จึงสงผลตอการซ้ือท่ีอยู เชน บาน คอนโด ทําให

ความตองการเชาอพารทเมนทมีจํานวนลดลง 
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 3. การกําหนดราคาคาไฟฟาโดยแบงเปนชวงตามปริมาณการใชงาน สงผลใหตนทุน
คาไฟฟาของ อพารทเมนทสูงกวาท่ีพักประเภทอ่ืน เนื่องจากระดับราคาคาไฟฟาท่ีตองจายอยูในชวง
อัตราท่ีสูง จึงมีความจําเปนท่ีจะตองต้ังราคาคาไฟฟาตอหนวยสูงกวาคาไฟฟาสําหรับบานพักท่ัวไป 
ซ่ึงปญหาคาไฟราคาสูงก็เปนปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งท่ีสงผลใหผูเชา เลือกเชาคอนโดมิเนียม 
หรือบานเชาแทน เนื่องจากมีตนทุนคาไฟฟาท่ีต่ํากวาอพารทเมนท 
 
ตารางท่ี 5 แสดงการคํานวณคาไฟฟาสําหรับกิจการขนาดเล็ก   
 

อัตราคาไฟฟาจริง การอุดหนุนคาไฟฟา 
อัตราคาไฟฟา 
ที่เรียกเก็บ 

อัตราคา 
ผลิต
ไฟฟา 

อัตราคา 
บริการ 
ระบบสง 

อัตราคา 
บริการ 
ระบบ 
จําหนาย 

คาบริการ 

อัตราคา 
บริการ 
ระบบ 
จําหนาย 

คาบริการ 
คา

พลังงาน 
ไฟฟา 

คาบริการ ระดับแรงดัน 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
เดือน) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
เดือน) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
เดือน) 

12-24 กิโลโวลต         

คาบริการรายเดือน    228.17  -  228.17 
คาพลังงานไฟฟา 1.5765 0.3419 0.3009  -2456  2.4649  
ตํ่ากวา 12 กิโลโวลต         
คาบริการรายเดือน    57.95  17.05 - 40.90 
หนวยที่ 1-150 1.6437 0.3624 0.6187  0.8201 - 1.8047  
หนวยที่ 151-400 1.6437 0.3624 0.6187  -0.1533 - 2.7781  
ต้ังแต 400 หนวยขึ้นไป 1.6437 0.3624 0.6187  -0.3532 - 2.9780  

 
ท่ีมา : การไฟฟานครหลวง,  อัตราคาไฟฟาจําแนกตามกิจการไฟฟา  [ออนไลน],  เขาถึงเม่ือ  
5 กรกฎาคม 2553, เขาถึงไดจาก 0http://www.mea.or.th/tariffbywork.htm#tou2. 
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บทท่ี 5 
 

วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายในการทําธุรกิจกลยุทธระดับองคกร 
กลยุทธระดับหนวยธุรกิจ และกลยุทธระดับหนาท่ี 

 
 จากท่ีไดกลาวมาแลวถึงสภาวะทางสังคมในปจจุบันท่ีเกิดปญหาในเร่ืองของความ
หนาแนนของประชากร โดยเฉพาะในเมืองหลวงหรือเมืองใหญ ๆ ทําใหเกิดปญหาดานความ
ตองการที่อยูอาศัย ภายใตเง่ือนไขของพื้นท่ีปลูกสรางท่ีมีอยูในจํานวนจํากัด ในขณะท่ีปริมาณ
ประชากรในเมืองใหญ ๆ กลับมีปริมาณมากข้ึน และไมมีแนวโนมวาจะลดลง อันเนื่องมาจากปญหา
ทางเศรษฐกิจ ปญหาเร่ืองปากทอง และอ่ืน ๆ เปนผลใหเกิดธุรกิจอสังหาริมทรัพย โดยเฉพาะธุรกิจ 
อพารทเมนท  ธุรกิจอาคารชุดหรือคอนโดมิเนียม  หรืออาจเรียกอีกอยางหน่ึงวา “บานลอยฟา” 
เกิดข้ึนมากมายเพื่อสนองตอบความตองการของผูท่ีพักอาศัย 
 และเม่ือธุรกิจอพารทเมนทเกิดข้ึน ส่ิงสําคัญท่ีผูประกอบการหรือผูประกอบธุรกิจตอง
คํานึงถึงก็คือ การบริหารจัดการองคกรหรือธุรกิจนั้น ๆ ซ่ึงการบริหารจัดการองคกรถือเปนหัวใจ
ของการดําเนินธุรกิจ อันประกอบดวย การวางแผนการจัดการซ่ึงเปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
กําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายในการดําเนินธุรกิจ และการกําหนดกลยุทธทางธุรกิจ เพื่อเปน
แนวทางในการดําเนินกิจการใหประสบความสําเร็จตามความมุงหวังของผูประกอบการตอไป 
 
วิสัยทัศน (Vision)  
 วิสัยทัศนในเชิงกลยุทธ คือ การกําหนดทิศทางในอนาคตของธุรกิจ เพื่อกําหนดแนวคิด
ท่ีใชเปนแนวทางในการช้ีนําถึงส่ิงท่ีองคการตองการจะทําและจะเปนในอนาคต ซ่ึงวิสัยทัศนท่ีดี
ยอมกระตุนใหทุกคนในองคกรดําเนินไปในทิศทางท่ีถูก และชวยประสานงานการดําเนินงานของ
หนวยงานและทรัพยากรมนุษย (บุญเลิศ เย็นคงคา และคณะ 2545 : 29) 
 ซ่ึงวิสัยทัศนของ Upper Class Apartment คือ การเปนหนึ่งในผูนําดานธุรกิจใหเชา 
อพารทเมนทแบบรายวันและรายเดือนยานรามคําแหง ตอบสนองทุกรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ลูกคา ดวยบริการท่ีเปนเลิศในราคาท่ีเหมาะสม 
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พันธกิจ (Mission) 
 พันธกิจ คือ การระบุขอบเขตการดําเนินงานเพ่ือใหธุรกิจประสบความสําเร็จตาม
วิสัยทัศนขององคกร ซ่ึงพันธกิจของ Upper Class Apartment มีดังตอไปนี้ 
 1. สรางฐานลูกคา โดยเนนการบริการที่เขาถึงความตองการของลูกคา และบริหาร
ความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา ใหมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับในยานรามคําแหง  
 2. สรางเอกลักษณการใหบริการท่ีพักอาศัยโดยเขาถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต(Lifestyle) 
ของลูกคา  
 3. มีการบริหารตนทุน โดยใชพื้นท่ีใหเกิดอรรถประโยชนสูงสุด เพ่ือรักษาระดับราคา
ใหสามารถแขงขันในตลาดได 
 4. รักษามาตรฐานในการใหบริการ มีการปรับปรุงส่ิงอํานวยความสะดวกและระบบ
รักษาความปลอดภัยท่ีดีเยี่ยมอยางสมํ่าเสมอ 
 5. สรางผลตอบแทนสูงสุดใหแกผูถือหุนและมุงพัฒนาบุคลากรใหมีความรูความ 
สามารถเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 
 

เปาหมายในการทําธุรกิจ (Goals) 
 คือ การระบุหรือบอกใหทราบเกี่ยวกับส่ิงท่ีองคกรจะทําใหได หรือส่ิงท่ีองคกรตองการ
จะเปนสําหรับระยะเวลาใดเวลาหน่ึงท่ีอยูไกลออกไป เชน อาจจะเปน 3 ปถึง 5 ป เปาหมายในการ
ทําธุรกิจท่ีกําหนดข้ึนมาน้ี ในทางปฏิบัติควรจะตองสามารถวัดผลไดตามสมควร  
 สําหรับเปาหมายในการทําธุรกิจของ Upper Class Apartment ไดแก 
 1. ใหบริการใหลูกคาเกิดความพึงพอใจไมนอยกวารอยละ 80 โดยวัดจากแบบประเมิน
ความพึงพอใจ 
 2. มีอัตราการเขาพักหองรายเดือนตลอดท้ังป ข้ันตํ่าอยูท่ีรอยละ 80 ตอเดือน 
 3. สรางฐานลูกคาท่ัวไปใหเพิ่มข้ึนตอเน่ืองรอยละ 5 ตอป 
 

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ (Strategies) 

 การกําหนดกลยุทธระดับองคกร (Corporate Level Strategies)  
 กลยุทธระดับนี้เปนการตัดสินใจวาองคการจะเขาไปแขงขันในดานใด เชน จะเขาไป
แขงขันในการผลิตสินคาหรือบริการดานใด หรือแมกระทั่งจะถอนตัวออกจากการแขงขันใน
ตลาดใด จะพยายามรักษาสวนแบงของสินคาหรือบริการของตนไวในตลาด หรือจะพยายามเพิ่ม
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สวนแบงในตลาด เปนตน นอกจากนั้นกลยุทธหลักยังเกี ่ยวของกับการกําหนดเปาหมายและ
วัตถุประสงคระยะยาวขององคการ และรวมไปถึงการตัดสินใจกระจายทรัพยากรขององคการใน
การดําเนินการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว (บุญเลิศ เย็นคงคา และคณะ 2547 : 39-41) 
 กลยุทธหลักขององคการจะเปนกลยุทธท่ีถูกนํามาเปนแนวทางหลักในการดําเนินธุรกิจ
จนกวาจะมีความจําเปนท่ีจะตองมีการเปล่ียนแปลงหรือปรับแนวทางใหม ซ่ึงอาจเนื่องมาจากการ
เปล่ียนแปลงในส่ิงแวดลอมหรือจากปจจัยภายในองคการเอง กลยุทธหลักท่ีนิยมกันในปจจุบัน
สามารถแบงออกเปน 3 กลุมใหญ ๆ คือ 
 1. กลุมกลยุทธทางดานการสงเสริมและการเติบโต (Build and Grow) กลยุทธในกลุม
นี้ ประกอบดวย  
  1.1 การขยายสวนแบงในตลาด (Market Penetration) เปนการขยายผลิตภัณฑเดิม
แตพยายามทําใหสวนแบงในตลาดเพิ่มข้ึน หรือการแยงสวนแบงของคูแขงขันนั่นเอง 
  1.2 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) คือ การผลิตสินคา หรือบริการ
ใหมข้ึนมา (New Product) แตเสนอขายสินคาหรือบริการใหมนั้น ในตลาดเดิม หรือกลุมลูกคาเกา
ขององคกร 
  1.3 การพัฒนาตลาด (Market Development) คือ การแสวงหาตลาดใหม หรือ
กลุมเปาหมายใหม (New Market) โดยยังคงเสนอขายสินคาหรือบริการเดิม (Old Product) ของ
องคกร 
  1.4 การขยายไปสูการผลิตสินคาหรือบริการอื่น (Diversification) เปนการผลิต
สินคาหรือบริการชนิดใหม (New Product) สําหรับตลาดหรือกลุมลูกคาใหม 
  1.5 การผนวกหรือบูรณาการ (Intergration หรือ Acquisition) การซ้ือกิจการหรือ
คูแขงท่ีมีการเช่ือมโยงการธุรกิจของเราในแนวดิ่ง อาจเปนการเชื่อมโยงไปขางหลัง (Backward 
Integration) หรือเช่ือมโยงไปขางหนา (Forward Integration) ก็ได  
  1.6 กลยุทธการรวมลงทุน (Join Venture) คือการจัดองคการหรือบริษัทข้ึนมาใหม 
โดยการรวมลงทุนกับคูแขง หรือกับพันธมิตรทางกลยุทธ (Strategic Partner)  
  1.7 กลยุทธนวัตกรรม (Innovation) เนนการพัฒนาสินคาหรือผลิตภัณฑข้ึนมาใหม
อยางรวดเร็ว หรือมีลักษณะของการกาวกระโดด 
 2. กลุมกลยุทธทางดานการรักษาสถานภาพเดิมไว (Hold and Maintain) ไดแก 
  2.1 กลยุทธการรักษาสวนแบงในตลาดเอาไวใหคงเดิม (Holding Strategy)  
  2.2 กลยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvesting Strategy) คือ การพยายามข้ึน
ราคาสินคาหรือบริการและลดตนทุนการผลิตลงในเวลาเดียวกัน 
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 3. กลุมกลยุทธทางดานการลดขนาด หรือการประหยัด (Retrenchment) ไดแก 

  3.1 กลยุทธการหมุนกลับ (Turnaround) ไดแก การลดขนาดของการปฏิบัติการลง 

(Downsize) และพยายามปรับปรุงการดําเนินการใหมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน 

  3.2 กลยุทธการขยายแบบยกกิจการ (Divestiture) ไดแก การขายกิจการใดกิจการ

หนึ่ง หรือหนวยกลยุทธทางธุรกิจใด ธุรกิจหนึ่งท่ีไมมีความไดเปรียบเชิงแขงขันอีกตอไป โดยการ

ขายยกท้ังกิจการใหแกผูลงทุนรายอ่ืน 

  3.3 กลยุทธการขยายแบบเลิกกิจการ (Liquidation) ไดแก การปดกิจการใดกิจการ

หนึ่งลง โดยการแยกขายทรัพยสินเปนช้ิน ๆ ไป 

 

 กลยุทธระดับองคกรของ Upper Class Apartment  

 Upper Class Apartment เลือกใชกลยุทธใหเหมาะสมกับวงจรชีวิตของธุรกิจ ซ่ึงในชวงท่ี

เปดกิจการใหมไดเลือกใชกลยุทธการเติบโต  (Growth Strategies) ท่ีมุงไปยังการพัฒนาตลาด (New 

Markets) สําหรับลูกคากลุมท่ีมีรูปแบบการใชชีวิตสมัยใหม จากการที่ผูบริหารมีประสบการณและมี

ความเช่ียวชาญในธุรกิจอพารทเมนทจึงสามารถพัฒนา Upper Class Apartment ใหเปนท่ีรูจักในยาน

รามคําแหง  

 เม่ือธุรกิจเร่ิมประสบความสําเร็จจากการพัฒนาตลาด (New Markets) ลูกคาท่ีมีรูปแบบ

การดําเนินชีวิตสมัยใหม ผูประกอบการจะขยายธุรกิจโดยเชื่อมโยงไปขางหลัง เชน การรับ

ออกแบบและตกแตงหองพักตามแบบที่ลูกคาตองการ ใหกับลูกคาที่ทําสัญญาเชาระยะยาวเพื่อ

ดึงดูดใหลูกคามีระยะเวลาในการเชายาวนานขึ้น ทั้งนี้ การตกแตงหองพักเพิ่มเติมเปนสิทธิ์ของผู

ใหบริการโดยชอบธรรม ซึ่งตองคํานึงถึงผลกระทบตอสภาพของโครงการ และผูเชาหอง

ขางเคียง  

 ระหวางท่ีธุรกิจอยูในชวงเติบโตเต็มท่ี และเร่ิมชะลอการเติบโต ผูประกอบการจะใชกล

ยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvesting Strategy) โดยมีการปรับปรุงการใหบริการและตกแตง

หองพักเพิ่มเติมเพื่อข้ึนราคาคาบริการจากการปรับเปล่ียนภาพลักษณใหดีข้ึน  ซ่ึงกิจการไดกําหนด

งบประมาณสําหรับการปรับปรุงหองพักเพิ่มข้ึนทุก ๆ 5 ป เพื่อยืดอายุชวงเก็บเกี่ยวผลประโยชนให

ยาวนานข้ึน 
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 การกําหนดกลยุทธระดับหนวยธุรกิจ (Business Level Strategies)  
 เปนการตัดสินใจวาในการผลิตสินคาและการบริการแตละชนิดวาจะใชกลยุทธอะไร
เพื่อทําใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage) เหนือคูแขงอ่ืน ๆ จากการ
จําแนกประเภทกลยุทธท่ัวไปของ Porter บริษัทสามารถเลือกกลยุทธท่ัวไปสําหรับสินคาหรือ
บริการแตละประเภทได 4 รูปแบบ คือ (บุญเลิศ เย็นคงคา และคณะ 2547 : 45-47) 
 1. เนนความเปนผูนําทางดานตนทุน (Cost Leadership) ในตลาดกวาง (Broad target) 
เปนการเลือกตอบสนองความตองการของลูกคาหลายกลุม ซ่ึงสรางคุณคาใหกับลูกคาไดใกลเคียง
กับคูแขงในราคาท่ีใกลเคียง แตมีตนทุนตํ่ากวาคูแขง  
 2. เนนการทําใหเกิดความแตกตาง (Differentiation) ในตลาดกวาง เปนการสราง
ความเปนเลิศในมิติเฉพาะอยางของสินคาหรือบริการที่ลูกคาใหความสําคัญ ซึ่งทําใหบริการ
สามารถกําหนดราคาสินคาหรือบริการไดสูงกวาคูแขง ในขณะที่มีการควบคุมตนทุนใหใกลเคียง
กับคูแขงขัน 
 3. เนนตนทุนในตลาดเฉพาะ (Focused Low Cost) เปนการเลือกผลิตสินคาหรือบริการ
เพื่อรองรับความตองการของลูกคาเฉพาะกลุมใดกลุมหนึ่ง หรือบางกลุม (Segments) ซ่ึงสินคาหรือ
บริการจากบริษัทท่ัวไปไมสามารถตอบสนองความตองการไดดีพอ ซ่ึงบริษัทตองแสวงหาความ
ไดเปรียบดานตนทุนสําหรับกลุมลูกคาเฉพาะนั้น 
 4. เนนการทําใหเกิดความแตกตางในตลาดเฉพาะ (Focused Differentiation) คลายกับ
กลยุทธการเนนตนทุนในตลาดเฉพาะ แตจะเลือกตอบสนองความตองการพิเศษของลูกคาเฉพาะ
กลุมที่มีรสนิยมในตลาดเฉพาะซึ่งแตกตางไปจากกลุมลูกคาทั่วไป จนสกัดกั้นไมใหคูแขงขันราย
อ่ืน ๆ สามารถเขามาสูตลาดเฉพาะน้ีได 
 

 การกําหนดกลยุทธระดับหนวยธุรกิจของ Upper Class Apartment  
 เลือกใชกลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) ในตลาดกวาง ผสมผสานกับการ
ทําใหเกิดความแตกตางในตลาดเฉพาะ (Focused Differentiation) โดย Upper Class Apartment จะ
ทําการแบงโซนหองพักตามรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ของลูกคาแตละกลุม มีบริการส่ิง
อํานวยความสะดวกตาง ๆ ท่ีตรงกับความตองการของลูกคา ในราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงแตกตางจาก      
อพารทเมนท อ่ืน ๆ ท่ีใหบริการลูกคาในรูปแบบเดียวกันท้ังหมด ในขณะท่ีกําหนดราคาใกลเคียงกับ 
Upper Class Apartment 
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 ความแตกตางอีกประการหนึ่งไดแก การใหบริการลูกคา (Customer Service) หัวใจของ
ธุรกิจบริการ คือความพึงพอใจของลูกคา ดังนั้นกิจการ จึงมีการบริหารความสัมพันธกับลูกคา
(Customer Relationship Management : CRM) โดยใชเทคโนโลยีจากโปรแกรมการบริหาร
ความสัมพันธกับลูกคาเพื่อจดจําพฤติกรรม และรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคาและตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว เกินความคาดหวังของลูกคา 
 

 กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional level strategy)  
 เปนการสรางใหเกิดขอไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive advantage) ซ่ึงเปนสาเหตุ
ใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ข้ึนอยูกับคุณคา (Value) ซ่ึงองคกรสามารถสรางใหลูกคาได งานของ
การสรางคุณคาเกิดข้ึนภายในจากหนาท่ีตาง ๆ ซ่ึงอยูภายในธุรกิจ หนาท่ีเหลานี้จะตองเช่ือมโยง และ
สอดคลองกันเปนโครงสรางงาน ซ่ึงเรียกวา เครือขายในการสรางคุณคา (value chain) โครงรางนี้จะ
สมมติวาทุกหนาท่ีภายในธุรกิจสามารถที่จะผลิตมูลคาสําหรับลูกคาได  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ 
2541) 
 ทุกหนาท่ีมีสวนสรางคุณคาสําหรับลูกคา (Customer value) และขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน (Competitive advantage) โดยคํานึงถึงคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) และ
การสงมอบคุณคา (Value delivery) ใหกับลูกคา มีดังนี้  
 1. การตลาด (marketing) การใชเคร่ืองมือการตลาด โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของ
ลูกคา โดยใชตนทุนท่ีเหมาะสม สามารถเปล่ียนแปลงกลยุทธไดทันเวลา เนื่องจาก Upper Class 
Apartment เปนธุรกิจท่ีเร่ิมเปดดําเนินการใหม  ยังไมเปนท่ีรูจักของตลาดจึงตองใหความสําคัญกับ
การใชเคร่ืองมือดานการตลาดเปนอันดับแรก จึงเลือกใชสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ
Marketing Mix 8P’S มาเปนกลยุทธในการดําเนินการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  การกําหนด
ราคา (Pricing) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) บุคลากร 
(People) กระบวนการใหบริการ (Process) ภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) และความรวมมือ
กับคูคา (Partnership) 
 2. การปฏิบัติการ (Operations) หรือ การผลิต (production) สินคาและบริการ  ใหมี
ความสม่ําเสมอดานคุณภาพและสอดคลองกับความตองการของลูกคา โดยกอใหเกิดความผิดพลาด
ต่ําท่ีสุดและใหประสิทธิภาพในการบริการสูงสุด มีการปรับเขาหาความตองการใชบริการของลูกคา
ไดอยางรวดเร็ว 
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 3. การวิจัยและพัฒนา (research and development) เปนการประสมประสานความ
ตองการของลูกคากับความสามารถในการใหบริการ โดย Upper Class Apartment ทําการสํารวจความ
คิดเห็นจากลูกคาอยางสมํ่าเสมอ เพื่อพัฒนาใหเกิดนวัตกรรมในการใหบริการแบบใหม ๆ  
 4. การบัญชี (Accounting) โดยการจัดหาขอมูลขาวสารเพื่อการตัดสินใจ สรางความ
เรียบงายและลดคาใชจายในการเก็บรวบรวมขอมูล และนําขอมูลกลับมาใชไดทันทวงที ซ่ึงใน
ปจจุบันมีการพัฒนาโปรแกรมบริหารอพารทเมนทท่ีมีความสมบูรณแบบในการใชงาน สามารถ
แสดงผลทางดานการเงินและบัญชี เพื่อทราบสถานะของกิจการไดอยางรวดเร็ว เปนปจจุบัน 
 5. การเงิน (Financial) การใชกลยุทธทางการเงิน เพื่อความอยูรอด ความเจริญเติบโต
และความคลองตัวทางดานการเงินเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด (Profit maximization) และความม่ังค่ัง
สูงสุด (Wealth maximization) Upper Class Apartment มีความไดเปรียบดานตนทุนจากการมีท่ีดิน
มรดกซ่ึงสามารถใชเปนหลักทรัพยในการกูยืมจากสถาบันการเงินเพื่อเปนตนทุนการกอสราง ทําให
มีอัตราการกูยืมตํ่าชวยลดตนทุนดานการชําระดอกเบ้ียธนาคาร ประกอบกับผูบริหารมีการวางแผน
ดานการบริหารคาเชาเปนอยางดี จึงสามารถลดความเส่ียงจากการคางชําระคาเชา ซ่ึงจะสงผลตอ
สภาพคลองของธุรกิจได 
 6. การจัดซ้ือ (Purchasing) Upper Class Apartment มีการคัดเลือกผูขายท่ีมีคุณภาพ จาก
การท่ีผูบริหารมีประสบการณดานธุรกิจรับเหมากอสราง จึงมีคูคาท่ีผานการคัดเลือกท้ังดานคุณภาพ
วัสดุกอสราง มีการสงมอบทันทวงที ปองกันไมใหเกิดวัสดุเกินความจําเปนและไมใหเกิดการขาด
แคลนวัสดุ สามารถเจรจาตอรองดานราคาท่ีเหมาะสม และใชเครดิตการคาในการซ้ือวัสดุส้ินเปลือง
ตาง ๆ สําหรับการดําเนินงานของกิจการได 
 7. การบริหารงานบุคคล (Human resource management) เนื่องจากเปนธุรกิจใหบริการ  
การจัดหาบุคคลากรที่มีความเหมาะสมจึงมีความสําคัญเปนอยางยิ่งนอกจากพนักงานจะตองมี
คุณสมบัติของการเปนผูใหบริการท่ีดี มีจิตสํานึกในการใหบริการ (Service Mind)  กิจการจะตอง
ฝกอบรมพนักงานใหมีความรูความสามารถเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหทันตอ
เหตุการณ และแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี  
 สําหรับการจายผลตอบแทนใหกับพนักงาน กิจการไดเล็งเห็นความสําคัญของการจูงใจ
ดวยการสรางจิตสํานึกของความเปนหุนสวน จึงมีการปนผลใหกับพนักงานทุกตําแหนง ตามผล
กําไรที่ไดรับในแตละเดือน เพื่อสรางขวัญกําลังใจ และดึงดูดใหพนักงานอยูกับองคกรนานข้ึน เพื่อ
ลดตนทุนในการสรรหาพนักงานใหม 
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บทท่ี 6 
 

แผนการบริหารจัดการ 
 

 แผนบริหารจัดการ เปนรูปแบบการบริหารงานของกิจการ อันเปนการกําหนดโครงสราง
ธุรกิจ/องคกร และทีมผูบริหาร เพ่ือมากําหนดยุทธศาสตร กลยุทธ และแผนดําเนินธุรกิจดานตาง ๆ 
ใหเปนไปตามเปาประสงคแหงการดําเนินธุรกิจนั้น ๆ  
 ธุรกิจอพารทเมนท เปนธุรกิจบริการที่ดําเนินกิจการแลกเปล่ียนสินคาท่ีไมเปนตัวตน  
แตมีรูปแบบท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาดานความพึงพอใจและความคาดหวัง ซ่ึงจะถูก
บริโภคไปพรอม ๆ กับการผลิตข้ึน 
 เนื่องจากธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีไมมีตัวตนของสินคาซ่ึงรับรูไดโดยประสาทสัมผัส ผู
ประกอบธุรกิจบริการจะตองใสใจเรื่องคุณภาพของการบริการใหเปนท่ีพึงพอใจของลูกคา  
เนื่องจากความตองการของลูกคามีอยูอยางไมจํากัด และมีความพึงพอใจแตกตางกันออกไป โลก
ของธุรกิจบริการจึงถือวาเปนโลกท่ีเปล่ียนไปรวดเร็ว  และมีระดับการแขงขันท่ีสูง  ความรับผิดชอบ
และความจริงใจมีความสําคัญตอธุรกิจบริการ ดังนั้นธุรกิจบริการจึงตองสรางความภักดี (Royalty) 
ใหกับลูกคา ซ่ึงหมายถึง ลูกคามีความรูสึกท่ีดีกับกิจการ  รักและตองการเขามารับบริการจากกิจการ  
ดังนั้น หัวใจของธุรกิจบริการ คือ ตองทําใหลูกคามีความรูสึกมีความเชื่อม่ันตอการบริการ  เพราะ
ลูกคานั้นมีความสําคัญตอธุรกิจ ไมใชเฉพาะเร่ืองการใหบริการตามหนาท่ีท่ีลูกคาควรจะไดรับ
เทานั้น แตจะตองรับผิดชอบตอความรูสึกของลูกคาอีกดวย  ในยุคกระแสโลกาภิวัฒนการดําเนิน
ธุรกิจบริการในปจจุบันธุรกิจควรท่ีจะเนนคุณภาพในเร่ืองการบริการเหนือความคาดหวังของลูกคา
กลาวคือ สามารถสรางความรูสึกและความประทับใจท่ีดีใหเกิดข้ึนกับลูกคาเกินกวาท่ีลูกคาตองการ
มิใชเพียงทําใหลูกคารูสึกเฉย ๆ กับการรับบริการเทานั้นหรือไมประทับใจ จนเกิดความรูสึกท่ีไมดี 
ซ่ึงไมควรเกิดข้ึน ไมวาจะกรณีใด ๆ ก็ตาม หากลูกคาไดรับปญหา หรือเกิดความไมพอใจในการ
ใหบริการ ผูใหบริการจะตองรีบแกไขทันที   
 จากใจความที่กลาวมาขางตนUpper Class Apartment จึงไดจัดทําแผนบริหารจัดการ
ธุรกิจ โดยการกําหนดโครงสรางการบริหารจัดการธุรกิจ/องคกร และแผนการดําเนินธุรกิจดานตาง 
ๆ ภายใตยุทธศาสตรการดําเนินการตามเปาหมายของธุรกิจ ดังตอไปนี้ 
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โครงสรางองคกรและแผนผังการบริหาร  
 โครงสรางขององคกร คือ กระบวนการกําหนดความสัมพันธอยางเปนทางการระหวาง
บุคคลและทรัพยากรเพื่อใหองคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค  แตละองคกรจําเปนตองมีการ
ประสานงานรวมกันเพื่อวัตถุประสงค เปาหมายขององคกร ผูบริหารตองมีกลยุทธในการวางแผน
จัดโครงสรางองคกรอยางเปนระบบซ่ึงถือไดวามีความสําคัญท่ีสุดในบรรดาหนาท่ีตาง ๆ ท่ีผูบริหาร
ตองรับผิดชอบเพราะภายหลังท่ีมีการจัดองคกรแลว โครงสรางในสวนตาง ๆ ก็จะถูกบรรจุโดยตัว
บุคคลที่จะเขามาปฏิบัติหนาท่ีในองคกร ซ่ึงจําเปนท่ีตองสรรหา คัดเลือกบุคลากรที่เหมาะสมกับ
ตําแหนง  โครงสรางขององคกรท่ีเหมาะสมจะทําใหองคกรสามารถปฏิบัติงานไดอยางมี
ประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงคขององคกรได  
 มีรูปแบบการจัดต้ังธุรกิจเปนบริษัทจํากัด และมีโครงสรางการบริหารกิจกิจการตาม
หนาท่ีงาน (Functional structure) ซ่ึงเปนโครงสรางองคกรท่ีจัดแบงหนาท่ีงานตามความเช่ียวชาญ 
จัดเรียงลําดับข้ันการบังคับบัญชาเปนลําดับข้ันลดหล่ันกันลงมา โดยลําดับท่ีอยูสูงเปนผูบังคับบัญชา
ผูท่ีอยูรองลงมา ซ่ึงการจัดโครงสรางองคกรตามหนาท่ีทําใหเกิดความชัดเจนในการปฏิบัติงานตาม
อํานาจหนาท่ี และการรายงานผลตอผูบังคับบัญชา 
 โครงสรางองคกรของ Upper Class Apartment แสดงไดดังรูปภาพตอไปนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 9 แสดงแผนผังโครงสรางองคกร 
 
 

กรรมการบริหาร 
/ผูถือหุน 

พนักงานบัญชี 
1 ตําแหนง 

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย 2 ตําแหนง 

พนักงานทําความ
สะอาด 4 ตําแหนง 

พนักงานตอนรับ 
3 ตําแหนง 

ผูจัดการท่ัวไป 
1 ตําแหนง 
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แผนดานบุคลากร 

 อพารทเมนท เปนธุรกิจท่ีตองเปดใหบริการทุกวัน ตลอดเวลา ไมมีวันหยุด เนื่องจาก

ตองเตรียมพรอมสําหรับการใหบริการลูกคาในแตละวัน เพื่อชวยอํานวยความสะดวกใหแกลูกคาใน

ดานตาง ๆ ดังนั้น จึงมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการแบงหนาท่ีความรับผิดชอบใหแกพนักงาน

ในตําแหนงตาง ๆ อยางชัดเจน เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพในการใหบริการ ซ่ึง Upper Class Apartment 

ไดกําหนดหนาท่ีความรับผิดชอบของพนักงานตามโครงสรางองคกร ดังตอไปนี้ 

 1. ผูจัดการท่ัวไป  ความรับผิดชอบของผูจัดการท่ัวไปนั้น ครอบคลุมทุกดานของการ

บริหารจัดการ และควบคุมการดําเนินงานใหเปนไปตามนโยบายท่ีกําหนด ตองทําหนาท่ีเสมือน

ผูจัดการทุกฝายขององคกร  รับผิดชอบการปฏิบัติงานของพนักงานอพารทเมนทท้ังหมด 

ขณะเดียวกันตองประสานงานดานตาง ๆ ใหดําเนินไปอยางสอดคลองและราบร่ืน เพื่อยังประโยชน

และผลกําไรใหองคกรมากที่สุด นอกจากนี้ผูจัดการท่ัวไปยังทําหนาท่ีเปนตัวแทนของกิจการใน

สายตาของสาธารณชนอีกดวย 

 2. พนักงานบัญชี  ความรับผิดชอบของพนักงานบัญชีนั้น ครอบคลุมดานงานเอกสาร

และการทําธุรกรรมทางการเงินและบัญชีของบริษัท จัดเก็บเอกสารสัญญาเชา ทําเอกสารใบแจงหนี้

คาเชา ตรวจสอบใบเสร็จรับเงินประจําวัน ดูแลและควบคุมรายรับ รายจายของอพารทเมนท และ

จัดทํารายงานดานบัญชีใหแกผูจัดการท่ัวไป 

 3. พนักงานตอนรับ  มีหนาท่ีตอนรับลูกคาอยางสุภาพนุมนวล จัดหาหองพักให และ

การใหขอมูลขาวสารของอพารทเมนทกับลูกคา จัดทําสัญญาเชาหองพัก รับเงินคาเชา ออก

ใบเสร็จรับเงินใหแกลูกคา รวมถึงดูแลความสะอาดเรียบรอยของหองพัก และรับแจงปญหาตาง ๆ 

เพื่อดําเนินการแกไข และรายงานไปยังผูจัดการท่ัวไป 

 4. พนักงานรักษาความปลอดภัย  มีหนาท่ีตอนรับรถลูกคา บริการขนสัมภาระตาง ๆ 

ตรวจตราความสงบเรียบรอยและสวัสดิภาพของลูกคา รับแจงปญหาที่เกี่ยวของกับความปลอดภัย

ของชีวิตและทรัพยสินของลูกคา เพื่อดําเนินการแกไข และรายงานไปยังผูจัดการท่ัวไป  

 5. พนักงานทําความสะอาด   รับผิดชอบทําความสะอาดและดูแลรักษาหองพัก และ

พื้นที่สวนกลาง ใหเปนไปตามมาตรฐานการปฏิบัติงานของอพารทเมนท  ตรวจสอบทรัพยสินของอ

พารทเมนทใหอยูในสภาพพรอมใชงานเสมอ หากพบขอบกพรองตองรายงานผูจัดการท่ัวไป เพื่อ

ดําเนินการแกไข 
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 กระบวนการสรรหาและคัดเลือกบุคลากร Upper Class Apartment  

 การสรรหา คัดเลือก ทรัพยากรบุคคลท่ีมีคุณภาพและมีความเหมาะสมในธุรกิจ

ใหบริการ ท่ีจะตองมีมนุษยสัมพันธ และปฏิบัติงานอยางมืออาชีพ ซ่ึงมีข้ันตอนและชองทางในการ

คัดเลือกบุคลากร ดังนี้  

 1. ประกาศรับสมัครงานโดยลงประกาศรับสมัครทางอินเตอรเน็ตในเว็บไซตรับสมัคร

งานตาง ๆ เพื่อทําการเปดรับสมัคร  

 2. ประกาศรับสมัครจากผูที่มีความใกลชิดกับผูถือหุน เนื่องจากสามารถตรวจสอบ

ไดงาย 

 3. ผูสมัครในตําแหนงตาง ๆ ตองมีคุณสมบัติครบถวนตามท่ีทางอพารทเมนทตองการ 

และมีคุณสมบัติอ่ืน ๆ ไดแก 

  3.1 ตองมีรางกายท่ีสมบูรณ แข็งแรง ไมเปนโรคติดตออันตรายใด ๆ หรือโรคพิษ

สุราเร้ือรัง หรือเสพติดใหโทษใด ๆ และตองมีสติสัมปชัญญะท่ีปกติทุกประการ 

  3.2 เปนผูที่มีความประพฤติดีไมเคยตองโทษถึงขั้นจําคุกเวนแตเปนความผิดอัน

ไดทําโดยประมาท หรือเปนความผิดอันเปนลหุโทษ ไมเปนบุคคลที่มีคดีอาญาติดตัวและอยูใน

ระหวางหลบหนีหรือกําลังหลบหนีจากที่คุมขังหรือมีประวัติอันพิจารณาไดวาเปนที่เสื่อมเสีย

อยางหน่ึงอยางใด 

  3.3 เปนผูท่ีมีบุคลิกภาพท่ีสุภาพ เรียบรอย เปนท่ียอมรับของสังคม โดยสวนรวม 

  3.4 ตองไมเปนบุคคลไรความสามารถหรือเสมือนไรความสามารถ 

  3.5 กรณีท่ีเปนชาย ตองพนภาระทางการทหารแลวและสามารถแสดงเอกสาร

รับรองได 

 4. ผูสมัครจะตองไดรับการสัมภาษณจากกรรมการบริหาร โดยผูท่ีผานการคัดเลือก

จะตองเปนผูท่ีมี จิตสํานึกในการใหบริการ และมีความรับผิดชอบในการทํางาน พรอมท้ังไดรับการ

อธิบายถึงลักษณะงาน ความรับผิดชอบ เพื่อใหพนักงานเขาใจในรายละเอียดของงาน  

 5. ผูผานการคัดเลือกจะตองทําสัญญาจางทดลองงานเปนระยะเวลา 3 เดือน และมี

บุคคลรับรองอยางนอย 2 คนข้ึนไป เม่ือบริษัทประเมินผานการทดลองงานตองมีการทําสัญญาจาง

งานเปนระยะเวลา 1 ปข้ึนไป 
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 คุณสมบัติของบุคลากร 
 ตําแหนง ผูจัดการท่ัวไป 
 การศึกษา/คุณสมบัติ   จบปริญญาตรีสาขาบริหารธุรกิจ หรือสาขาท่ีเกี่ยวของ มี

ประสบการณดานการบริหารและดูแลอาคารเชาพักอาศัย มี
ประสบการณการทํางานดานงานบริหารบุคคล มีความซ่ือสัตย 
มีใจรักงานบริการ มนุษยสัมพันธดี มีความสามารถในการ
ตัดสินใจและแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

 เงินเดือน 20,000 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 1.5 ของกําไรตอป  
 พนักงานบัญชี 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ปวส. ข้ึนไป สาขาบัญชี สามารถบันทึกบัญชีและจัดทํางาน

การเงินได มีความรูเร่ืองภาษี สามารถใชคอมพิวเตอรและ
โปรแกรมสําเร็จรูปได มีความละเอียดรอบคอบ ซ่ือสัตย มนุษย
สัมพันธดี  

 เงินเดือน 10,000 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 0.5 ของกําไรตอป 
 พนักงานตอนรับ 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ปวส. ข้ึนไป สาขาการตลาด การโรงแรมหรือสาขาอื่น ๆ 

ท่ีเกี่ยวของ สามารถใชคอมพิวเตอรและโปรแกรมสําเร็จรูป
ไดเปนอยางดี  มีความละเอียดรอบคอบ ซ่ือสัตย  มนุษย
สัมพันธดี รักงานบริการ 

 เงินเดือน 8,500 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 1 ของกําไรตอป 
 พนักงานรักษาความปลอดภัย 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ม.3 ข้ึนไป สามารถอานออก เขียนได อัธยาศัยดี มีความ

สุภาพ ออนนอมถอมตน มีใจรักงานบริการ มีความสามารถใน
การจัดระเบียบสถานท่ีจอดรถ และมีความรูดานงานซอมบํารุง 

 เงินเดือน 9,000 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 0.5 ของกําไรตอป 
 พนักงานทําความสะอาด 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ม.3 ข้ึนไป มีระเบียบ รักความสะอาด มีความรูในการใช

อุปกรณทําความสะอาดและมีประสบการณในการทําความ
สะอาด อัธยาศัยดี มีความสุภาพ ออนนอมถอมตน มีใจรักงาน
บริการ 

 เงินเดือน 6,500 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 0.5 ของกําไรตอป   
  และรายไดจากการขายวัสดุรีไซเค้ิลของอพารทเมนท 
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 ทุกตําแหนงประมาณการพิจารณาข้ึนเงินเดอืนข้ันตํ่ารอยละ 5 ตอป การจายปนผลใหแก

พนักงานจะพจิารณาจากผลประกอบการโดยตองมีอัตราการใหบริการรอยละ 80 ข้ึนไป และผลการ

ประเมินจากลูกคา ท่ีความพงึพอใจไมต่ํากวารอยละ 80 

 

 แผนการพัฒนาบุคลากร  

 แผนการพัฒนาบุคลากรนั้นก็เพื่อปรับปรุง พัฒนา เพิ่มพูนความรูความชํานาญในการ

ทํางานใหดียิ่งข้ึน พนักงานควรมีการอบรมปละ 1 คร้ัง  เนื่องจากบุคลากรท่ีดีมีความสามารถเปน

ปจจัยสําคัญท่ีจะนําพาธุรกิจไปสูความสําเร็จ ดังนั้นบริษัทจึงใหความสําคัญกับการพัฒนาบุคลากร

อยางตอเน่ือง โดยมีการวางแผนการจัดอบรมในเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติงาน ดังตอไปนี้ 

 1. พนักงานทุกตําแหนง อับรมหลักสูตรดานการพัฒนาบุคลิกภาพ การบริหารอารมณ  

การใชภาษาท่ีเหมาะสมกับธุรกิจโรงแรม รวมถึงทักษะในการตกแตงหองพัก เพื่อรองรับทุกรูปแบบ

ความตองการของลูกคา ซ่ึงการจัดอบรม จะใชสถานท่ีของอพารทเมนทเพื่อความสมจริงในการ

จําลองสถานการณ  

 2. ตําแหนงพนักงานบัญชี อบรมหลักสูตรเพ่ิมเติมทางดานบัญชี และการบริหารสินทรัพย 

 3. ตําแหนงพนักงานทําความสะอาด และพนักงานรักษาความปลอดภัย อบรมการใช

งานวัสดุ-อุปกรณทําความสะอาด และซอมบํารุง  โดยบริษัทผูจําหนายอุปกรณดังกลาว 

 

 การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน  

 เพื่อใหบริษัทบรรลุถึงวิสัยทัศนท่ีกําหนดไว บริษัทจะตองมีการควบคุมและประเมินผล

การปฏิบัติงานของพนักงาน เพื่อวัดประสิทธิภาพในการใหบริการ และแกไขความบกพรอง 

นําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ ซ่ึง Upper Class Apartment มีข้ันตอนการ

ปฏิบัติ ดังตอไปนี้ 

 1. ผูจัดการท่ัวไป  วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา รายงานการปฏิบัติงาน 

และผลประกอบการในแตละไตรมาส ซ่ึงพิจารณาจากยอดการเขาพัก และการควบคุมตนทุนในการ

ดําเนินงาน 

 2. พนักงานบัญชี  วัดจากความถูกตอง แมนยํารวดเร็วในการจัดทําเอกสารทางดาน

บัญชี และความเปนระเบียบเรียบรอยของการจัดเก็บเอกสาร  

 3. พนักงานตอนรับ วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา รายงานการปฏิบัติงาน 

และผลประกอบการในแตละไตรมาส 
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 4. พนักงานรักษาความปลอดภัย วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา การแกไข

ขอรองเรียนดานความปลอดภัยของลูกคา และเวลาในการปฏิบัติงาน 

 5. พนักงานทําความสะอาด วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา มาตรฐานดาน

คุณภาพการทํางาน เวลาในการทําความสะอาด และการควบคุมตนทุนในการทําความสะอาด 
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บทท่ี 7 
 

แผนการตลาด 
 

 แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทาง
การตลาด ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมทางการตลาดไวลวงหนา โดย
ใชประโยชนจากความเขาใจท่ีรับจากการวิเคราะหสถานการณทางธุรกิจ มาพิจารณารวมกับ
วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจท่ีกําหนดไว   ดังนั้นการวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนด
กลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและ
เปาหมายท่ีมุงหวัง โดยคํานึงถึงการใชทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับ
กับความเปนไปและแนวโนมการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจท้ังภายนอก
และภายในกิจการ  
 การท่ีจะประสบความสําเร็จในการแขงขันไดนั้น ธุรกิจจะตองมุงเนนไปที่ลูกคาเปน
ศูนยกลาง พยายามดึงลูกคาจากคูแขงขัน และรักษาลูกคากลุมเดิมไว โดยอาศัยการสงมอบคุณคาท่ี
เหนือกวาคูแขงขัน อยางไรก็ตามกอนท่ีจะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา บริษัทตองเขาใจความ
จําเปนและความตองการของลูกคาเสียกอน ดังนั้นการกําหนดแนวทางการตลาดท่ีถูกตอง จึงตอง
อาศัยการวิเคราะหผูบริโภคอยางรอบคอบเน่ืองจากกิจการตาง ๆ ไมมีความสามารถมากพอท่ีจะ
ติดตอสรางความสัมพันธกับผูบริโภคทุกคนในตลาดได นอกจากน้ันในตลาดยังมีผูบริโภคหลาย ๆ 
กลุมและแตละกลุมมีความตองการแตกตางกันดวยเหตุนี้ แตละกิจการจึงควรแบงตลาดท้ังหมด
ออกเปนสวน ๆ แลวเลือกสวนตลาดท่ีดีท่ีสุด และออกแบบกลยุทธท่ีจะใชสนองความตองการแก
ตลาดสวนท่ีเลือกไวใหเหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงกระบวนการเหลานี้แบงเปน 3 ข้ันตอน ไดแก การ
แบงสวนตลาด  (Market segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting) และการวาง
ตําแหนงทางการตลาด (Market positioning) (คอตเลอร 2546 : 22)  
 
การแบงสวนตลาด (Market segmentation)  
 การที่ตลาดประกอบดวยลูกคาหลายประเภท ผลิตภัณฑหลายผลิตภัณฑ และความ
ตองการที่หลากหลาย ผูประกอบการตองตัดสินใจวาสวนตลาดใดท่ีจะเปนโอกาสในการบรรลุ
เปาหมายของกิจการมากท่ีสุด ซ่ึงในการแบงสวนตลาดหรือจัดผูบริโภคออกเปนกลุม ๆ นั้น มีเกณฑ
การแบงหลายลักษณะ ดังนี้ (คอตเลอร 2546 : 22) 
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 1. การแบงสวนตลาดดวยตัวแปรดานภูมิศาสตร (geographic segmentation) แบงตาม
หนวยภูมิศาสตร เชน ประเทศ ภูมิภาค จังหวัด อําเภอ ซ่ึงมีความแตกตางในความจําเปนและความ
ตองการบริโภคสินคา หรือบริการ 
 2. การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร (demographic segmentation) 
เปนการแบงตลาดออกเปนกลุม ๆ ตามตัวแปร อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา 
เช้ือชาติ เปนตน เนื่องจากตัวแปรดานนี้มีความใกลชิดกับอัตราการใชสินคาหรือบริการ รวมถึง
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคจําเปนตองทราบลักษณะดานประชากรศาสตรดวย ตัวแปรดานนี้
จึงนิยมใชมากท่ีสุดในการแบงสวนตลาดผูบริโภค 
 3. การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานจิตนิสัย (psychographic segmentation) เปนการ
แบงผูซ้ือออกเปนกลุม ๆ ตามความแตกตางดานช้ันสังคม หรือตามลักษณะบุคลิกภาพ ซ่ึงนักการ
ตลาดจะนิยมใชเกณฑดานรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคในการแบงสวนตลาด 
 4. การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร (Behavioral segmentation) แบงผูซ้ือตาม
ทัศนคติ การใช หรือการตอบสนองตอผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ โดยพิจารณาจากโอกาสในการซ้ือ (occasions) 
ผลประโยชนท่ีไดรับ (benefit sought) สถานะในการใช (user status) อัตราการใช (usage rate) ความ
ภักดีในตราสินคา (loyalty status)  
 การใชเกณฑท่ีหลากหลายในการแบงสวนตลาด ปจจุบันนักการตลาดเร่ิมหันมาแบง
สวนตลาดโดยใชหลายตัวแปรมากข้ึนโดยการใชตัวแปรใดตัวแปรหนึ่งกอน จากนั้นจึงจะหันมาใช
ตัวแปรอ่ืน ๆ รวมดวย (คอตเลอร 2546 : 110) 
 สําหรับตลาดอพารทเมนท มีการแบงสวนตลาดโดยใชตัวแปรท่ีหลากหลาย ดังนี้ 
 1. ดานภูมิศาสตร (Geographic) คือ กลุมประชากรในเขตกรุงเทพฯ ปริมณฑล และ
ตางจังหวัด ท่ีตองการพักอาศัยในยานท่ีมีความเจริญทางธุรกิจ และเดินทางสะดวก 
 2. ดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย ชาย หญิง เปนนักศึกษา หรือวัย
ทํางาน ท่ีตองการพักอาศัยใกลสถานท่ีทํางานหรือท่ีเรียน มีรายไดจากการทํางานดวยตัวเองหรือจาก
ครอบครัวเพียงพอตอการพักอาศัยในอพารทเมนท  
 3. ดานจิตนิสัย (Psychographic) มีรูปแบบการดําเนินชีวิต เชน ชอบเล้ียงสัตว มีความ
ทันสมัย และตองการส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ รักสุขภาพ   
 4. ดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) ลูกคาท่ีไมตองการมีภาระจากการซ้ือท่ีอยูอาศัย 
และตองการความสะดวกในการยายท่ีอยูตามสถานที่ทํางาน และตองการความคุมคาจากการพัก
อาศัยโดยคํานึงถึงบริการอ่ืน ๆ ท่ีไดรับจากการพักอาศัยในอพารทเมนท  
 



 

 
 

44 

การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting) 
 หลังจากท่ีไดแบงสวนตลาดแลว กิจการจึงจะสามารถเขาไปในสวนตลาดหน่ึง หรือ
หลาย ๆ สวนตลาดไดอยางมีประสิทธิผล การกําหนดตลาดเปาหมายจึงรวมถึงการประเมินความ
นาสนใจของตลาดแตละสวนและเลือกเขาไปในสวนตลาดใดสวนตลาดหนึ่งหรือหลายสวน สวน
ตลาดท่ีมีความเกี่ยวของสัมพันธกัน อาจเปนสวนตลาดซ่ึงลูกคามีความแตกตางกัน แตมีความ
ตองการพ้ืนฐานเหมือน ๆ กัน กิจการควรเลือกสวนตลาดท่ีกิจการมีโอกาสที่จะสรางคุณคาใหแก
ลูกคาไดมากท่ีสุด และดํารงคุณคานั้นไวไดในระยะยาว (คอตเลอร 2546 : 22) 
 จากการพิจารณาการแบงสวนทางการตลาดของธุรกิจอพารทเมนท และวิเคราะห
ความสามารถในการแขงขันของ Upper Class Apartment ตามท่ีไดกลาวถึงในบทท่ีผานมา  จึงสามารถ
กําหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจ ดังตอไปนี้  
 1. กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target Market) 
  คือ กลุมประชากรในเขตกรุงเทพฯ ปริมณฑล และตางจังหวัด ท่ีตองการพักอาศัยใน
ยานรามคําแหง  ไมจํากัดเพศและการศึกษา อายุ 20 ปข้ึนไป มีรายไดจากการทํางานดวยตัวเองหรือ
จากครอบครัวตั้งแต 10,000 บาทตอเดือนข้ึนไป มีรูปแบบการดําเนินชีวิต เชน ชอบเล้ียงสัตว มี
ความทันสมัย ชอบเขาสังคม รักสุขภาพ และตองการส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ ตองการความ
คุมคาจากการพักอาศัยโดยคํานึงถึงบริการอ่ืน ๆ ท่ีไดรับ เชน ยูบีซี อินเตอรเน็ต สระวายน้ํา เปนตน 
 2. กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target Market)   
   คือ กลุมอ่ืน ๆ ท่ีตองการพักอาศัยในยานรามคําแหงเพื่อความสะดวกในการเดินทาง
ไปยังสถานท่ีใกลเคียง 
 
คูแขงขันในปจจุบัน 
 คูแขง หมายถึง สินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการเดียวกันใหกับกลุม
ลูกคาเปาหมาย เหมือนกับท่ีสินคาและบริการของเราสามารถตอบสนองได รวมไปถึงสินคาและ
บริการท่ีมีความใกลเคียงกัน หรือสินคาทดแทน ซ่ึงกลาวไดวา ธุรกิจทุกธุรกิจลวนแลวแตมีคูแขง 
จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาและบริการนั้น ๆ ซ่ึงคูแขงทางธุรกิจสามารถแบง
ออกเปน 2 ประเภท คือ 
 1. คูแขงขันทางตรง (Direct Competitor) คือ คูแขงท่ีเขามาแขงขันในตลาด หรือใน
กลุมเปาหมายเดียวกัน มีสินคา และบริการที่เหมือน หรือคลายคลึงกันมาก  จนทําใหกลุมลูกคา
เปาหมายเกิดทางเลือกในการซ้ือสินคาและบริการ 
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  จากการสํารวจคูแขงขันในบริเวณรามคําแหง 65 (มหาดไทย) พบวามีอพารทเมนท
จํานวนมาก แตหากพิจารณาจากคูแขงขันท่ีมีศักยภาพในการแขงขันใกลเคียงกันนั้น มีเพียง 3 รายท่ี
มีรูปแบบการใหบริการและกลุมลูกคาใกลเคียงกับกิจการ ไดแก 
  1.1 PR PARK  หางจากโครงการ Upper Class Apartment ประมาณ 200 เมตร 
ใหบริการเฉพาะหองพักรายเดือน  
  1.2 กรีน ลีฟ แมนช่ัน หางจากโครงการ Upper Class Apartment ประมาณ 300 เมตร 
ใหบริการเฉพาะหองพักรายเดือน  
  1.3 ออลอินเพลส มหาดไทย หางจากโครงการ Upper Class Apartment ประมาณ 
400 เมตร ใหบริการเฉพาะหองพักรายเดือน  
 2. คูแขงขันทางออม (Indirect Competitor) คือ คูแขงท่ีเจาะกลุมลูกคาเปาหมาย
เดียวกัน ตัวสินคา และบริการที่มีความแตกตางกัน หรือ อาจจะเจาะกลุมลูกคาอ่ืน แตตัวสินคา และ
บริการมีความเหมือน หรือคลายคลึงกันมาก  สําหรับคูแขงขันทางออมของ Upper Class Apartment 
คือท่ีพักประเภทอื่น ๆ ท่ีไมใชอพารทเมนท แตสามารถใชบริการในรูปแบบการเชาพักอาศัยได
เชนกัน แบงเปนหลายประเภท ไดแก 
  2.1   ท่ีพักระยะส้ัน เชน โรงแรมระดับ 1-3 ดาว เกสตเฮาส แฟลตใหเชารายวัน บริเวณ
รามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง 
  2.2 ท่ีพักระยะยาว ไดแก แมนชั่น และบานพักรายเดือน บริเวณรามคําแหง หรือ
บริเวณใกลเคียง 
  2.3 ท่ีพักถาวร ไดแก บาน และคอนโดมิเนียม บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณ
ใกลเคียง 
 
 การวิเคราะหความสามารถทางการแขงขันเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 
 เพื่อพัฒนาขีดความสามารถทางการแขงขัน ผูบริหารจึงตองมีการเปรียบเทียบจุดแข็ง 
จุดออนของกิจการ กับคูแขงขัน และปรับปรุงจุดออนของธุรกิจใหมีศักยภาพทางการแขงขันเหนือ
คูแขงได 
 1. ขอไดเปรียบของ Upper Class Apartment  
  1.1  เปนอาคารกอสรางใหม จึงมีความนาอยูมากกวาคูแขงขัน 
  1.2  มีการบริหารตนทุนโดยนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาชวยในการดําเนินงานจงึสามารถ
ใหบริการลูกคาไดอยางถูกตองรวดเร็ว เหนือคูแขงขัน  
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  1.3  ใหบริการสอดรับกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนยุคใหม ท่ีดูแลสุขภาพมาก
ข้ึน และนิยมมีสัตวเล้ียงเพื่อคลายเหงาในท่ีพัก ซ่ึงคูแขงนอยรายท่ีอนุญาตใหเล้ียงสัตวได 
  1.4 มีพื้นที่ในการใหบริการมากกวาคูแขง ท้ังจํานวนหองพัก และท่ีจอดรถ 
  1.5  มีสภาพคลองดีกวาคูแขง เนื่องจากลงทุนบนท่ีดินมรดก จึงมีการกูยืมตํ่ากวา 
และการเปดดําเนินการใหม  คาใชจายเร่ืองซอมบํารุงอาคารจะยังไมสูงเทากับคูแขงท่ีเปดกอน 
  1.6  นําทฤษฎีดานการบริหารการตลาดสมัยใหม มาประยุกตใชกับกิจการ เชน 8P’s  
การบริหารประสบการณลูกคา การบริหารความสัมพันธกับลูกคา เปนตน 
   2. ขอเสียเปรียบของ Upper Class Apartment 
   2.1  เปนกิจการเปดใหม ยังไมมีฐานลูกคา จึงตองลงทุนกับการสงเสริมการตลาด
มากกวาคูแขง 
  2.2  ท่ีตั้งอาคาร ไมไดอยูบนถนนหลักของซอย ทําใหมีโอกาสในการขายหองพัก 
นอยกวาคูแขงบางราย 
 อยางไรก็ตาม กิจการสามารถเปล่ียนแนวคิดในความเสียเปรียบของธุรกิจใหเปนโอกาส
ของธุรกิจได จากการที่ Upper Class Apartment เปดดําเนินการใหม ถึงแมจะมีขอเสียเปรียบดาน
ฐานลูกคา แตก็สามารถกําหนดราคา และกฎเกณฑตาง ๆ ไดทันเหตุการณปจจุบัน สวนท่ีตั้งอาคาร
ถึงแมจะไมไดอยูติดถนนหลัก แตการที่อาคารตั้งอยูในซอยคูขนานกับถนนหลัก จะชวยหลีกเล่ียง
ความวุนวายจากเสียงยานพาหนะและมลพิษตาง ๆ ไดดีกวา สรุปโดยภาพรวมของการแขงขันถือวา 
Upper Class Apartment มีโอกาสแขงขันในธุรกิจไดเปนอยางดี  
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ตารางท่ี 6   แสดงการวิเคราะหการแขงขัน (Competitive Matrix) 
 

8P’S 
Upper Class 
Apartment 

คูแขง 1  
PR PARK 

คูแขง 2  
กรีนลีฟ แมนช่ัน 

คูแขง 3 
ออลอินเพลส 

มหาดไทย 
ดานบริการ -  บริการหองพักรายวัน  

และรายเดือน 
-  อุปกรณตกแตงหองพัก
แบบบิวทอิน 

 คงทน สวยงาม ทันสมัย  
มีหองพักหลายขนาด 

-  มีการแบงหนาที่พนักงาน
อยางชัดเจนและเพียงพอ
ตอการใหบริการ 

-  มีสระวายนํ้า ฟตเนส และ
สวนหยอม 

-  บริการ UBC 

- ใหบริการหองพัก
รายเดือน  

-  อุปกรณตกแตง
หองพักบิวทอิน 

-  พนักงานไม
เพียงพอ 

-  หามเล้ียงสัตว 
-  ไมมีสระวายนํ้า 
-  ไมมีหองออกกําลัง
กาย 

-  บริการ Cable TV 
มีปญหาเรื่อง
สัญญาณ 

- ใหบริการหองพัก
รายเดือน 

-  เฟอรนิเจอรแบบ
ลอยตัว 

-  พนักงาน 2 
ตําแหนง 

-  หามเล้ียงสัตว 
-  ไมมีสระวายนํ้า 
-  ไมมีหองออก
กําลังกาย 

-  บริการ Cable TV 
มีปญหาเรื่อง
สัญญาณ 

- ใหบริการหองพัก
รายเดือน 

-  เฟอรนิเจอรแบบ
ลอยตัว 

-  พนักงาน 3 
ตําแหนง 

-  เล้ียงสัตวได 
-  ไมมีสระวายนํ้า 
-  ไมมีหองออก
กําลังกาย 

- บริการ Cable TV 
มีปญหาเรื่อง
สัญญาณ 

ดานราคา - 3,950-5,950 บาท/เดือน 
 ราคาสูงกวาตลาดเล็กนอย 

- 3,900-4,900 บาท/
เดือน ราคาตาม
ตลาด 

- 3,000-5,000บาท/
เดือน  ตํ่ากวา
ตลาดเล็กนอย 

- 3,500-4,300 
บาท/เดือน ราคา
ตามตลาด 

ดานสถานที่ -  อาคารสรางใหม อุปกรณ
ตกแตงใหม ออกแบบ
ทันสมัย นาอยู 

-  อยูในซอยคูขนานถนน
หลัก หลีกเล่ียงเสียง
รบกวนจากการจราจร 
และมลพิษ    

-  มีที่จอดรถประมาณ50 คัน 

-  อาคารสรางเมื่อ    
ป2550 

-  อยูในซอยคูขนาน
ถนนหลัก 

- มีที่จอดรถ 
ประมาณ 20 คัน 

- อาคารสรางเมื่อ 
ป 2551 

- อยูในซอยคู  
ขนานถนนหลัก 

- มีที่จอดรถ 
ประมาณ 10 คัน 

-  อาคารสรางเมื่อ  
ป 2549 

-  อยูติดถนนหลัก
ซอยมหาดไทย 

- ไมมีที่จอดรถ 
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ตารางท่ี 6  (ตอ) 
 

8P’S 
Upper Class 
Apartment 

คูแขง 1  
PR PARK 

คูแขง 2  
กรีนลีฟ แมนช่ัน 

คูแขง 3 
ออลอินเพลส 

มหาดไทย 
ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

- มีการทําประชาสัมพันธ 
และทําการสงเสริมการ
ขายครบทุกรูปแบบ 

- มีการทํา
ประชาสัมพันธ
ผานเว็บไซต และ
สงเสริมการขาย
ชวงเปดกิจการ
ใหม 

- มีการทํา
ประชาสัมพันธ
ผานเว็บไซต ไม
มีการสงเสริม
การขาย 

- มีการทํา
ประชาสัมพันธ
ผานเว็บไซต 
และสงเสริมการ
ขายชวงเปด
กิจการใหม 

ดานบุคลากร - บุคลากรมีความรู
ความสามารถ ผานการ
คัดเลือกจากผูบริหารท่ีมี
ประสบการณ 

-  สรางจิตสํานึกในการ
ใหบริการกับพนักงานทุก
ตําแหนง 

-  ผานการอบรมขั้นตอน
การใหบริการที่ถูกตอง 
และสงเสริมการพัฒนา
ความรูเพ่ิมเติมสม่ําเสมอ 

- แรงจูงใจจากการให
ผลตอบแทนที่เหนือกวา
การเปนลูกจาง  

- บุคลากรเปน
ลูกหลานเจาของ
กิจการ 
บริหารงานแบบ
ครอบครัว 

- รับสมัครบุคลกร
ผานทางเว็บไซต  

- มีการสอน
ขั้นตอนการ
ใหบริการ 

- ไมมีการ
ฝกอบรม
เพ่ิมเติม 

-ผลตอบแทนจาก
เงินเดือน 

 

- รับสมัคร
บุคลากรจาก
ภายนอก 

- มีการสอน
ขั้นตอนการ
ใหบริการ 

- ไมมีการ
ฝกอบรม
เพ่ิมเติม 

-ผลตอบแทนจาก
เงินเดือนและ  
คาลวงเวลา 

กระบวนการ
ใหบริการ 

-  มีผังขั้นตอนการ
ใหบริการอยางชัดเจน 

- จัดทําประกาศขั้นตอน
การรับบริการสําหรับ
ลูกคาเพ่ือสรางความ
เขาใจตรงกัน 

- มีการวัดความพึงพอใจ
ลูกคา 

ไมมี ไมมี ไมมี 
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ตารางท่ี 6 (ตอ) 
 

8P’S 
Upper Class 
Apartment 

คูแขง 1  
PR PARK 

คูแขง 2  
กรีนลีฟ แมนช่ัน 

คูแขง 3 
ออลอินเพลส 

มหาดไทย 
ภาพลักษณ
การใหบริการ 

- มีเครื่องแบบพนักงาน 
-  การคัดเลือกลูกคาที่ไมมี
แนวโนมสรางความ
เสื่อมเสียแกภาพลักษณ
กิจการ 

-  มาตรฐานความสะอาด
และการตกแตง
สอดคลองกับตําแหนง
ผลิตภัณฑ 

ไมมี ไมมี ไมมี 

การใหความ
รวมมือกับ 
คูคา 

- ใหความรวมมือโดย
กอใหเกิดประโยชนทั้ง
สองฝาย 

ไมมี ไมมี ไมมี 

 
 
กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 
 กลยุทธทางการตลาด หมายถึง การสรางและการกําหนดรูปแบบของเทคนิคตาง ๆ ท่ีจะ
นํามาใชในการพัฒนาดานราคา (Price) ดานท่ีตั้ง (Place) ทางดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
และทางดานการผลิตภัณฑ (Product) ท้ังนี้เพื่อทําใหผลการดําเนินการขององคกรธุรกิจ มีการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยางชัดเจน  ตามเปาหมายท่ีองคกรธุรกิจไดกําหนดไว  
 การตลาดในปจจุบันทําไดหลายวิธี แตหลัก ๆ ยังคงเนนเร่ือง สินคา ราคา ท่ีตั้ง 
โปรโมช่ัน และการโฆษณา ท้ังนี้เพ่ือส่ือสารใหลูกคาไดทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคา บริการ และ 
ช่ือกิจการไดอยางถูกตอง การส่ือสารทางดานสินคาอาจมีหลายรูปแบบท้ังรูปทรงของสินคา รูปแบบ
ของภาชนะท่ีบรรจุ บรรยากาศภายในราน รวมถึงการใหบริการที่มีความเฉพาะตัว ทางดานราคามีท้ัง
การนํากลยุทธเลขค่ีมาใชเพื่อสราง ความรูสึกใหแกลูกคาวาสินคามีราคาไมแพง และคุณภาพ
เหมาะสมกับราคา ทางดานทําเลที่ตั้งตองสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย ทางดานโปรโมช่ันมีการ
จับคูสินคา หรือเลือกวิธีการท่ีเปนการจูงใจและทําใหยอดขายเพ่ิมไดท้ัง ๆ ท่ีตัวผลิตภัณฑยังคงเดิม
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ไมมีการเพิ่มคาใชจายใด แตโปรโมชั่นก็สามารถเปนวิธีที่สรางผลสําเร็จไดจริง และการโฆษณา
ตองมั่นใจวาสื่อที่เลือกสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดจริง หรือการสรางกิจกรรมสามารถ
สรางกระแสใหเกิดการกลาวถึงได (รัชดาพรรณ  อุดม 2548 : 5) 
 จากการพิจารณากลยุทธดานการตลาดของธุรกิจบริการ Upper Class Apartment จึงใช
สวนประสมทางการตลาดบริการMarketing Mix 8P’S มากําหนดกลยุทธในการดําเนินการซ่ึง
ประกอบดวย   
 1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ/การบริการ (Product) 
 2. กลยุทธดานการกําหนดราคา (Pricing)  
 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 4. กลยุทธดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion ) 
 5. กลยุทธดานบุคลากร (People)  
 6. กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process)  
 7. กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) และ  
 8. กลยุทธดานความรวมมือกับคูคา (Partnership) 
 
 กลยุทธดานผลิตภัณฑ/การบริการ (Product/Service) กลยุทธดานผลิตภณัฑ/การบริการที ่
Upper Class Apartment นํามาใช ไดแก 
 1. การตั้งช่ือ และตราผลิตภัณฑช่ือ Upper Class Apartment ส่ือถึงภาพลักษณของการ
พักอาศัยเชนคนในสังคมช้ันสูง ตราผลิตภัณฑของ Upper Class Apartment ใชสัญลักษณรูปใบไม 
สีเขียว และตัวหนังสือสีเทา ส่ือถึงการพักผอนทามกลางธรรมชาติในสังคมเมือง ซ่ึงท้ังช่ือและตรา
ผลิตภัณฑของ Upper Class Apartment นั้นสามารถจดจําไดงายและมีความหมายชัดเจน 
 2. การออกแบบและการตกแตงอาคาร ใหมีความหลากหลายของรูปแบบหองพัก และ
ใชพื้นที่ใหเกิดประโยชนสูงสุด การใชสีของอาคารท่ีดูทันสมัย สบายตา แลดูใหมอยูเสมอ เนื่องจาก
ส่ิงแรกท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคาคือความสวยงามและสภาพของอาคาร  
 3. การใหบริการหองพัก แบงเปน 2 ประเภท คือหองพักรายวัน และหองพักรายเดือน 
เพ่ือลดคาเสียโอกาสทางธุรกิจในกรณีท่ีหองพักรายเดือนวางลง ทางอพารทเมนทจึงเลือกท่ีจะแบง
โซนสําหรับจัดเปนหองพักประเภทรายวัน เพื่อใหบริการแกลูกคาท่ีตองการที่พักระยะส้ัน และมีส่ิง
อํานวยความสะดวกครบครัน ในระดับราคาท่ีต่ํากวาโรงแรม  
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 4. พนักงานผูใหบริการไดผานการอบรมและฝกฝนตามข้ันตอนการใหบริการที่ถูกตอง 
มีการกระจายอํานาจหนาท่ีความรับผิดชอบอยางชัดเจน เพื่องายตอการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
และการรับเร่ืองรองเรียนจากลูกคา 
 5. การจัดการผลิตภาพของบริการ โดยนําเทคโนโลยีมาใชใหเกิดประโยชน เพ่ือความ
สะดวกรวดเร็ว และถูกตองแมนยําในการใหบริการ 
 กลยุทธดานการกําหนดราคา (Pricing) ตามท่ี Upper Class Apartment ไดกําหนดกล
ยุทธระดับธุรกิจโดยการสรางความแตกตาง (Differentiation) ของการใหบริการ จึงสามารถกําหนด
ราคาใหสูงกวาคูแขงขันในตลาดได อยางไรก็ตาม Upper Class Apartment ไมไดมีวัตถุประสงค
สามัญของกิจการในการสรางกําไรในปจจุบันใหสูงท่ีสุด (Current Profit Maximization) แตเลือก
วัตถุประสงคความเปนผูนําในคุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality Leadership) จึงกําหนดราคา
ตามคูแขงขัน (Going Rate Pricing) แตสูงกวาคูแขงขันเล็กนอยเพื่อรักษาคุณคาในสายตาผูบริโภค 
และบริหารตนทุนใหใกลเคียงกับคูแขงขัน ซึ่งราคาหองพักรายเดือนจะเริ่มตนที่ 4,350 บาทไป
จนถึง 5,950 บาท สําหรับหองรายวัน เร่ิมตนท่ี 500 บาท จนถึง 1,000 บาท ตามขนาดและการตกแตง
ของหองพัก   
 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) ชองทางการจัดจําหนาย คือการสงมอบ
สินคาหรือบริการไปยังผูบริโภค หรืออีกนัยหนึ่งคือชองทางในการซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภค
นั่นเอง  
 สําหรับชองทางการจัดจําหนายของ Upper Class Apartment คือ ทําเลที่ตั้งของอาคารซ่ึง 
ตั้งอยูในซอยรามคําแหง 65 (มหาดไทย) มีท่ีจอดรถดานหนาและดานขางอาคาร ชวยอํานวยความ
สะดวกใหกับลูกคาท่ีมาติดตอหองพัก การที่อพารทเมนทตั้งอยูในแหลงชุมชน และมีสถานท่ี
ใกลเคียงท้ังโรงพยาบาล  หางสรรพสินคา ตลาด วัด มหาวิทยาลัย และสถานีตํารวจสรางความ
สะดวกใหกับผูใชบริการในการทํากิจกรรมตาง ๆ สําหรับชองทางการติดตอกับทางอพารทเมนท 
สามารถติดตอโดยตรงที่เคาเตอรประชาสัมพันธ ซ่ึงมีพนักงานตอนรับตลอด 24 ช่ัวโมง หรือติดตอ
สองรองหองพักทางโทรศัพท  และอีกชองทางหนึ่งคือ เว็บไซตของอพารทเมนท ซ่ึงสามารถฝาก
ขอความโพสต หรือสงอีเมลตามท่ีอยูท่ีระบุหนาเว็บไซต เพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการขอ
เชาหองพัก  
 กลยุทธดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) คือ การติดตอสื่อสารไปยังลูกคา
ผูคาดหวังเพ่ือแจงใหทราบวามีสินคาของตนจําหนายอยู และเชิญชวนใหพวกเขายอมรับวา
ผลิตภัณฑนั้นสามารถตอบสนองความตองการ เพื่อใหไดรับความพึงพอใจได ซ่ึงการสงเสริม
การตลาดของ Upper Class Apartment จะประกอบดวย 
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 1. การโฆษณา (Advertising)  

  1.1 การโฆษณา โดยการจัดทําเว็บไซตของบริษัท และลงโฆษณาบนเว็บไซตท่ี

เกี่ยวของ เชน 0www.thaidormitory.com  www.tee-pak.com  และ www.thairoomonline.com ซ่ึง

เปน 3 อันดับแรกใน Web Google ป 2009 การโฆษณาบนเว็บไซตจะเร่ิมทําต้ังแตกอนเปดกิจการ 3 

เดือนและกระทําอยางตอเน่ืองตอไป เพราะไมมีคาใชจายในการโฆษณา 

  1.2 การจัดทําปายโฆษณาติดบริเวณปากซอยลาดพราว 122 แยก 18 ซ่ึงเปนทาง

เล้ียวเขาถนนคูขนาน อันเปนท่ีตั้งของอพารทเมนท เพื่อเปนจุดสนใจแกลูกคาท่ีสัญจรไปมาในซอย

มหาดไทย การติดตั้งปาย จะดําเนินการหลังจากท่ีหองตัวอยางแลวเสร็จ คาดวาจะอยูในชวงกอน

เปดกิจการประมาณ 3 เดือน 

  1.3  แผนพับประชาสัมพันธ (Brochures) โดยวางตามรานคาหรือธุรกิจของพันธมิตร 

เชน รานอาหาร รานเสริมสวย ในชวงกอนเปดกิจการ 1 เดือน 

 2. การประชาสัมพันธ (Public relations) 

  2.1 ใหสัมภาษณกับผูดูแลเว็บไซตเกี่ยวกับท่ีพักเพื่อใหขอมูลท่ีเปนประโยชนแก

ผูสนใจหาหองพักยานรามคําแหง เพื่อแสดงความเช่ียวชาญในการใหบริการ  

  2.2 เครือขายความสัมพันธในอินเตอรเน็ต (Social Network) เชน hi5 facebook 

และ Twitter (อันดับท่ี 3, 6 และ 34 ตามลําดับของ Top  Web site in Thailand 2009) ท้ังนี้ท้ังการ

ประชาสัมพันธและการจัดกิจกรรมทุกคร้ัง ตองแนบตราสินคาของอพารทเมนท พรอมท้ังช่ือ Upper 

Class Apartment ทุกคร้ัง เพื่อสรางความจดจําตราสินคาและช่ือของกิจการใหกับลูกคา  

 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

  3.1 สําหรับลูกคารายเดือน หากทําสัญญาเชาระยะเวลา 1 ป จะไดรับสวนลดคา

สวนกลาง จนครบอายุสัญญา 

  3.2 การจัดโปรโมช่ันรวมกันกับรานคาภายในโครงการชวงเปดตัวใหม 1 เดือน

แรก โดยการจับคูปองเพ่ือรับสวนลดในการซ้ือสินคาจากรานคาภายในโครงการ โดยคูปอง 

แบงเปน คูปองเงินสดราคา 200 บาท จํานวน 20 ใบ และคูปองเงินสดจํานวน 100 บาท จํานวน 60 

ใบ รวมมูลคาท้ังส้ิน 10,000บาท 

  3.3 สําหรับลูกคารายวัน เม่ือเขาพักครบ 10 คืน สามารถนําใบเสร็จมาแลกพักฟรี

คืนท่ี 11  และหากเปนขาราชการ เพียงแสดงบัตรขาราชการ รับสวนลดรอยละ 5 ตอคืน  

http://www.tee-pak.com/�
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 4. การขายโดยบุคคล (Personal selling)  เปนหนาท่ีของผูจัดการท่ัวไป ท่ีตองติดตอกับ
คูคาเพื่อเสนอขายหองพักรายวัน และรายเดือน ซ่ึงจะใชควบคูกับการสงเสริมการขาย โดยให
สวนลดคาเชาแกคูคารอยละ 10 สําหรับหองพักรายเดือน และสวนลดรอยละ 5 สําหรับหองพัก
รายวัน 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) โดยการสง Forward E-mail ในลักษณะของ
การบอกตอหรือแนะนําอพารทเมนท จากผูท่ีเคยใชบริการ ไปยังลูกคากลุมเปาหมาย  
 ท้ังนี้ทุกกิจกรรมสงเสริมการขาย ไดมีการคํานึงถึงตนทุน รายได และกําไร หลังจากเปด
กิจการ เพื่อใหสามารถกําหนดประเภทกิจกรรมสงเสริมการขาย ของรางวัล และจํานวนอยาง
เหมาะสม โดยการกําหนดงบประมาณสําหรับกิจกรรมสงเสริมการตลาดรอยละ 1.5 ถึงรอยละ 3 
ของรายได และหากยอดการเขาพักไมถึงเปาหมายท่ีกําหนดเงินปนผลสวนของพนักงานจะถูกหัก
เขาเปนงบประมาณเสริมสําหรับกิจกรรมทางการตลาด 
 กลยุทธดานบุคลากร (People) เนื่องจาก “คน” เปนปจจัยหลักท่ีสนับสนุนใหเกิดผล
ประกอบการขององคกร ทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ ซ่ึงกลยุทธดานบุคลากร
จึงเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีผูบริหารระดับสูงใสใจและผลักดันใหเกิดข้ึน อยางไรก็ตามการท่ีองคกรจะ
มุงเนนไปที่การพัฒนาบุคลากรทุกคนจึงไมสามารถทําได ดวยเหตุนี ้กลยุทธดานบุคลากรท่ี
ตองการเนนก็คือกลยุทธในการพัฒนาคนเกง คนดีมีฝมือ ซ่ึงเปนผูท่ีมีผลการปฏิบัติงานดี (High 
Performance) และมีศักยภาพในการทํางานท่ีสูง (High Potential) ดังนั้นกลยุทธการพัฒนาบุคลากร
ในปจจุบันและแนวโนมในอนาคตจึงมุงเนนไปท่ีกระบวนการสรรหา การฝกอบรมพัฒนา และการ
จูงใจรักษาคนเกงคนดีเหลานั้น 
 Upper Class Apartment ตระหนักถึงความสําคัญของการสรรหาบุคลากรท่ีเหมาะสม
สําหรับการใหบริการแกลูกคา มีการกําหนดคุณสมบัติของพนักงานแตละตําแหนงอยางชัดเจนใน
การรับสมัครพนักงาน ใหมีความรู ความสามารถตรงตามหนาท่ีท่ีไดรับผิดชอบ และมีจิตสํานึกใน
การใหบริการ ซ่ึงพนักงานจะตองผานการคัดเลือกจากเจาของกิจการโดยตรง  
 หลังจากผานการคัดเลือกแลว จะไดรับการฝกอบรมข้ันตอนการใหบริการท่ีถูกตอง 
และเสริมสรางเกร็ดความรูตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติงานอยางสม่ําเสมอ ซ่ึงผลการปฏิบัติงาน 
จะถูกประเมินโดยการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา และยอดขายหองพักในแตละไตรมาส เพื่อ
นําไปประกอบการพิจารณาการปรับเงินเดือนใหแกพนักงาน  
 สําหรับการจายผลตอบแทนใหแกพนักงาน นอกจากเงินเดือนแลว พนักงานจะไดรับ
สวนแบงจากผลกําไรตามท่ีกิจการกําหนดให ซ่ึงสรางความรูสึกในการเปนหุนสวน ทําใหพนักงาน
มีขวัญกําลังใจในการปฏิบัติงาน และอยูกับองคกรยาวนานข้ึน 
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 กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process) ในการดําเนินธุรกิจบริการนั้น จะตองมี
กระบวนการในการทํางานท่ีชัดเจน ตองมีการออกแบบกระบวนการในการทํางาน เพื่อใหพนักงาน
ทุกคนเกิดความเขาใจท่ีตรงกันโดยเฉพาะผูท่ีทําหนาท่ีใหบริการตองมีความเขาใจในกระบวนการ
ทํางานในทิศทางเดียวกัน ดังนั้นจากหัวขอกลยุทธดานบุคลากรไดกลาวถึงการอบรมพนักงานใหมี
ความเขาใจลําดับข้ันตอนการปฏิบัติงาน และเพื่อใหเกิดความชัดเจนในกระบวนการใหบริการ 
พนักงานจะไดรับคูมือในการปฏิบัติงาน เพ่ือใหเกิดความเขาใจถูกตองตรงกัน และสําหรับข้ันตอน
การใหบริการที่มีความซับซอน เชน ข้ันตอนการเขาพัก (Check in) หองรายวัน ข้ันตอนการคืน
หองพัก (Check Out) อพารทเมนทจะจัดทําเอกสารประกาศแจงใหลูกคาทราบ เพื่อไมใหเกิดความ
ลังเลในความถูกตองของขั้นตอนการรับบริการจากอพารทเมนท และปองกันปญหาจากการรับบริการ
ผิดข้ันตอน 

 กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) ภาพลักษณของธุรกิจ แสดงถึง
สินคาหรือบริการที่ทําใหเกิดความแตกตางภายในจิตใจของผูบริโภค ที่มีตอคุณคาของสินคาหรือ
บริการนั้น ๆ การสรางความแข็งแกรงของภาพลักษณ จะตองมีการบริหารจัดการที่ดีเพื่อทําให
ผูบริโภคเกิดความยึดเหนี่ยวกับคุณคาโดยรวมในการเขารับบริการจากธุรกิจซึ่ง Upper Class 
Apartment  ไดกําหนดกลยุทธในการสรางภาพลักษณใหกิจการ ดังตอไปนี้ 
 1. เคร่ืองแบบของพนักงาน เพ่ือแสดงความเปนเอกลักษณเฉพาะ เปนตัวแทนของตรา
ผลิตภัณฑ และสรางความจดจําใหแกลูกคา 
 2.  การปองกันไมใหเกิดความเส่ือมเสียแกภาพลักษณของธุรกิจซ่ึงเกิดจากผูบริโภค 
เชน การใชสถานที่ในการคายาเสพติด หรือการคาประเวณี โดยการตรวจตราจากเจาหนาท่ีตํารวจ 
และออกประกาศรับรองการเปนสถานท่ีปลอดยาเสพติด อยางไรก็ตาม ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดและเปน
ดานแรกในการปองกันปญหาดานภาพลักษณซ่ึงเกิดจากผูบริโภค คือ การเลือกท่ีจะใหบริการแก
ลูกคาท่ีเหมาะสม และปฏิเสธลูกคาท่ีอาจกอใหเกิดปญหาในการดําเนินธุรกิจได 
 3.  การรักษาความสะอาด เรียบรอย และอุปกรณเคร่ืองใชท่ีใชตกแตงหองพักและพ้ืนท่ี
สวนกลาง จะตองเลือกใหเหมาะสมกับระดับของลูกคากลุมเปาหมาย เพื่อแยกตําแหนงของธุรกิจให
ชัดเจน จากธุรกิจท่ีอยูในตําแหนงท่ีต่ํากวา  

 กลยุทธดานความรวมมือกับคูคา (Partnership) Upper Class Apartment ไดสนับสนุน
ดานความรวมมือกับคูคา โดยมีกิจกรรมตาง ๆ รวมกันดังตอไปนี้ 
 1. “จากคูคา สูลูกคา” จากท่ีผูประกอบการเคยดําเนินกิจการดานรับเหมากอสราง ทําให
มีคูคาเปนบริษัทรับเหมากอสราง และอ่ืน ๆ เปนจํานวนมาก ซ่ึงธรรมชาติของธุรกิจกอสรางนี้ จะมี
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การยายท่ีพักไปตามโครงการกอสรางท่ีไดรับงาน ซ่ึงปญหาประการหน่ึงของบริษัทเหลานี้คือ การ
หาท่ีพักระยะส้ัน หรือปราศจากขอผูกมัดดานระยะเวลาในการเชาใหแกพนักงานระดับหัวหนางาน
ข้ึนไป  Upper Class Apartment จึงเสนอหองพักระยะส้ันใหแกคูคา ไมมีการกําหนดระยะเวลาเชา
ข้ันตํ่า ในราคาปกติเพื่อตอบแทนความรวมมือทางการคาและดําเนินธุรกิจรวมกันตลอดไป  
 2. ธนาคารกรุงศรีอยุธยา ซ่ึงเปนสถาบันทางการเงินท่ีใหสินเช่ือแกโครงการ ไดบริการ
เคร่ืองรูดบัตรเครดิต โดยไมคิดคาธรรมเนียม เพื่อสนับสนุนใหมีการใชจายผานบัตรเครดิต และ
อํานวยความสะดวกในการบริหารคาเชา ในขณะเดียวกัน ทางอพารทเมนทไดแบงพื้นท่ีบางสวนให
ธนาคารติดต้ังตูเอทีเอ็ม เพ่ือใหบริการแกลูกคาภายในอาคาร ทําใหเกิดความสะดวก และปลอดภัย
ในการทําธุรกรรมทางการเงิน  
 3. เนื่องจากมอเตอรไซดรับจาง ถือเปนฐานเสียงท่ีสําคัญในการนําพาลูกคามาสูกิจการ 
Upper Class Apartment จึงสนับสนุนหมวกกันน็อกท่ีสกรีนโลโกของ Upper Class Apartment 
ใหแกมอเตอรไซดรับจาง และจัดทําประวัติของคนขับมอเตอรไซดรับจางท่ีไดรับแจกหมวกกัน
น็อก เม่ือลูกคาเห็นหมวกกันน็อกท่ีแสดงสัญลักษณของ Upper Class Apartment ก็จะเกิดความ
ม่ันใจในความปลอดภัยเม่ือเรียกใชบริการ  ซ่ึงทางอพารทเมนทจะจัดทําหมวกกันน็อกข้ันตํ่าในคร้ัง
แรกจํานวน 20 ใบ และเปล่ียนแปลงปริมาณตามงบประมาณดานการตลาดของกิจการ 
 นอกจากการกําหนดกลยุทธดวยสวนประสมทางการตลาดแลว Upper Class Apartment 
ยังนํากลยุทธดานการบริหารประสบการณ และการบริหารความสัมพันธกับลูกคามาใชในการ
ดําเนินธุรกิจ เพื่อดํารงไวซ่ึงฐานลูกคาเดิม และเพิ่มฐานลูกคากลุมใหม  ดังนี้  
 

กลยุทธดานการตลาดเชิงประสบการณ (CEM) 
 ทางอพารทเมนทจะเนนการจัดกิจกรรมใหลูกคามีประสบการณรวมกับ Upper Class 
Apartment  เพื่อเปนการสรางประสบการณท่ีดี และความประทับใจในการใชบริการ เชน การจัดหา
ครูสอนวายน้ํามาสอนใหแกลูกคา โดยการรวมกลุมเรียนในราคาพิเศษสําหรับลูกคาของกิจการ และ
การจัดหาผูรับดูแลสัตวเล้ียงในชวงเวลาท่ีเจาของไมอยู  ซ่ึงกิจกรรมเหลานี้จะชวยสรางสังคมใหแก
ผูท่ีมีรูปแบบการใชชีวิตใกลเคียงกัน กอใหเกิดความรูสึกอบอุนเหมือนครอบครัว นอกจากนั้นจาก
ประสบการณท่ีดีจะทําใหเกิดการบอกตอ(Word of Mouths) ซ่ึงเปนการทําการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ
สูงในการแพรกระจายของขาวสารและยังมีความนาเช่ือถือสูงอีกดวย  
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กลยุทธดานการบริหารลูกคาสัมพันธ (CRM)  
 Upper Class Apartment มีการบริหารความสัมพันธกับลูกคาโดยการเก็บขอมูลของ
ลูกคาท่ีใชบริการ ไวในฐานขอมูลของกิจการ และมีการแบงเกรดลูกคาช้ันดี และลูกคาธรรมดา ซ่ึง
กิจการจะสรางความสัมพันธกับลูกคาท้ัง 2 ประเภท ท้ังนี้ขอมูลท่ีไดจะถูกนํามาใชในการแจงสิทธิ
พิเศษตาง ๆ การปรับปรุงขอมูลหรือการบริการใหม ๆ ใหทันสมัยรวมถึงการแจงขาวสารกิจกรรม
ของทางอพารทเมนท ผานชองทาง E-mail และIntranet ซ่ึงเปนการส่ือสารภายในของโครงการ  
เพื่อสรางความประทับใจและความจงรักภักดี(Loyalty) ตอ Upper Class Apartment ตอไป 
 
 การกําหนดตําแหนงทางธุรกิจของ Upper Class Apartment (Market Positioning) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 10 แสดงถึงตําแหนงทางธุรกิจของ Upper Class Apartment 
 
 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product’s position) เปนแนวทางที่ผลิตภัณฑนั้นถูกกําหนด
ข้ึนมาโดยผูบริโภคเองตามคุณสมบัติท่ีสําคัญ เปนการจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจผูบริโภคท่ี
เกี่ยวของกับความสามารถในตัวผลิตภัณฑนั้น ในการวางตําแหนงจะเกี่ยวของกับการปลูกฝงจิตใจ
ผูบริโภคในประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับท้ังยังทําใหเห็นถึงความแตกตางจากตราผลิตภัณฑนั้น 
(คอตเลอร 2546 : 116) 

ความสะดวก 
(Convenience) 

ทันสมัย 
 (Trendy) 

กรีนลีฟ แมนช่ัน 

PR PARK 

ออลอินเพลส มหาดไทย 

Upper Class Apartment 

ความไมสะดวก 
(Inconvenience) 

ลาสมัย 
(Related) 
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 จากภาพท่ี 10 จะเห็นวา Upper Class Apartment สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได ท้ังดานความสะดวกสบายในการพักอาศัย การใหบริการท่ีทันสมัยรองรับรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตท่ีหลากหลายของผูบริโภค และการกําหนดราคาสอดคลองกับภาพพจนของกิจการ ซ่ึง
โดยภาพรวมถือวามีความสามารถทางการแขงขันท่ีดี 
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บทท่ี 8 
 

แผนการใหบริการ 
 

 การประกอบธุรกิจไมวาจะเปนการขายสินคาหรืองานบริการตางมีความจําเปนในการ
ใชปจจัยการผลิตสินคา และบริการซ่ึงมีอยูอยางจํากัดใหเกิดประโยชนสูงสุด ธุรกิจตาง ๆ จึงตองมี
การวางแผนการดําเนินงาน เพื่อใหบรรลุเปาหมายทางธุรกิจ ภายใตทรัพยากรที่มีอยูของกิจการ 
ซึ่งแผนการดําเนินงานจะแสดงรายละเอียดทุกข้ันตอนของการใหบริการ ตั้งแตการพิจารณาทําเล
ท่ีตั้ง จนถึงความสามารถในการใหบริการของธุรกิจนั้น ๆ   
 ในการดําเนินงานของ Upper Class Apartment ไดวางแผนขั้นตอนการดําเนินงาน 2 
ชวง ภายหลังจากศึกษาความเปนไปไดของโครงการแลว ดังนี้ 
 1. ชวงการพัฒนาโครงการอพารทเมนทใหเชา  ประกอบดวย 
   1.1 การศึกษาขอมูลกอนการใชประโยชนท่ีดิน 
  1.2 ศึกษาขอกฎหมายและหลักดานงานวิศวกรรม 
  1.3 การวิเคราะหทําเลที่ตั้งของโครงการ 
  1.4 การจัดหาผูออกแบบ  
  1.5 การจัดพื้นท่ีของโครงการและกําหนดสาธารณูปโภคตาง ๆ   
  1.6 การจัดหาผูรับเหมากอสราง 
  1.7 การดําเนินการกอสรางอาคาร 
  1.8 การตกแตงภายในหองพักและอาคาร 
  1.9 การคัดเลือกรานคาตัวแทนจําหนายส่ิงของ เพ่ือรองรับการเปดดําเนินงาน เชน 
เฟอรนิเจอร วัสดุอุปกรณเคร่ืองใช ผาปูท่ีนอน เคร่ืองมือเคร่ืองใชประจําอาคาร เปนตน 
 2. ชวงการดําเนินงานหรือการเปดใหเชา ประกอบดวย 
  2.1 วางแผนการใหบริการหองพักและวิเคราะหความสามารถในการใหบริการ 
  2.2 วางแผนปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงวัสดุอุปกรณและเคร่ืองใชภายในอาคาร
ตามชวงเวลาเพ่ือกระตุนการขาย และเปนการรักษาสภาพอาคารใหอยูในสภาพดีเสมอ ซ่ึงจะทําให
สามารถปรับอัตราคาเชาใหเหมาะสมได 
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 จากการวางแผนการดําเนินงานในชวงพัฒนาโครงการในสวนของการหาขอมูลการใช
ประโยชนจากท่ีดิน และขอกฎหมายดานงานวิศวกรรม ในปจจุบันผูออกแบบ ซ่ึงรับงานจากเจาของ
โครงการจะเปนผูดําเนินการแทนแบบเบ็ดเสร็จ โดยผูออกแบบจะคํานวณราคาคาบริการพรอมคา
ออกแบบโครงการในข้ันตอนเดียวกัน ดังนั้นเจาของโครงการเพียงจัดหาผูออกแบบและแจงแนวคิด
ในการกอสรางโครงการ ฝายออกแบบจะประสานงานดานการขออนุญาตกอสราง ซ่ึงมีความยุงยาก
ซับซอนจากขอจํากัดดานกฎหมาย หลังจากมีใบขออนุญาตแลวเสร็จ ถูกตองตามกฎหมาย เจาของ
โครงการจึงทําการจัดหาผูรับเหมากอสราง เพื่อดําเนินการกอสรางตามแบบตอไป 
  ตามท่ีไดกลาวถึงการวางแผนพัฒนาโครงการ จะเห็นวา ปจจัยสําคัญท่ีกําหนด
ความสําเร็จของธุรกิจอพารทเมนทเปนอันดับแรกคือ ทําเลที่ตั้ง เนื่องจากเปนส่ิงท่ีกําหนดขนาดของ
ธุรกิจ ตลอดจนโอกาสทางการแขงขัน ซ่ึงผูบริหาร Upper Class Apartment เล็งเห็นความสําคัญของ
ปจจัยดังกลาว จึงไดทําการวิเคราะหทําเลที่ตั้งของโครงการ ดังรายละเอียดตอไปนี้  
 
ทําเลท่ีตั้งของ Upper Class Apartment 
 

 
 
ภาพท่ี 11 แผนผังท่ีตั้งของ Upper Class Apartment 
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สภาพภูมิศาสตรของโครงการ Upper Class Apartment  
1. ตั้งอยูในซอยรามคําแหง 65 (มหาดไทย) หรือซอยลาดพราว 122 แยก 18 ซ่ึงซอย

มหาดไทย เปนแหลงชุมชนท่ีมีความพลุกพลานเนื่องจากเปนซอยท่ีสามารถทะลุถนนหลักได 2 
เสนทางไดแก ถนนรามคําแหง และถนนลาดพราว  

2. มีสถานท่ีสําคัญใกลเคียงสําหรับการทํากิจกรรมตาง ๆ เชนโรงพยาบาลลาดพราว 
โรงพยาบาลเวชธานี บ๊ิกซีลาดพราว ฟูดแลนดลาดพราว เดอะมอลลบางกะป ตลาดบางกะป โลตัส
บางกะป วัดเทพลีลา เมเจอรฮอลลีวูด สถานีตํารวจนครบาลหัวหมาก มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 

3. เปนแหลงจับจายใชสอยท่ีมีส่ิงอํานวยความสะดวกมากมาย อาทิเชน รานอาหาร 
รานมินิมารท 24 ช่ัวโมง รานเกม รานอินเตอรเน็ต ตลาดสด สถานบันเทิง และสนามกีฬา 

4. การเดินทางสะดวก มีรถรับจางเขาออกรับสงทุกเสนทางของซอยตลอด 24 ช่ัวโมง 
  
เหตุผลในการเลือกสถานท่ีตั้งโครงการในซอยมหาดไทย 
 จากความเหมาะสมของทําเลดังกลาว ทําใหมีผูประกอบการในธุรกิจอพารทเมนทเปน
จํานวนมาก แตก็ยังไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ซ่ึงผูจัดทําโครงการไดเล็งเห็นชองวาง
ของสวนแบงทางการตลาด ประกอบกับอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท ให
ผลตอบแทนสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินฝาก อีกท้ังผูประกอบการมีประสบการณในงานรับเหมา
กอสรางอาคาร จึงเปนจุดเร่ิมตนใหเกิดแนวคิดในการพัฒนาโครงการข้ึน บนท่ีดินมรดกขนาด
ประมาณ 500 ตารางวา ซ่ึงต้ังอยูใจกลางซอยมหาดไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 12  แสดงสภาพแวดลอมบริเวณท่ีตั้งโครงการ 
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 เพื่อใหสอดคลองกับการกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategies) ซ่ึง
มุงเนนการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) ผูบริหารจึงมีการวางแผนในการออกแบบ
อาคารเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ดังตอไปนี้ 
 
แผนผังภายในอาคาร Upper Class Apartment 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 13 แสดงแผนผังอาคารโดยรวมบริเวณช้ัน 1 
 
 การจัดพ้ืนท่ีของโครงการ 
 1. พื้นท่ีแผนกตอนรับอยูช้ัน 1 เช่ือมตอระหวางอาคาร A และ B มีประตูแมเหล็กเขา
ออกไดท้ังสองอาคาร บริการลิฟทโดยสารขึ้นลงท้ังสองอาคาร และมีหองน้ําสาธารณะบริเวณขาง
ลิฟทอาคาร A 

ชองลําเลียงสัมภาระ
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 2. ลานจอดรถ  โครงการมีการบริหารการใชพื้นท่ีใหเกิดประโยชนสูงสุด โดยจัดใหมี
ลานจอดรถท้ังดานขางอาคารและดานในช้ัน 1 บริเวณชองวางระหวางอาคาร A และ B ลานจอดรถฝง
ท่ีติดถนนสาธารณะสามารถแบงพื้นท่ีดานหนาใหเชาทํากิจกรรมอ่ืน ๆ  ได เชนการจดักจิกรรมทางการ
ตลาดของสินคาอุปโภค บริโภค การเชาพื้นท่ีขายสินคาในวันหยุด ซ่ึงโครงการประเมินวาอัตราการเขา
จอดรถของลูกคาตํ่ากวารอยละ 80 ทําใหมีพื้นที่เหลือสําหรับใหบริการได 
  การลําเลียงสัมภาระของลูกคาที่ยายเขา ออก สามารถทําไดผานทางประตูฉุกเฉิน
ขนาดใหญดานขางอาคาร ซึ่งพนักงานจะเปนผูเปดประตูใหเพื่อปองกันทรัพยสินของทางอาคาร
สูญหาย 
 3. พื้นที่รานคา ตั้งอยูช้ัน 1 อาคาร A จํานวน 6 หอง ขนาดหองละ 26 ตารางเมตร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 14 แสดงแผนผังอาคาร A ช้ัน 1 

ทางเขา 
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 4. พื้นท่ีสวนกลางสําหรับพักผอน อยูบริเวณช้ัน 2 เช่ือมตอระหวางอาคาร A และ B 
แบงเปนสระวายน้ํา ขนาด 60 ตารางเมตร หองออกกําลังกาย รานอาหารซ่ึงเปนโซนปลอดสัตวเล้ียง 
และถัดมาเปนสวนหยอมสามารถนําสัตวเล้ียงมาเดินเลนบริเวณนี้ได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 15 แสดงแผนผังพื้นท่ีสวนกลางบริเวณช้ัน 2 
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 5. พื้นที่สําหรับหองพัก แบงเปน 3 ขนาด คือ 
  อาคาร A แตละช้ัน ประกอบดวย   
  (1) หองพักขนาดเล็ก 24 ตารางเมตร   จํานวน  5 หอง 
  (2) หองพักขนาดกลาง 26 ตารางเมตร    จํานวน  4 หอง 
  (3) หองพักขนาดใหญ 36 ตารางเมตร   จํานวน  4 หอง 
   หองพักอาคาร A จํานวน 5 ช้ัน ช้ันละ 13 หอง  รวมท้ังส้ิน 65 หอง  
  อาคาร B แตละช้ัน ประกอบดวย  
  (1) หองพักขนาดเล็ก 24 ตารางเมตร   จํานวน  5 หอง 
  (2) หองพักขนาดกลาง 26 ตารางเมตร   จํานวน  4 หอง 
  (3) หองพักขนาดใหญ 36 ตารางเมตร    จํานวน 4 หอง 
   หองพักอาคาร B จํานวน 6 ช้ัน ช้ันละ 13 หอง  รวมท้ังส้ิน 78 หอง  
  รวมหองพักท้ัง 2 อาคาร จํานวน 143 หอง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 16  แสดงแผนผังอาคาร A ช้ัน 2  
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ภาพท่ี 17 แสดงแผนผังอาคาร A ช้ัน 3-6 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 18  แสดงแผนผังอาคาร B ช้ัน 1   
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ภาพท่ี 19  แสดงแผนผังอาคาร B ช้ัน 2 – ช้ัน 6 
 
สาธารณูปโภค 
 1. ระบบน้ําประปา มีน้ําประปาจากน้ําประปาของการประปานครหลวง โดยสูบน้ําข้ึน
ไปเก็บไวในถังเก็บน้ําท่ีช้ันดาดฟา แลวจึงจายน้ําลงมาตามหองและสวนตาง ๆ  ของอาคาร 
 2. ระบบปองกันอัคคีภัย ทางอพารทเมนทคํานึงถึงความปลอดภัยในอาคารเปนอันดับ
แรก จึงคัดเลือก และติดต้ังระบบความปลอดภัยที่ดีและสรางความม่ันใจ โดยมีบันไดหนีไฟอยู
ทางดานขางของตัวอาคาร ประตูหนีไฟท่ีพรอมเปดออกเสมอเม่ือเกิดเหตุไฟไหม มีถังดับเพลิงอยู
บริเวณขางประตูหนีไฟในทุก ๆ  ช้ัน นอกจากนั้นยังมีสัญญาณเตือนอัคคีภัย ติดทุกช้ัน มีท้ังระบบ 
Heat Detector และ Smoke Detector ซ่ึงท้ังสองระบบนี้ จะตรวจจับท้ังควันไฟและความรอนท่ี
เกิดข้ึนภายในอาคาร โดยสงสัญญาณเตือนภัยทันที 
 3. ระบบไฟฟา ทางอพารทเมนทใชไฟฟาจากการไฟฟานครหลวง ซ่ึงมีเคร่ืองปนไฟ
ขนาด 8.5 kva สํารองไวอีกหนึ่งชุด ในกรณีท่ีเกิดเหตุฉุกเฉินข้ึน 
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การตกแตงภายในหองพักและอาคาร 
 หลังจากท่ีเสร็จส้ินงานกอสรางอาคาร ข้ันตอนตอไป คือ การตกแตงหองพักและจัดหา
เฟอรนิเจอร รวมถึงการตกแตงทัศนียภาพรอบ ๆ  อาคาร เพ่ือเปดใหบริการลูกคา ซ่ึงผูประกอบการ
มีการวางแผนอยางรอบคอบ เพราะการตกแตงภายในหองพักและอาคารเปนสวนหนึ่งของการ
ลงทุน แตการตกแตงท่ีดี ก็จะชวยใหผูเขาพักเกิดความประทับใจ และสรางความสะดวกสบายใน
การพักอาศัย  
 1. การเลือกวัสดุในการตกแตง Upper Class Apartment เลือกใชวัสดุท่ีมีคุณภาพ และ
ความคงทนสูง เพื่อยืดอายุการใชงาน และสรางภาพลักษณท่ีดีใหแกกิจการ  
 2. การเลือกสีในการตกแตง ใชสีโทนออนภายในหองพักเพื่อใหหองดูกวางข้ึน สําหรับ
สีทาภายนอกอาคาร ปจจุบันไมนิยมใชสีขาว หรือสีออนจนเกินไป ซ่ึง Upper Class Apartment 
เลือกใชสีโทนครีม น้ําตาล เพื่อใหไดบรรยากาศแบบไทยโมเดิรน 
 3. สําหรับเฟอรนิเจอรภายในหองพัก ผูประกอบการใชเฟอรนิเจอรแบบบิวท อิน 
(Build in) เปนเฟอรนิเจอรท่ีตรึงอยูกับท่ีไมสามารถเคล่ือนยายได ทําใหใชพื้นที่ไดอยางมีประโยชน
สูงสุด นอกจากน้ีการใชเฟอรนิเจอรบิวทอินยังสามารถออกแบบใหมีความสวยงามกลมกลืนกับ
พื้นที่ และทําความสะอาดไดงายเนื่องจากถูกสรางใหชิดกับผนังจรดเพดาน จึงเหลือซอกท่ีจะเกบ็ฝุน
ละอองไดนอยสําหรับเฟอรนิเจอรพื้นฐานภายในหองพัก มีรายละเอียด ดังนี้  
  3.1 หองขนาดเล็ก (S) ประกอบดวย 
   3.1.1 เตียงสปริงพรอมฟูก ขนาด 5 ฟุต  
   3.1.2 ตูเส้ือผา พรอมโตะเครื่องแปง  
   3.1.3 โตะทํางาน พรอมเกาอ้ี  
   3.1.4 ช้ันวางโทรทัศน 
   3.1.5 เคร่ืองปรับอากาศ  
   3.1.6 เคร่ืองทําน้ําอุน  
   3.1.7 ผามานจีบ 
   3.1.8 ตูวางโทรศัพทหัวเตียง 
  3.2 หองขนาดกลาง (M) ประกอบดวย 
   3.2.1 เตียงสปริงพรอมฟูก ขนาด 5 ฟุต  
   3.2.2 ตูเส้ือผา พรอมโตะเครื่องแปง  
   3.2.3 โตะทํางาน พรอมเกาอ้ี  
   3.2.4 ช้ันวางโทรทัศน 
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   3.2.5 เคร่ืองปรับอากาศ  
   3.2.6 เคร่ืองทําน้ําอุน  
   3.2.7 ผามานจีบ 
   3.2.8 ตูวางโทรศัพทหัวเตียง 
   3.2.9 โซฟารับแขก  
  3.3 หองขนาดใหญ (L) ประกอบดวย 
   3.3.1 เตียงสปริงพรอมฟูก ขนาด 6 ฟุต  
   3.3.2 ตูเส้ือผา พรอมโตะเครื่องแปง  
   3.3.3 โตะทํางาน พรอมเกาอ้ี  
   3.3.4 ช้ันวางโทรทัศน 
   3.3.5 เคร่ืองปรับอากาศ  
   3.3.6 เคร่ืองทําน้ําอุน  
   3.3.7 ผามานจีบ 
   3.3.8 ตูวางโทรศัพทหัวเตียง 
   3.3.9 โซฟารับแขก  
   3.3.10  หองน้ําขนาดใหญแยกสวนเปยกสวนแหง 
 4. มีการตกแตงทัศนียภาพรอบ ๆ  อาคาร และพื้นท่ีสวนกลางดวยการปลูกตนไมใหญ
เพื่อสรางความรมร่ืนรอบอาคาร และจัดสวนหยอมเพ่ือเพิ่มความสวยงามใหกับอาคาร นอกจากนี้
การคายน้ําของตนไมยังชวยลดอุณหภูมิของบริเวณโดยรอบ ปองกันฝุนละอองและดูดซับเสียง
รบกวนไดอีกดวย  
 5. การเลือกเครื่องนอนและเคร่ืองใชไฟฟาสําหรับหองพักรายวันจะตองเลือกวัสดุท่ีมี
ความคงทน ทําความสะอาดงาย ประหยัดไฟ ขนาดและจํานวนส่ิงของในการตกแตงไมควรมากเกิน
ความจําเปน เพราะจะทําใหหองดูรก ทําความสะอาดยาก และควรมีการสํารองเคร่ืองนอนอยางนอย
หองละ 2 ชุด สําหรับสับเปล่ียนใหแกลูกคา เพื่อความรวดเร็วในการทําความสะอาด 
 6. เพื่อสุขภาพอนามัย และความปลอดภัยของลูกคา อพารทเมนทไดจัดหาผูใหบริการ
ดานการดูแลรักษาความสะอาดปลอดภัยภายในอาคาร โดยการทําสัญญาจางเหมาตรวจเช็คการ
ทํางานของลิฟท และจางเหมากําจัดปลวก มด หนู แมลงสาบ ซ่ึงผูใหบริการเหลานี้จะตองเขามา
ดําเนินการอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง หรือตามท่ีลูกคารองขอ 
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กระบวนการใหบริการหองพัก 
 เนื่องจากผูใหบริการแตละคนมีรูปแบบ เทคนิค และวิธีการใหบริการเปนของตนเอง 
อาจเหมือนหรือแตกตางจากผูใหบริการคนอ่ืน จึงเปนการยากท่ีจะกําหนดมาตรฐานของการบริการ
ไดวารูปแบบใดดีท่ีสุด คุณภาพการบริการอาจข้ึนอยูกับสภาพจิตใจของผูใหบริการและการตัดสิน
เร่ืองคุณภาพของการบริการก็ข้ึนอยูกับความพอใจของลูกคาดวย ดังนั้น การวางแผนการใหบริการ 
จึงมีความสําคัญเพื่อใหไดคุณภาพดี มีความเสมอภาคและเทาเทียมกัน ซ่ึง Upper Class Apartment 
ไดสรางกระบวนการในการใหบริการ เพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีถูกตองตรงกันของการใหบริการ ดัง
แผนภาพตอไปนี้ 
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กระบวนการในการรับจองหองพัก (Reservation Procedure) 
 
 

       
 
 
ภาพท่ี 20 แสดงกระบวนการในการรับจองหองพัก (Reservation Procedure) 
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กระบวนการในการใหบริการหองพัก 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 21 แสดงกระบวนการในการใหบริการหองพัก 
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กระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายวัน 
 
 

    
 
 
ภาพท่ี 22 แสดงกระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายวัน 
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กระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายเดือน 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 23 แสดงกระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายเดือน 
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 กระบวนการในการรับจองหองพัก สามารถอธิบายจากภาพท่ี 19 ไดดังนี้ 
 1. ลูกคาสามารถติดตอจองหองพักจากชองทางตาง ๆ ไดแก ทางโทรศัพท ทางโทรสาร 
การติดตอดวยตนเองหนาเคาเตอร และจองผานหนาเว็บไซตของโครงการ โดยแตละชองทางจะมี
การแจงรายละเอียดใหแกลูกคาตามความเหมาะสม 
 2. ลูกคาระบุขอมูลสําหรับการจองหอง 
 3. ตรวจสอบฐานขอมูลลูกคา หากอยูในบัญชีดํา จะปฏิเสธการจองโดยแจงวาหองพักเต็ม 
 4. ตรวจสอบหองวางตามรายละเอียดท่ีลูกคาระบุ หากไมมีหองวางท่ีตรงตามความ
ตองการของลูกคา จะตองเสนอทางเลือกอ่ืนใหลูกคา เชน หองพักประเภทอื่น หรือ วันท่ีเขาพักอ่ืน 
 5. เม่ือลูกคาตกลงใชบริการหองพัก ก็จะทําการจองหองพักผานระบบของ อพารทเมนท 
และทําสัญญาเชาโดยมีพนักงานประชาสัมพันธคอยใหคําแนะนํา อธิบายถึงระเบียบตาง ๆ มีการ
ชําระเงินและออกใบเสร็จรับเงินใหลูกคาซ่ึงลูกคาสามารถชําระไดท้ังเงินสด และบัตรเครดิต 
หลังจากนั้น พนักงานจะทําการบันทึกขอมูลลงโปรแกรมบริหารหองพัก จัดเก็บเอกสารเขาตาม
หมวดหมู 
 กระบวนการในการใหบริการหองพัก สามารถอธิบายจากภาพท่ี 20 ไดดังนี้ 

1. พนักงานสงลูกคาท่ีหองพัก พรอมคําแนะนําการใชบริการและส่ิงอํานวยความ
สะดวกตาง ๆ  ใน Upper Class Apartment พรอมสงมอบกุญแจหองพักและSmart Card แกลูกคา  

2. เม่ือลูกคาเขาใชบริการและตรวจพบวามีอุปกรณชํารุดเสียหาย จะทําการแจง
ซอมแซม เม่ือซอมแซมเสร็จแลว พนักงานจะใหลูกคาประเมินสภาพหองพักอีกคร้ัง จนกวาจะทํา
การซอมบํารุงแลวเสร็จ 

3. สําหรับหองท่ีสภาพการใชงานเปนปกติ ทางอาคารจะทําการประเมินความพึงพอใจ
ของลูกคากรณีท่ีเปนหองพักรายเดือนจะประเมินทุก 6 เดือน และหองพักรายวันมีการวางเอกสาร
ประเมินความพึงพอใจไวในหองพักทุกคร้ัง เพื่อปรับปรุงการใหบริการ และนําขอมูลท่ีไดรับจาก
การประเมิน มาใชประกอบการทํากิจกรรมทางการตลาด และบริหารงานบุคคล 
 กระบวนการในการคืนหองพักและยกเลิกการใชบริการหองพักรายวัน สามารถอธิบาย
จากภาพที่ 21 ไดดังนี้ 

1. พนักงานทําความสะอาดจะทําการตรวจสอบความเรียบรอยของหองพักวามีการ
ชํารุดเสียหาย หรือสูญหายหรือไม หากไมมีการชํารุดเสียหาย พนักงานบริการสวนหนาก็จะให
ลูกคาสงคืนหองได แตถามีการชํารุดเสียหาย หรือมีคาใชจายอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เชน คาลวงเวลา 
พนักงานจะหักจากเงินประกัน และหากเงินประกันไมเพียงพอ ลูกคาจะตองชําระเพิ่มเติมจนครบ
จํานวน 
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2. เม่ือลูกคาสงคืนหองพักเรียบรอยแลว แมบานจะเขาไปทําความสะอาดหองพัก เพ่ือ
เตรียมใหลูกคารายตอไปเขาพัก 
 กระบวนการในการคืนหองพักและยกเลิกการใชบริการหองพักรายเดือน สามารถ
อธิบายจากภาพท่ี 22 ไดดังนี้ 
 1.  สําหรับลูกคารายเดือน ตองทําเอกสารแจงยายออกลวงหนา 30 วัน โดยระบุถึง
สาเหตุในการยายออก หลังจากนั้นพนักงานจะตรวจสอบยอดคางชําระท้ังหมดของลูกคา และให
ลูกคาทําการชําระ  
 2.  พนักงานตรวจสอบสภาพหองพัก เพื่อคิดคาเสียหายโดยหักจากเงินประกัน  
 3.  พนักงานตรวจสอบอายุสัญญาเชา หากลูกคาอยูครบอายุสัญญาเชา จะไดรับเงิน
ประกันคืนหลังจากหักยอดคางชําระ และหักคาความเสียหายแลว แตหากลูกคาอยูไมครบอายุ
สัญญาเชา จะไมไดรับเงินประกันคืน อีกท้ังตองชําระเงินเพิ่มเติม หากเงินประกันไมเพียงพอตอยอด
ท่ีตองชําระท้ังหมด 
 4.  หลังจากชําระเงินครบถวนแลว ลูกคาจะตองสงมอบกุญแจคืนใหกับพนักงาน เพื่อ
ทําความสะอาดหองพัก และเปดใหบริการลูกคารายใหมตอไป 
 
ความสามารถในการใหบริการ 
 Upper Class Apartment เปดใหบริการหองพักรายวันและรายเดือนทุกวันตลอด 24 
ช่ัวโมง ความสามารถในการใหบริการของพนักงาน แบงตามหนาท่ี ดังน้ี 
 1.  พนักงานตอนรับ มีการแบงชวงเวลาทํางานของพนักงานตอนรับเปน 3 ชวง คือ 
พนักงานตอนรับคนท่ี 1 เร่ิมทํางานเวลา 08.00 น.-17.00 น. พนักงานตอนรับคนท่ี 2 เร่ิมทํางานเวลา 
17.00น.-01.00 น. และพนักงานตอนรับคนที่ 3 เร่ิมทํางานเวลา 01.00 น.- 08.00 น. การแนะนํา
หองพักแกลูกคาไปจนถึงข้ันตอนการสงมอบหองพักแกลูกคา ใชเวลาประมาณ 20 นาที ตอลูกคา
รายเดือน 1 หอง  สําหรับลูกคารายวัน ใชเวลาประมาณ 10 นาทีตอหอง 
 2.  พนักงานทําความสะอาด แบงเปน 2 ชวง ชวงละ 2 คน ชวงที่ 1 เร่ิมงานเวลา 08.00 
น. - 17.00 น. ชวงที่ 2 เร่ิมงานเวลา 20.00 น. - 04.00 น. การทําความสะอาดพื้นท่ีสวนกลางโดยรวม 
ใชเวลาประมาณ 4 ช่ัวโมง และใชเวลาในการทําความสะอาดหองพักรายวันตอหองประมาณ 15 
นาที หรือ 4 หองตอช่ัวโมง 
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 ความสามารถในการใหบริการของหองพัก มีรายละเอียดดังนี้ 
 Upper Class Apartment เปนอาคารเชาพักอาศัยประเภทอพารทเมนต ความสูง 5 ช้ัน 2 
อาคาร มีหองพักใหบริการจํานวนท้ังส้ิน 143 หอง แบงเปนหองพักแบบรายวัน 39 หอง และ
หองพักแบบรายเดือน 104 หอง รวมถึงพ้ืนท่ีใหเชาสําหรับรานคา อีกจํานวน 6 หอง  
 พื้นท่ีสวนกลางมีส่ิงอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ไดแก บันไดข้ึนลง 2 ดาน ลิฟท
โดยสารอาคารละ 1 ตัว บริเวณช้ัน 2 ของอาคารมีสระวายน้ําเช่ือมระหวางสองอาคาร มีหองออก
กําลังกายและสวนหยอมใหบริการท่ีช้ันเดียวกัน มีบริการท่ีจอดรถสําหรับลูกคา ซ่ึงอยูดานขาง
อาคาร จุไดประมาณ 50 คัน  
 ดานการรักษาความปลอดภัย ทางอพารทเมนทใชระบบสมารทการดในการเขาออกและ
ควบคุมการใชลิฟทเพื่อปองกันบุคคลภายนอกเขามาภายในอาคาร มีกลองวงจรปดทุกช้ัน และ
บริเวณท่ีมีความเส่ียงบันทึกภาพ 24 ช่ัวโมง พรอมพนักงานรักษาความปลอดภัย  
 
สินทรัพยท่ีใชในการลงทุนและประมาณการคาเส่ือมราคา 
 
ตารางท่ี 7 แสดงสินทรัพยท่ีใชในการลงทุนและประมาณการคาเส่ือมราคา  

(บาท)  

รายการ ราคา 
อายุการใชงาน  

(ป) 
คาเสื่อมราคา 

(บาท/ป) 
ที่ดิน 20,000,000   
อาคาร  22,548,500 20 1,127,425 
เครื่องตกแตงและเฟอรนิเจอร  7,001,500 5 1,400,300 
เครื่องใชสํานักงาน 500,000 5 100,000 
คาใชจายกอนการดําเนินงาน 950,000 1 950,000 
เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000   

รวมมูลคาการลงทุน 52,000,000  2,627,725 
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ตารางท่ี 8 แสดงรายละเอียดเคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร 
(บาท)  

ประเภทหอง 
จํานวน
หอง 

จํานวน
ช้ัน 

รวม 
จํานวนหอง 

คาตกแตง 
/หอง 

คาตกแตงรวม 

ตกแตงหอง 24 ตรม. A 5 5 25 18,000   450,000 

ตกแตงหอง 24 ตรม. B 5 6 30  18,000    540,000  

ตกแตงหอง 26 ตรม. A 4 5 20  23,000    460,000  

ตกแตงหอง 26 ตรม. B 4 6 24  23,000    552,000   

ตกแตงหอง 36 ตรม. A 4 5 20  30,000    600,000   

ตกแตงหอง 36 ตรม. B 4 6 24  30,000    720,000   

ตกแตงหอง รานคา 6 1 6  3,000    18,000   

เครื่องปรับอากาศ 12,000 BTU 61    15,000    915,000   

เครื่องปรับอากาศ 15,000 BTU 44    18,000    792,000   

เครื่องปรับอากาศ 25,000 BTU 44    20,000    880,000   

เครื่องทํานํ้าอุน 143    1,500    214,500   

หองรายวันตกแตงเพ่ิมเติม 39    11,640    453,960   

อุปกรณออกกําลังกาย     50,000   50,000   

พ้ืนที่สวนกลาง เหมา เหมา เหมา เหมา  356,040   

รวมมูลคา 149 145,000  7,001,500 

 
ตารางท่ี  9    แสดงรายละเอียดเคร่ืองใชสํานักงาน 

(บาท) 
ลําดับที่ รายการ จํานวน หนวย ราคา รวมมูลคา 

1 คอมพิวเตอรสําหรับพนักงาน 1 ชุด 20,000 20,000 

2 คอมพิวเตอรเซอรฟเวอร 1 ชุด 40,000 40,000 
3 ชุดกลองวงจรปดและอุปกรณบันทึก

ขอมูล 1 ชุด  150,000 150,000 

 



 78 

ตารางท่ี  9  (ตอ) 
(บาท) 

ลําดับที่ รายการ จํานวน หนวย ราคา รวมมูลคา 
4 ซอฟแวรบริหารอาคารและควบคุม

อินเตอรเน็ต 1 ชุด 50,000 50,000 
5 อุปกรณกระจายสัญญาณอินเตอรเน็ต 12 ชุด 2,500 30,000 
6 ตูสาขาโทรศัพทพรอมอุปกรณ Line 

Mobile 1 ชุด 100,000 100,000 
7 เครื่องควบคุมการเขาออกประตู และ

Smart card 2 ชุด 35,000 70,000 
8 อุปกรณสํานักงาน เชน โทรศัพท 

โทรสาร เครื่องพิมพ 
 

1 
 

ชุด 
 

10,000 
 

10,000 
9 อุปกรณเบ็ดเตล็ดอื่น ๆ     30,000 

รวมทั้งสิ้น 500,000  

 
การคํานวณคาเส่ือมราคา 
 Upper Class Apartment คํานวณคาเสื่อมดวยวิธีเสนตรง ซึ่งเปนวิธีที่งายและนิยม
มากที่สุด โดยถือวาประโยชนที่ไดรับจากการใชสินทรัพยจํานวนเฉลี่ยเทากันทุกหนวยเวลา จึง
คํานวณคาเส่ือมของสินทรัพยปละเทา ๆ กัน จนครบอายุการใชงานของสินทรัพยนั้น 
 
ตารางท่ี 10   แสดงการคํานวณคาเส่ือมราคา   

     (บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 -20 

คาเสื่อมราคาทางตรง       
คาเสื่อมราคาอาคาร 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 
คาเสื่อมราคาเครื่องตกแตง  
(บาท/ ป) 

1,400,300 1,400,300 1,400,300 1,400,300 1,400,300 1,400,300 

คาเสื่อมราคาทางออม       
คาเสื่อมราคาเครื่องใชสํานักงาน 
(บาท/ป) 

100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

คาเสื่อมราคารวมท้ังสิ้น (บาท/ป) 2,627,725 2,627,725 2,627,725 2,627,725 2,627,725 1,127,425 
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สมมติฐานรายได ตนทุน และคาใชจาย 
 สมมติฐานรายได 
 1. สมมติฐานการเขาพัก 
  1.1 ลูกคาท่ีเขามาพักแบบรายเดือนมีระยะเวลาในการเชายาวนาน 
  1.2 มีหองพักอาศัยท้ังหมด 143 หอง แบงเปนหองรายวัน 39 หอง หองรายเดือน 
104 หอง และพ้ืนท่ีรานคาใหเชา 6 หอง ซ่ึงประมาณการเขาพักดังนี้ 
   หองรายวัน  รอยละ 40 ของจาํนวนหองท้ังหมดที่ใหบริการไดใน 1 เดือน 
     (อัตราการเขาพักคงท่ี)  
   หองรายเดือน รอยละ  80 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 1 
   และรานคา รอยละ 85 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 2 
     รอยละ 90 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 3 
     รอยละ 95 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 4 - ปท่ี 15 
     รอยละ 90 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 16 
     รอยละ 85 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 17  
     รอยละ 80 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 18 
     รอยละ 75 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 19  
     รอยละ 70 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 20 
 2. สมมติฐานรายได 
  2.1 ราคาหองพักปรับข้ึนทุก ๆ  5 ป คร้ังละ 10% 
  2.2 อัตราการเขาพักคงท่ี รอยละ 40 ตอป 
 
ตารางท่ี  11  แสดงการคํานวณรายไดจากการเขาพักหองรายวัน   
 

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
เล็ก (S) 500  15 2,160 1,080,000 

กลาง (M) 650  12 1,728 1,123,200 

ปที่ 1 - 5 

ใหญ (L) 1,000  12 1,728 1,728,000 

รวมรายไดตอป ในปที่ 1 - 5 3,931,200 
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ตารางท่ี 11 (ตอ) 
 

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 6 - 10 เล็ก (S) 550   15 2,160   1,188,000   
  กลาง (M) 700   12 1,728   1,209,600   
  ใหญ (L) 1,100   12 1,728   1,900,800   

รวมรายไดตอป ในปที่ 6 - 10 4,298,400  

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 11 - 15 เล็ก (S) 600   15 2,160   1,296,000   
  กลาง (M) 750   12 1,728   1,296,000   
  ใหญ (L) 1,200   12 1,728   2,073,600   

รวมรายไดตอป ในปที่ 11 - 15 4,665,600  

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 16 - 20 เล็ก (S) 650   15 2,160   1,404,000   
  กลาง (M) 800   12 1,728   1,382,400   
  ใหญ (L) 1,300   12 1,728   2,246,400   

รวมรายไดตอป ในปที่ 16 - 20 5,032,800  

 
  2.3 อัตราการเขาพักหองรายเดือน และพ้ืนท่ีรานคามีรายละเอียดดังนี้ 
   ปท่ี 1 อัตราการเขาพักรอยละ 80 
   ปท่ี 2 อัตราการเขาพักรอยละ 80 
   ปท่ี 3 อัตราการเขาพักรอยละ 90 
   ปท่ี 4- ปท่ี 15 อัตราการเขาพัก  รอยละ 95 
   ปท่ี 16 อัตราการเขาพักรอยละ 90 
   ปท่ี 17 อัตราการเขาพักรอยละ 85 
   ปท่ี 18 อัตราการเขาพักรอยละ 80 
   ปท่ี 19 อัตราการเขาพักรอยละ 75 
   ปท่ี 20 อัตราการเขาพักรอยละ  70  
  2.4 ราคาหองพักรายเดือนและรานคา ปรับข้ึนรอยละ 10 ตอคร้ัง และปรับทุก ๆ 5 ป  
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ตารางท่ี  12  แสดงการคํานวณรายไดจากการเขาพักหองรายเดือน และรานคา 
 

ปที่ ขนาดหอง 
ราคารวมคา
สวนกลาง 

จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก 
ตอป (หอง) 

รวมรายไดตอป 
(บาท) 

ปที่ 1 เล็ก (S)  4,650   40 384   1,785,600   
กลาง (M) 5,050   32 307.20  1,551,360   
ใหญ (L) 6,250   32 307.20  1,920,000   

 รานคา 8,450   6 57.60  486,720   
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 1 5,743,680  

ปที่ 2 เล็ก (S) 4,650   40 408   1,897,200   
กลาง (M) 5,050   32 326.40  1,648,320   
ใหญ (L) 6,250   32 326.40  2,040,000   

 รานคา 8,450   6 61.20  517,140   
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 2  6,102,660   

ปที่ 3 เล็ก (S) 4,650   40 432   2,008,800   
กลาง (M)  5,050   32 345.60  1,745,280   
ใหญ (L) 6,250   32 345.60  2,160,000   

 รานคา 8,450   6 64.80  547,560   
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 3 6,461,640   

ปที่ 4 - 5 เล็ก (S) 4,650  40 456  2,120,400  
กลาง (M) 5,050  32 364.80 1,842,240  
ใหญ (L) 6,250  32 364.80 2,280,000  

 รานคา 8,450  6 68.40 577,980  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 4 – 5 6,820,620  

ปที่ 6 - 10 เล็ก (S) 5,000  40 456  2,280,000  
กลาง (M) 5,500  32 364.80 2,006,400  
ใหญ (L) 6,700  32 364.80 2,444,160  

 รานคา 9,000  6 68.40 615,600  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 14 – 15 7,346,160  

ปที่ 11 - 15 เล็ก (S) 5,500  40 456  2,508,000  
กลาง (M) 6,000  32 364.80 2,188,800  
ใหญ (L) 7,300  32 364.80 2,663,040  

 รานคา 9,900  6 68.40 677,160  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 11 - 15 8,037,000  
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ตารางท่ี  12   (ตอ) 
 

ปที่ ขนาดหอง ราคารวมคา
สวนกลาง จํานวนหอง จํานวนเขาพัก 

ตอป (หอง) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 16 เล็ก (S) 6,000  40 432 2,592,000  

กลาง (M) 6,500  32 345.60 2,246,400  
ใหญ (L) 8,000  32 345.60 2,764,800  

 รานคา 10,800  6 64.80 699,840  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 16 8,303,040  

ปที่ 17 เล็ก (S) 6,000  40 408  2,448,000  
กลาง (M) 6,500  32 326.40 2,121,600  
ใหญ (L) 8,000  32 326.40 2,611,200  

 รานคา 10,800  6 61.20 660,960  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 17 7,841,760  

ปที่ 18 เล็ก (S) 6,000  40 384  2,304,000  
กลาง (M) 6,500  32 307.20 1,996,800  
ใหญ (L) 8,000  32 307.20 2,457,600  

 รานคา 10,800  6 57.60 622,080  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 18 7,380,480  

ปที่ 19 เล็ก (S) 6,000  40 360  2,160,000  
กลาง (M) 6,500  32 288  1,872,000  
ใหญ (L) 8,000  32 288  2,304,000  

 รานคา 10,800  6 54  583,200  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 19 6,919,200  

ปที่ 20 เล็ก (S) 6,000  40 336  2,016,000  
กลาง (M) 6,500  32 268.80 1,747,200  
ใหญ (L) 8,000  32 268.80 2,150,400  

 รานคา 10,800  6 50.40 544,320  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 20 6,457,920  
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   2.4 รายไดจากคาไฟฟา มีรายละเอียดดังนี้ 
   ประมาณการใชไฟฟาหองพักรายเดือนจํานวน 104 หอง ใชไฟฟาหองละ 150 
หนวย ตอเดือน และรานคา จํานวน 6 หองใชไฟฟาหองละ 300 หนวยตอเดือนราคาหนวยละ 8 บาท 
แสดงรายละเอียดได ดังน้ี 
 
ตารางท่ี  13    แสดงการคํานวณรายไดคาไฟฟา 
 

ปที่ 
ประเภท
หอง 

คาไฟฟาตอ
หนวย 
(บาท) 

จํานวนหอง 
จํานวน 
ที่ใช 

รายไดคาไฟฟา 
ตอป (บาท) 

รวม 
รายไดคาไฟฟา 
ตอป (บาท) 

ปที่ 1 หองพัก 8.00 104  150.00 1,198,080.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 8.00 6  300.00 138,240.00 1,336,320.00 

ปที่ 2 หองพัก 8.00 104  150.00 1,272,960.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 8.00 6  300.00 146,880.00 1,419,840.00 

ปที่ 3 หองพัก 8.00 104  150.00 1,347,840.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 8.00 6  300.00 155,520.00 1,503,360.00 

ปที่ 4 - 15 หองพัก 8.00 104  150.00 1,422,720.00  
(เขาพักรอยละ 95) รานคา 8.00 6  300.00 164,160.00 1,586,880.00 

ปที่ 16 หองพัก 8.00 104  150.00 1,347,840.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 8.00 6  300.00 155,520.00 1,503,360.00 

ปที่ 17 หองพัก 8.00 104  150.00 1,272,960.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 8.00 6  300.00 146,880.00 1,419,840.00 

ปที่ 18 หองพัก 8.00 104  150.00 1,198,080.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 8.00 6  300.00 138,240.00 1,336,320.00 

ปที่ 19 หองพัก 8.00 104  150.00 1,123,200.00  
(เขาพักรอยละ 75) รานคา 8.00 6  300.00 129,600.00 1,252,800.00 

ปที่ 20 หองพัก 8.00 104  150.00 1,048,320.00  
(เขาพักรอยละ 70) รานคา 8.00 6  300.00 120,960.00 1,169,280.00 
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  2.5 รายไดจากคาประปา มีรายละเอียดดังนี้ 
   ประมาณการใชประปาหองพักรายเดือนจํานวน 104 หอง ใชประปาหองละ 
15 หนวยตอเดือน  และรานคา จํานวน 6 หองใชประปาหองละ 50 หนวยตอเดือนราคาหนวยละ 
18 บาท 
 
ตารางท่ี  14    แสดงการคํานวณรายไดจากคาประปา 
 

ปที่ 
ประเภท
หอง 

คาประปา
ตอหนวย 

(บาท) 

จํานวน 
หอง 

จํานวน 
ที่ใช 

รายได 
คาประปา 
ตอป (บาท) 

รวมรายได 
คาประปา 
ตอป (บาท) 

ปที่ 1 หองพัก 18.00 104  15.00 269,568.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 18.00 6  50.00 51,840.00 321,408.00 

ปที่ 2 หองพัก 18.00 104  15.00 286,416.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 18.00 6  50.00 55,080.00 341,496.00 

ปที่ 3 หองพัก 18.00 104  15.00 303,264.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 18.00 6  50.00 58,320.00 361,584.00 

ปที่ 4 - 15 หองพัก 18.00 104  15.00 320,112.00  
(เขาพักรอยละ 95) รานคา 18.00 6  50.00 61,560.00 381,672.00 

ปที่ 16 หองพัก 18.00 104  15.00 303,264.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 18.00 6  50.00 58,320.00 361,584.00 

ปที่ 17 หองพัก 18.00 104  15.00 286,416.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 18.00 6  50.00 55,080.00 341,496.00 

ปที่ 18 หองพัก 18.00 104  15.00 269,568.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 18.00 6  50.00 51,840.00 321,408.00 

ปที่ 19 หองพัก 18.00 104  15.00 252,720.00  
(เขาพักรอยละ 75) รานคา 18.00 6  50.00 48,600.00 301,320.00 

ปที่ 20 หองพัก 18.00 104  15.00 235,872.00  
(เขาพักรอยละ 70) รานคา 18.00 6  50.00 45,360.00 281,232.00 
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  2.6 รายไดจากคาโทรศัพท โดยประมาณการจํานวนการใชโทรศัพทของหองพัก
รายเดือน เดือนละ 10 คร้ัง และ รานคาเดือนละ 20 คร้ัง ราคาคร้ังละ 5 บาท มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี  15    แสดงการคํานวณรายไดคาจากโทรศัพท  
 

ปที่ 
ประเภท
หอง 

คา
โทรศัพท
ตอหนวย 

(บาท) 

จํานวน 
หอง 

จํานวน 
ที่ใช 

รายได 
คาโทรศัพท 
ตอป (บาท) 

รวมรายได 
คาโทรศัพท 
ตอป (บาท) 

ปที่ 1 หองพัก 5.00 104  10.00 49,920.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 5.00 6  20.00 5,760.00 55,680.00 

ปที่ 2 หองพัก 5.00 104  10.00 53,040.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 5.00 6  20.00 6,120.00 59,160.00 

ปที่ 3 หองพัก 5.00 104  10.00 56,160.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 5.00 6  20.00 6,480.00 62,640.00 

ปที่ 4 - 15 หองพัก 5.00 104  10.00 59,280.00  
(เขาพักรอยละ 95) รานคา 5.00 6  20.00 6,840.00 66,120.00 

ปที่ 16 หองพัก 5.00 104  10.00 56,160.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 5.00 6  20.00 6,480.00 62,640.00 

ปที่ 17 หองพัก 5.00 104  10.00 53,040.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 5.00 6  20.00 6,120.00 59,160.00 

ปที่ 18 หองพัก 5.00 104  10.00 49,920.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 5.00 6  20.00 5,760.00 55,680.00 

ปที่ 19 หองพัก 5.00 104  10.00 46,800.00  
(เขาพักรอยละ 75) รานคา 5.00 6  20.00 5,400.00 52,200.00 

ปที่ 20 หองพัก 5.00 104  10.00 43,680.00  
(เขาพักรอยละ 70) รานคา 5.00 6  20.00 5,040.00 48,720.00 
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  2.7 รายไดจากสวนแบงรายไดตูน้ําดื่ม 2 ตู ตูละประมาณ 1,500 บาทตอเดือน มี
รายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางท่ี  16    แสดงการคํานวณรายไดจากตูน้ําดื่ม  
 

ปท่ี การคํานวณรายได 
รายรับจากตูน้าํดื่มตอป 

(บาท) 
ปท่ี 1 3,000 x 80% x 12 28,800.00 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 2 3,000 x 85% x 12 30,600.00 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 3 3,000 x 90% x 12 32,400.00 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 4 - 15 3,000 x 95% x 12 34,200.00 

(เขาพักรอยละ 95)   
ปท่ี 16 3,000 x 90% x 12 32,400.00 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 17 3,000 x 85% x 12 30,600.00 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 18 3,000 x 80% x 12 28,800.00 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 19 3,000 x 75% x 12 27,000.00 

(เขาพักรอยละ 75)   
ปท่ี 20 3,000 x 70% x 12 25,200.00 

(เขาพักรอยละ 70)   
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  2.8 รายไดจากการขาย บัตรเอนกประสงค (Smart Card) โดยประมาณการใช 
หองละ 2 ใบ ราคาใบละ 200 บาท อายุการใชงานของบัตร ประมาณ 1 ป 
 

ตารางท่ี  17    แสดงการคํานวณรายไดจากการขายบัตรเอนกประสงค (Smart Card)  
 

ปท่ี การคํานวณรายได 
รายรับตอป 

(บาท) 
ปท่ี 1 (104 x 200 x 2)x 80% 33,280 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 2 (104 x 200 x 2)x 85% 35,360 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 3 (104 x 200 x 2)x 90% 37,440 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 4 - 15 (104 x 200 x 2)x 95% 39,520 

(เขาพักรอยละ 95)   
ปท่ี 16 (104 x 200 x 2)x 90% 37,440 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 17 (104 x 200 x 2)x 85% 35,360 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 18 (104 x 200 x 2)x 80% 33,280 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 19 (104 x 200 x 2)x 75% 31,200 

(เขาพักรอยละ 75)   
ปท่ี 20 (104 x 200 x 2)x 70% 29,120 

(เขาพักรอยละ 70)   
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  2.9 รายไดจากการใหเชาพื้นท่ีสําหรับจัดกิจกรรมตาง ๆ บริเวณลานจอดรถ
ดานหนา เชน กิจกรรมทางการตลาดของสินคาอุปโภค บริโภค และการขายสินคาในวันหยุดซ่ึงมี
ปริมาณรถจอดไมมาก โดยประมาณการรายไดคงท่ีเดือนละ 5,000 บาท ปละ 60,000 บาท และปรับ
ราคาข้ึนทุก 5 ป คร้ังละประมาณ 10% 
 
ตารางท่ี  18    แสดงสมมติฐานรายได  

(บาท) 
รายการรายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 

1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 3,931,200 3,931,200 3,931,200 3,931,200 

รายการรายได 
ปที่ 1 

(เขาพัก 80%) 
ปที่ 2 

(เขาพัก 85%) 
ปที่ 3 

(เขาพัก 90%) 
ปที่ 4 

(เขาพัก 95%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 5,256,960 5,585,520 5,914,080 6,242,640 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 486,720 517,140 547,560 577,980 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,336,320 1,419,840 1,503,360 1,586,880 
5.  รายไดจากคาประปา 321,408 341,496 361,584 381,672 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 55,680 59,160 62,640 66,120 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 28,800 30,600 32,400 34,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 33,280 35,360 37,440 39,520 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 60,000 60,000 60,000 60,000 

รายการรายได ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 3,931,200 4,298,400 4,298,400 4,298,400 

รายการรายได 
ปที่ 5 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 6 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 7 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 8 

(เขาพัก95%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 6,242,640 6,730,560 6,730,560 6,730,560 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 577,980 577,980 577,980 577,980 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,586,880 1,586,880 1,586,880 1,586,880 
5.  รายไดจากคาประปา 381,672 381,672 381,672 381,672 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 66,120 66,120 66,120 66,120 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 34,200 34,200 34,200 34,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 39,520 39,520 39,520 39,520 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 60,000 72,000 72,000 72,000 
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ตารางท่ี  18   (ตอ) 
(บาท) 

รายการรายได ปที่ 9 ปที่ 10 ปที่ 11 ปที่ 12 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 4,298,400 4,298,400 4,665,600 4,665,600 

รายการรายได 
ปที่ 9 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 10 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 11 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 12 

(เขาพัก95%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 6,730,560 6,730,560 7,359,840 7,359,840 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 577,980 577,980 677,160 677,160 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,586,880 1,586,880 1,586,880 1,586,880 
5.  รายไดจากคาประปา 381,672 381,672 381,672 381,672 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 66,120 66,120 66,120 66,120 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 34,200 34,200 34,200 34,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 39,520 39,520 39,520 39,520 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 72,000 72,000 72,000 72,000 

รายการรายได ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 4,298,400 4,298,400 4,665,600 4,665,600 

รายการรายได 
ปที่ 13 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 14 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 15 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 16 

(เขาพัก90%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 7,359,840 7,359,840 7,359,840 7,603,200 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 677,160 677,160 677,160 699,840 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,586,880 1,586,880 1,586,880 1,503,360 
5.  รายไดจากคาประปา 381,672 381,672 381,672 361,584 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 66,120 66,120 66,120 62,640 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 34,200 34,200 34,200 32,400 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 39,520 39,520 39,520 37,440 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 72,000 72,000 72,000 78,000 
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ตารางท่ี  18   (ตอ) 
(บาท) 

รายการรายได ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 5,032,800 5,032,800 5,032,800 5,032,800 

รายการรายได 
ปที่ 17 

(เขาพัก85%) 
ปที่ 18 

(เขาพัก80%) 
ปที่ 19 

(เขาพัก75%) 
ปที่ 20 

(เขาพัก70%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 7,180,800 6,758,400 6,336,000 5,913,600 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 660,960 622,080 583,200 544,320 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,419,840 1,336,320 1,252,800 1,169,280 
5.  รายไดจากคาประปา 341,496 321,408 301,320 281,232 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 59,160 55,680 52,200 48,720 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 30,600 28,800 27,000 25,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 35,360 33,280 31,200 29,120 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 78,000 78,000 78,000 78,000 
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สมมติฐานรายจาย 
 ตนทุนแรงงาน   
 กิจการกําหนดใหมีการประมาณการปรับเงินเดือนขึ้นรอยละ 5 ตอป ทุกตําแหนง เมื่อผานเกณฑการประเมิน แสดงรายละเอียดไดดังนี้ 
 
ตารางที่  19   แสดงสมมติฐานตนทุนแรงงาน  

 (บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาแรงฝายปฏิบัติการ           
พนักงานตอนรับ (คน) 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
เงินเดือน   (8,500บาท/คน) 306,000 321,300 337,365 354,233 371,945 390,542 410,069 430,573 452,101 474,706 
พนักงานทําความสะอาด (คน) 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
เงินเดือน (6,500บาท/คน) 312,000 327,600 343,980 361,179 379,238 398,200 418,110 439,015 460,966 484,014 
พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 
เงินเดือน (9,000บาท/คน) 216,000 226,800 238,140 250,047 262,549 275,677 289,461 303,934 319,130 335,087 

รวมคาแรงฝายปฏิบัติการ 834,000 875,700 919,485 965,459 1,013,732 1,064,420 1,117,640 1,173,523 1,232,198 1,293,809 
คาแรงฝายบริหาร           
ผูจัดการทั่วไป (คน) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
เงินเดือน (20,000 บาท/คน) 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 306,308 321,623 337,704 354,589 372,319 
พนักงานบัญชี (คน) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
เงินเดือน (10,000 บาท/คน) 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 153,154 160,811 168,852 177,295 186,159 
รวมคาแรงฝายบริหาร 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 482,434 506,556 531,884 558,478 

รวมคาแรงงาน 1,194,000 1,253,700 1,316,385 1,382,204 1,451,314 1,523,881 1,600,074 1,680,079 1,764,082 1,852,287 
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ตารางที่  19   (ตอ) 
 (บาท) 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาแรงฝายปฏิบัติการ           
พนักงานตอนรับ (คน) 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
เงินเดือน (8,500บาท/คน) 498,442 523,364 549,532 577,009 605,859 636,152 667,960 701,358 736,425 773,247 
พนักงานทําความสะอาด (คน) 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
เงินเดือน (6,500บาท/คน) 508,215 533,626 560,307 588,323 617,739 648,626 681,057 715,110 750,865 788,408 
พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 
เงินเดือน (9,000บาท/คน) 351,841 369,433 387,905 407,300 427,665 449,048 471,501 495,076 519,830 545,821 

รวมคาแรงฝายปฏิบัติการ 1,358,498 1,426,424 1,497,744 1,572,632 1,651,263 1,651,263 1,820,517 1,911,543 2,007,120 2,107,476 
รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

คาแรงฝายบริหาร           
ผูจัดการทั่วไป (คน) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
เงินเดือน (20,000 บาท/คน) 390,935 410,481 431,006 452,556 475,184 498,943 523,890 550,084 577,589 606,468 
พนักงานบัญชี (คน) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
เงินเดือน (10,000 บาท/คน) 195,467 205,241 215,503 226,278 237,592 249,471 261,945 275,042 288,794 303,234 

รวมคาแรงฝายบริหาร 586,402 615,722 646,508 678,834 712,775 712,775 785,835 825,127 866,383 909,702 
รวมคาแรงงาน 1,944,900 2,042,146 2,144,252 2,251,466 2,364,038 2,364,038 2,606,352 2,736,670 2,873,503 3,017,179 
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 สมมติฐานคาใชจายอื่น ๆ   

คาใชจายทางตรงเปนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจากการใหบริการลูกคาโดยตรง ซ่ึงมีความผัน

แปรตามอัตราการเขาพัก และระยะเวลาในการดําเนินกิจการ สามารถอธิบายได ดังนี้  

1. คาประปา ประมาณการใช สําหรับหองพักรายเดือน หองละ 15 หนวย และประมาณ

การใชประปาหองรานคา เดือนละ 50 หนวยตอหอง ราคาหนวยละ 16 บาท สําหรับหองรายวัน คิด

รอยละ 5 จากรายไดหองรายวัน ซ่ึงคาประปาจะผันแปรตามอัตราเขาพักท่ีไดประมาณการไวในแต

ละป และสําหรับพื้นท่ีสวนกลางประมาณการคาประปา เดือนละ 2,000 บาท  

2. คาไฟฟา ประมาณการใชสําหรับหองพักรายเดือน หองละ 150 หนวย และประมาณ

การใชไฟฟาหองรานคา เดือนละ 300 หนวยตอหอง ราคาหนวยละ 4 บาท สําหรับหองรายวัน คิด 

รอยละ 15 จากรายไดหองรายวัน ซ่ึงคาไฟฟาจะผันแปรตามอัตราเขาพักท่ีไดประมาณการไวในแต

ละป และสําหรับพื้นท่ีสวนกลางประมาณการคาไฟฟา เดือนละ 15,000 บาท 

3. คาบริการอินเตอรเน็ต และคาบริการ UBC คิดอัตราคงท่ี เนื่องจากโครงการสามารถ

ปรับเปล่ียนการใหบริการไดตามเง่ือนไขของผูใหบริการซ่ึงไมเกินงบประมาณท่ีตั้งไว 

4. คาซอมบํารุงรวมบริการกําจัดปลวกทุกเดือน ประมาณการคาใชจายรอยละ 0.5 ของ

มูลคาอาคาร โดยคาซอมบํารุงจะเพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอคร้ัง โดยเพิ่มข้ึนทุก ๆ 5 ป เนื่องจากตองมีการ

ปรับปรุงหองพัก และทาสีใหม  

5. คาวัสดุส้ินเปลือง เชน อุปกรณทําความสะอาด น้ํายาทําความสะอาด สารเคมีสําหรับ

ใชกับสระวายน้ํา เปนตน กําหนดงบประมาณไวไมเกินเดือนละ 7,000 บาท 

คาใชจายในการขายและสํานักงาน เปนคาใชจายในสวนของการบริหารจัดการธุรกิจ ซ่ึง

จะประกอบดวย 

1. คาโทรศัพท เนื่องจากใชเทคโนโลยีควบคุมคาโทรศัพทจึงกําหนดใหใชโทรศัพทไม
เกิน เดือนละ 1,000 บาท  

2. คาสอบบัญชี ประเมินจากการสํารวจราคาคาสอบบัญชี สําหรับธุรกิจที่มีรายรับไม

เกิน 20 ลานบาทตอป คิดคาสอบบัญชี 10,000-12,000 บาท ทางโครงการจึงประเมินคาสอบบัญชี

ในปท่ี 1-3 ปละ 10,000 บาท และปท่ี 4 ข้ึนไป ปละ 12,000 บาท จากการประมาณการยอดขาย 

3. คาใชจายทางการตลาด ประมาณการคาใชจายทางการตลาดในแตละปใหสอดคลอง

กับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ตามประมาณการรายไดตอป ดังน้ี 
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    ปท่ี 1  รอยละ 1.5 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 2-4 รอยละ 1 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 5-10 รอยละ 1.5 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 11 -15 รอยละ 2 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 16 -20 รอยละ 3 ของรายไดท่ีประมาณการ 

4. คาใชจายอ่ืน ๆ สําหรับสํานักงาน เชน คาเคร่ืองเขียน คากระดาษ หมึกพมิพ กาํหนดให

ไมเกินเดือนละ 5,000 บาท  คงท่ี 5 ป  และเพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอคร้ัง โดยเพิ่มข้ึนทุก ๆ  5 ป  
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ตารางที่  20    แสดงสมมติฐานคาใชจายอื่น ๆ    

 (บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาใชจายทางตรง (บาท/ป)           
คาประปา 470,544  486,168  501,792  517,416  517,416  535,776  535,776  535,776  535,776  535,776  

คาไฟฟา 1,437,840  1,479,600  1,521,360  1,563,120  1,563,120  1,618,200  1,618,200  1,618,200  1,618,200  1,618,200  
คาอินเตอรเน็ต         12,000          12,000         12,000         12,000         12,000          12,000         12,000         12,000         12,000         12,000 
คาUBC        96,000         96,000         96,000         96,000         96,000          96,000         96,000         96,000         96,000         96,000 
คาซอมบํารุง (รวมกําจัดปลวก) 112,743 112,743 112,743 112,743 112,743 118,379  118,380 118,380 118,380 118,380 
คาวัสดุสิ้นเปลือง  84,000  84,000  84,000  84,000  84,000  92,400  92,400  92,400  92,400  92,400  

รวมคาใชจายทางตรง 2,213,127  2,270,511  2,327,895  2,385,279  2,385,279  2,472,756  2,472,756  2,472,756  2,472,756  2,472,756  

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาใชจายทางตรง (บาท/ป)                     
คาประปา 554,136  554,136  554,136  554,136  554,136  556,872  541,248  525,624  510,000  494,376  
คาไฟฟา  1,673,280  1,673,280  1,673,280  1,673,280  1,673,280  1,686,600  1,644,840  1,603,080  1,561,320  1,519,560  
คาอินเตอรเน็ต         12,000         12,000         12,000         12,000         12,000          12,000         12,000         12,000         12,000         12,000 
คาUBC         96,000         96,000         96,000         96,000         96,000          96,000         96,000         96,000         96,000         96,000 
คาซอมบํารุง (รวมกําจัดปลวก) 124,298 124,299  124,299  124,299  124,299  130,513 130,514  130,514  130,514  130,514  
คาวัสดุสิ้นเปลือง  101,640  101,640  101,640  101,640  101,640   111,804  111,804  111,804   111,804   111,804  

รวมคาใชจายทางตรง 2,561,355  2,561,355  2,561,355  2,561,355  2,561,355  2,593,790  2,536,406  2,479,022  2,421,638  2,364,254  
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ตารางที่  20  (ตอ)    

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาใชจายในการขายและสํานักงาน                     
คาโทรศัพท 12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  13,200  13,200  13,200  13,200  13,200  
คาสอบบัญชี 10,000  10,000  10,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  
คาใชจายทางการตลาด 178,147  119,803  124,503  129,202  193,803  206,810  206,810  206,810  206,810  206,810  
อื่นๆ 60,000  60,000   60,000  60,000   60,000  66,000   66,000  66,000  66,000  66,000  

รวมคาใชจายในการขายและสํานักงาน 260,147  286,161  314,778  346,255  380,881  399,925  399,925  399,925  399,925  399,925  
คาใชจายอื่นๆ รวมทั้งสิ้น 2,473,273  2,556,672  2,642,672  2,731,534  2,766,159  2,872,680  2,872,680  2,872,680  2,872,680  2,872,680  

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาใชจายในการขายและสํานักงาน                     

    คาโทรศัพท 14,520 14,520 14,520 14,520 14,520 15,972 15,972 15,972 15,972 15,972 
 คาสอบบัญชี 12,000 12,000 12,000 12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  
 คาใชจายทางการตลาด 297,660 297,660 297,660 297,660 297,660 462,338 445,170 428,003   410,836 393,668 
 อื่นๆ 72,600 72,600  72,600 72,600  72,600 79,860   79,860 79,860 79,860 79,860 
รวมคาใชจายในการขายและสํานักงาน 419,921 419,921 419,921 419,921 419,921 440,917 440,917 440,917 440,917 440,917 

คาใชจายอื่นๆ รวมทั้งสิ้น 2,981,276 2,981,276 2,981,276 2,981,276 2,981,276 3,034,707 2,977,323 2,919,939   2,862,555 2,805,171 
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สมมติฐานตนทุนการใหบริการ 
 
ตารางที่ 21  แสดงสมมติฐานตนทุนการใหบริการ 

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

การคํานวณตนทุนการใหบริการ                     
แรงงานทางตรง (บาท) 834,000 875,700 919,485 965,459 1,013,732 1,064,420 1,117,640 1,173,523 1,232,198 1,293,809 
คาเสื่อมราคาทางตรง (บาท) 2,527,725 2,527,725 2,527,725 2,527,725 2,527,725 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 
คาใชจายทางตรง (บาท) 2,213,127  2,270,511  2,327,895  2,385,279  2,385,279  2,472,756  2,472,756  2,472,756  2,472,756  2,472,756  
ตนทุนบริการ (บาท) 5,574,852 5,673,936 5,775,105 5,878,463 5,926,736 4,664,601 4,717,821 4,773,704 4,832,379 4,893,990 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
การคํานวณตนทุนการใหบริการ                     

แรงงานทางตรง (บาท) 1,358,498 1,426,424 1,497,744 1,572,632 1,651,263 1,651,263 1,820,517 1,911,543 2,007,120 2,107,476 
คาเสื่อมราคาทางตรง (บาท) 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 
คาใชจายทางตรง (บาท) 2,561,355  2,561,355  2,561,355  2,561,355  2,561,355  2,593,790  2,536,406  2,479,022  2,421,638  2,364,254  
ตนทุนบริการ (บาท) 5,047,278 5,115,204 5,186,524 5,261,412 5,340,043 5,372,478 5,484,348 5,517,990 5,556,183 5,599,155 
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การคํานวณตนทุนคงที่ 
 
ตารางที่ 22 แสดงการคํานวณตนทุนคงที่        

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาแรง (เงินเดือน) 1,194,000 1,253,700 1,316,385 1,382,204 1,451,314 1,523,880 1,600,074 1,680,078 1,764,082 1,852,286 
คาใชจายคงที่ 2,627,725 2,627,725 2,627,725 2,627,725 2,627,725 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 
คาเสื่อมราคารวม 3,821,725 3,881,425 3,944,110 4,009,929 4,079,039 2,651,305 2,727,499 2,807,503 2,891,507 2,979,711 

รวมตนทุนคงที่ 1,194,000 1,253,700 1,316,385 1,382,204 1,451,314 1,523,880 1,600,074 1,680,078 1,764,082 1,852,286 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาแรง (เงินเดือน) 1,944,900 2,042,145 2,144,252 2,251,465 2,364,038 2,482,240 2,606,352 2,736,670 2,873,503 3,017,179 
คาใชจายคงที่ 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 
คาเสื่อมราคารวม 3,072,325 3,169,570 3,271,677 3,378,890 3,491,463 3,609,665 3,733,777 3,864,095 4,000,928 4,144,604 

รวมตนทุนคงที่ 1,944,900 2,042,145 2,144,252 2,251,465 2,364,038 2,482,240 2,606,352 2,736,670 2,873,503 3,017,179 
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การคํานวณตนทุนผันแปร 
 
ตารางที่ 23 แสดงการคํานวณตนทุนผันแปร     

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาใชจายผันแปร 2,473,273 2,556,672 2,642,672 2,731,534 2,766,159 2,872,680 2,872,680 2,872,680 2,872,680 2,872,680 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาใชจายผันแปร 2,981,276 2,981,276 2,981,276 2,981,276 2,981,276 3,034,707 2,977,323 2,919,939 2,862,555 2,805,171 
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บทท่ี 9 
 

แผนการเงนิ 
 
 ในการแขงขันทางธุรกิจ กิจการจะอยูรอดได และเติบโตตอไปอยางม่ันคง จําเปนท่ี
จะตองมีความพรอมและเขมแข็งในดานการเงิน ซ่ึงการวางแผนทางดานการเงินท่ีดีโดยการแสวงหา
เงินทุนจากแหลงตาง ๆ ท่ีมีตนทุนตํ่าสุด ในระดับความเส่ียงท่ียอมรับได และมีการบริหารตนทุนใน
การดําเนินงานท่ีดี ยอมนําไปสูเปาหมายสูงสุดของการบริหารการเงิน คือ เพื่อใหกิจการมีมูลคา
สูงสุดได  (Maximization the Value of the firm) 
 เนื่องจากการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท ตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนมาก ผูประกอบการ
จึงเลือกจัดต้ังธุรกิจในรูปแบบบริษัทจํากัด เพื่อการระดมทุน และสิทธิทางดานภาษี ซ่ึงกิจการมี
ลักษณะธุรกิจตามพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ.2543 และกาํหนด
ลักษณะธุรกิจตามประมวลรัษฎากร คือจํานวนการจางงานไมเกิน 50 คน มูลคาสินทรัพยถาวรไมเกิน 
50 ลานบาท ทุนจดทะเบียนบริษัทไมเกิน 5 ลานบาท โดยการจัดต้ังบริษัทจํากัด ตองประกอบดวย 
บุคคลต้ังแต 7 คนข้ึนไป มาลงทุนและเปนเจาของกิจการ ผูถือหุนรับผิดในหน้ีตาง ๆ ไมเกินจํานวน
เงินท่ีผูถือหุนแตละคนลงทุนและตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและ
พาณิชย  
 
การลงทุนในโครงการ 
 จากลักษณะการดําเนินธุรกิจดังกลาว Upper Class Apartment จึงกําหนดโครงสรางทาง
การเงินซ่ึงตองการเงินทุนท้ังส้ิน 52,000,000 บาท เพื่อใชในการพัฒนาธุรกิจและลงทุนในการขยาย
การดําเนินงาน โดยการลงทุนในสวนของผูถือหุน และจากการกูยืมจากสถาบันการเงิน ในสัดสวน   
55 : 45  มีแหลงท่ีมาของเงินทุน ดังนี้  
 1. เงินทุนจากการระดมทุนของผูถือหุน  
  ในสัดสวนรอยละ 55 จํานวนท้ังส้ิน 28,451,500 โดยออกหุนสามัญ 28,451.50 หุน  
หุนละ 1,000 บาท มีผูรวมลงทุนและสัดสวนการถือหุน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 24   ผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน 
 

ลําดับ ผูถือหุน จํานวนหุน เงินลงทุน 
สัดสวน 

(%) 

1 สัดสวนของผูกอต้ัง    20,001.40  20,001,404.50  70.30 

2 ผูถือหุนคนท่ี 1      1,408.35  1,408,349.25  4.95 

3 ผูถือหุนคนท่ี 2        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

4 ผูถือหุนคนท่ี 3        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

5 ผูถือหุนคนท่ี 4        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

6 ผูถือหุนคนท่ี 5        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

7 ผูถือหุนคนท่ี 6        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

รวม      28,451.50  28,451,500.00  100.00 

 

 2. เงินลงทุนจากการกูยืมจากสถาบันการเงิน  

  ในสัดสวนรอยละ 45 เงินลงทุนในการกูยืมนอกเหนือจากการระดมทุนหุน จํานวน 
23,548,500 บาท ใชวิธีกูยืมจากสถาบันการเงินในระยะสั้น จํานวน 1,000,000 บาทโดยการใชเงิน
เบิกเกินบัญชี (O/D) สําหรับเปนเงินทุนหมุนเวียนภายในการดําเนินงาน เนื่องจากไมตองการจาย
ดอกเบี้ยกรณีที่ไมจําเปนตองใชเงินหมุนเวียนโดยการเบิกเงินเกินบัญชี และสําหรับการลงทุนใน
การกอสรางอาคาร บริษัทเลือกใชสินเชื่อสําหรับธุรกิจ SME จากธนาคารกรุงศรีอยุธยาประเภท
เงินกูระยะยาว (Long Term Loan) สําหรับลงทุนในทรัพยสินถาวร ซึ่งในปแรกของการกอสราง
อาคาร จะไมมีการชําระดอกเบี้ยและคืนเงินตน ธนาคารจะเริ่มคิดดอกเบี้ยในปที่ 2 ระยะเวลาการ
กูยืม 10 ป การผอนชําระในปถัดไปใชวิธีคิดแบบลดเงินตนลดดอกเบี้ย โดยประเมินอัตราดอกเบี้ย
ตามประกาศธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ฉบับที่ 34/2553 วันที่ 20 กรกฎาคม 2553 
กําหนดอัตราดอกเบี้ยลูกคารายใหญชั้นดี ประเภทเงินกูแบบมีระยะเวลา (MLR : Minimum Loan 
Rate) รอยละ 6.375 ตอป ซึ่งใชที่ดินวางเปลาเปนหลักประกัน จึงใชอัตราดอกเบี้ยแบบลอยตัว
บวกสวนตางสูงสุด ไดคา MLR = 6.375 + 2 = รอยละ 8.375 ตอป แตเนื่องจากอัตราดอกเบี้ยมี
ความผันผวน กิจการจึงกําหนดใหคํานวณดอกเบี้ยที่อัตรารอยละ 8 ตอป เพื่อความสะดวกตอการ
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คํานวณดอกเบี้ยจาย ซึ่งกิจการจะตองผอนชําระคืนเงินกูปละ 2,254,850 บาท และมีคุณสมบัติใน
การกูดังนี้ 
  2.1 เปนบุคคลธรรมดาท่ีประกอบธุรกิจหรือนิติบุคคล  

  2.2 มีผลประกอบการและประวัติทางการเงินท่ีดี 

  2.3 ยินยอมใหธนาคารตรวจสอบขอมูลเครดิต 

  2.4 มีประสบการณในการประกอบธุรกิจหรือประกอบธุรกิจในกลุมเดียวกันไม

นอยกวา 2 ป  

  2.5 มีอายุตัง้แต 20-65 ป (สําหรับบุคคลธรรมดา) 

 

โครงสรางการใชเงินลงทุน 

 

ตารางท่ี 25  แสดงโครงสรางการใชเงินลงทุน 

 

รายการ 
สวนของ 

ผูถือหุน 

กูจาก 

สถาบันการเงิน 
รวม 

1. สินทรัพย    

 ท่ีดิน 20,000,000    20,000,000  

 อาคาร   22,548,500  22,548,500  

 เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร 7,001,500  - 7,001,500  

 เคร่ืองใชสํานักงาน     500,000  -   500,000  

2. คาใชจายกอนการดําเนนิงาน     950,000  -     950,000  

3. เงินทุนหมุนเวียน      1,000,000  1,000,000  

รวมมูลคาการลงทุน 28,451,500  23,548,500  52,000,000  

อัตราสวนผูถือหุน / เงินกู 55 45 100 
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เปาหมายทางการเงิน  

 ในการประกอบธุรกิจจะตองมีเปาหมายทางการเงินเพื่อใหบรรลุเปาหมายของธุรกิจ

โดยรวม ซ่ึงเปรียบเสมือนหัวใจในการทําธุรกิจ การท่ีจะบรรลุเปาหมายโดยรวมไดจะตองมีการ

จัดการการเงินท่ีดีเกี่ยวกับการจัดการเงินทุน (การพยากรณ การจัดหา และการจัดสรร) เพือ่กอใหเกดิ

สภาพคลอง ความสามารถในการทํากําไร และการลดความเส่ียง ท้ังหมดเพื่อมูลคาทางธุรกิจสูงสุด 

(Maximization of Value of Firm) 

 เปาหมายทางการเงิน คือ การทํากําไร (Profit) สูงสุดในขณะที่มีความเส่ียง (Risk) นอย

ที่สุดโดยยังสามารถรักษา สภาพคลอง (Liquidity) ของธุรกิจไวไดในระดับที่เหมาะสม เนื่องจาก 

ในการทําธุรกิจเม่ือสามารถ ทํากําไรไดสูงก็ยอมมีความเส่ียงสูงดวย ดังนั้น ธุรกิจจึงจําเปนตองรักษา

ดุลยภาพระหวางกําไรและความเส่ียงเพ่ือใหเกิดมูลคาธุรกิจสูงสุด ซ่ึง Upper Class Apartment ได

กําหนดเปาหมายทางการเงินของกิจการไว ดังนี้ 

 1. กิจการสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลาไมเกิน 10 ป 

 2. รักษาสภาพคลองของธุรกิจเพื่อลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ 

 

ประมาณการงบการเงิน 

 จุดมุงหมายของการจัดทํารายงานทางบัญชี คือ เพื่อนําเสนอผูบริหารถึงกิจกรรมทาง

การเงินของบริษัทท่ีบันทึกไวในรอบระยะเวลาหนึ่ง รายงานทางบัญชีสามารถนําเสนอขอมูลแกผูท่ี

สนใจเกี่ยวกับสถานะทางการเงินของบริษัทในปจจุบัน และในชวงระยะเวลาใด ๆ ในอดีต ซ่ึงผูท่ี

เกี่ยวกับประกอบดวย ผูบริหาร ผูถือหุน และเจาหนี้ 

 เอกสารท่ีบอกถึงกิจกรรมการบริหาร และสถานะทางการเงินของบริษัทนี้เรียกวา “งบ

การเงิน” และสวนหลัก ๆ ประกอบดวย  

 1. งบดุล (Balance Sheet) เปนรายงานท่ีจัดทําข้ึนเพื่อแสดงฐานะการเงินของกิจการ ณ 

วันใดวันหนึ่งวามีสินทรัพยและหนี้สินประเภทอะไรเปนมูลคาเทาใด และมีเงินทุนเปนเทาใด  

 2. งบกําไรขาดทุน (Income Statement) เปนรายงานท่ีจัดทําข้ึนเพื่อแสดงผลการ

ดําเนินงานของกิจการในระหวางงวดบัญชี หรือส้ินงวดบัญชีใดบัญชีหนึ่ง  

 3. งบแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ (Statement of Changes in Owners' 

Equity) หมายถึง รายงานท่ีจัดทําข้ึนเพื่อแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ  

 4. งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement) เปนรายงานท่ีแสดงถึงการไดมาและใชไป

ของเงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด  
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 5. หมายเหตุประกอบงบการเงิน (Note of Financial Statement) ประกอบดวยการอธิบาย 

และการวิเคราะหรายละเอียดของจํานวนเงินท่ีแสดงในงบดุล งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสดและ

งบแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ โดยแสดงในรูปของงบยอย หรืองบประกอบตาง ๆ 

รวมท้ังขอมูลเพิ่มเติม ขอมูลท่ีมาตรฐานการบัญชีกําหนดใหตองเปดเผย และการเปดเผยขอมูลอ่ืนท่ี

ทําใหงบการเงินแสดงโดยถูกตองตามท่ีควร ซ่ึงจะเปนประโยชนตอผูใชงบการเงินในการตัดสินใจ

ไดถูกตอง 

 สําหรับโครงการ Upper Class Apartment จะขอเสนอประมาณการงบการเงิน ดังนี้ 

 1. ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 2. ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 3. ประมาณการงบดุล 

 และรอบระยะเวลาบัญชีกําหนดใหเปนรอบ 1 ป โดยเร่ิมตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม และ

ส้ินสุดวันท่ี 31 ธันวาคมของทุกป 
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ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางที่  26    แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน  
 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 
รายได 11,510,368  11,980,316  12,450,264  12,920,212  12,920,212  13,787,332  13,787,332  13,787,332  13,787,332   13,787,332  
หัก  ตนทุนในการใหบริการ  5,574,852   5,673,936   5,775,105   5,878,463   5,926,736   4,664,599   4,717,820   4,773,702   4,832,378   4,893,988  
กําไรขั้นตน  5,935,517   6,306,381   6,675,160   7,041,749   6,993,476   9,122,733   9,069,512   9,013,630   8,954,954   8,893,344  
หัก  คาใชจายในการขายและบริหาร                     
 เงินเดือนฝายบริหาร  360,000   378,000   396,900   416,745   437,582   459,461   482,434   506,556   531,884   558,478  
 คาใชจายในการขายและสํานกังาน  260,147   286,161   314,778   346,255   380,881   399,925   399,925   399,925   399,925   399,925  
 คาเสื่อมราคาทางออม  100,000   100,000   100,000   100,000   100,000  - - - - - 
 คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย  950,000  - - - - - - - - - 
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษ ี  4,265,370   5,542,219   5,863,482   6,178,749   6,075,013   8,263,346   8,187,152   8,107,149   8,023,145   7,934,941  
 หัก  ดอกเบี้ยจาย  1,883,880   1,623,492   1,443,104   1,262,716   1,082,328   901,940   721,552   541,164   360,776   180,388  
กําไรขาดทุนกอนภาษ ี  2,381,490   3,918,727   4,420,378   4,916,033   4,992,685   7,361,406   7,465,600   7,565,985   7,662,369   7,754,553  
 หัก  ภาษ ี(30%)  1,279,611   1,662,666   1,759,045   1,853,625   1,822,504   2,479,004   2,456,146   2,432,145   2,406,943   2,380,482  
กําไรสุทธิกอนจายปนผล  2,381,490   2,256,061   2,661,333   3,062,408   3,170,181   4,882,402   5,009,455   5,133,840   5,255,425   5,374,070  
 จายปนผล ผูถือหุน (10%)       266,133    306,241    317,018   488,240    500,945    513,384    525,543    537,407  
 จายปนผลพนกังาน (8%) 190,519.18  180,484.91  191,616.00  220,493.40  228,253.05  351,532.98  360,680.73  369,636.48  378,390.62   386,933.07  

กําไรสุทธิ  2,190,971   2,075,576   2,203,584   2,535,674   2,624,910   4,042,629   4,147,828   4,250,820   4,351,492   4,449,730  
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ตารางที่  26   (ตอ) 
 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
รายได 14,882,992 14,882,992 14,882,992 14,882,992 14,882,992 15,411,264 14,839,016 14,266,768 13,694,520 13,122,272 
หัก  ตนทุนในการใหบริการ 5,047,278 5,115,203 5,186,524 5,261,411 5,340,043 5,455,041 5,484,348 5,517,990 5,556,183 5,599,155 
กําไรขั้นตน 9,835,714 9,767,789 9,696,468 9,621,581 9,542,949 9,956,223 9,354,668 8,748,778 8,138,337 7,523,117 
หัก  คาใชจายในการขายและบริหาร           
 เงินเดือนฝายบริหาร 586,402 615,722 646,508 678,834 712,775 748,414 785,835 825,127 866,383 909,702 
 คาใชจายในการขายและสํานกังาน 419,921 419,921 419,921 419,921 419,921 440,917 440,917 440,917 440,917 440,917 
 คาเสื่อมราคาทางออม - - - - - - - - - - 
 คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย - - - - - - - - - - 
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษ ี 8,829,391 8,732,146 8,630,039 8,522,826 8,410,253 8,766,892 8,127,916 7,482,734 6,831,037 6,172,498 
 หัก  ดอกเบี้ยจาย  - -        
กําไรขาดทุนกอนภาษ ี 8,829,391 8,732,146 8,630,039 8,522,826 8,410,253 8,766,892 8,127,916 7,482,734 6,831,037 6,172,498 
 หัก  ภาษ ี(30%) 2,648,817 2,619,644 2,589,012 2,556,848 2,523,076 2,630,068 2,438,375 2,244,820 2,049,311 1,851,749 
กําไรสุทธิกอนจายปนผล 6,180,574 6,112,502 6,041,027 5,965,978 5,887,177 6,136,824 5,689,541 5,237,914 4,781,726 4,320,748 
 จายปนผล ผูถือหุน (10%) 618,057 611,250 604,103 596,598 588,718 613,682 568,954 523,791 478,173 432,075 
 จายปนผลพนกังาน (8%) 445,001.31 440,100.16 434,953.96 429,550.44 423,876.75 441,851.36 409,646.97 377,129.82 344,284.26 311,093.89 

กําไรสุทธิ 5,117,515 5,061,152 5,001,971 4,939,830 4,874,583 5,081,291 4,710,940 4,336,993 3,959,269 3,577,580 
 



 107 

ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 27 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

 กระแสเงินสดรับ             
ทุน 28,451,500           
เงินกูธนาคาร 22,548,500           
เงินทุนหมุนเวียน    1,000,000         
รายได   11,510,368 11,980,316 12,450,264 12,920,212 12,920,212 

รวมเงินสดรับ 51,000,000 12,510,368 11,980,316 12,450,264 12,920,212 12,920,212 

กระแสเงินสดจาย             
ท่ีดิน 20,000,000           
อาคาร 22,548,500          
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร  7,001,500           
เครื่องใชสํานักงาน  500,000           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน  950,000           
จายคาแรง     1,194,000  1,253,700  1,316,385  1,382,204  1,451,314 
จายคาใชจายอื่น ๆ     2,473,273  2,556,672  2,642,672  2,731,534  2,766,159 
จายดอกเบ้ียเงินกู    1,279,611  1,662,666  1,759,045  1,853,625  1,822,504 
จายคืนเงินตน -  1,883,880  1,623,492  1,443,104  1,262,716  1,082,328 
จายภาษี (30%)    1,279,611  1,662,666  1,759,045  1,853,625  1,822,504 
จายเงินปนผล (10%+8%)    190,519  180,485  457,749  526,734  545,271 

รวมเงินสดจาย 51,000,000  7,021,283  9,531,865  9,873,805 10,011,663  9,922,427 

เงินสดสุทธิ -  5,489,085  2,448,451  2,576,459  2,908,549  2,997,785 
เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(1 ม.ค.) 

- - 5,489,085 7,937,536 10,513,995 13,422,544 

เงินสดคงเหลือปลายงวด 
(31 ธ.ค.) 

- 5,489,085 7,937,536 10,513,995 13,422,544 16,420,329 
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ตารางท่ี 27   (ตอ) 
 

รายการ ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 
 กระแสเงินสดรับ      
ทุน           
เงินกูธนาคาร           
เงินทุนหมุนเวียน           
รายได  13,787,332   13,787,332   13,787,332   13,787,332   13,787,332  

รวมเงินสดรับ  13,787,332   13,787,332   13,787,332   13,787,332   13,787,332  
กระแสเงินสดจาย      
ท่ีดิน           
อาคาร           
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร           
เครื่องใชสํานักงาน           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน           
จายคาแรง   1,523,880   1,600,074   1,680,078   1,764,082   1,852,286  
จายคาใชจายอื่น ๆ   2,872,680   2,872,680   2,872,680   2,872,680   2,872,680  
จายดอกเบ้ียเงินกู  2,495,323   2,472,464   2,448,463   2,423,262   2,396,801  
จายคืนเงินตน  901,940   721,552   541,164   360,776   180,388  
จายภาษี (30%)  2,479,004   2,456,146   2,432,145   2,406,943   2,380,482  
จายเงินปนผล (10%+8%)  839,773   861,626   883,020   903,933   924,340  

รวมเงินสดจาย  10,872,128   10,766,929   10,663,937   10,563,265   10,465,027  
เงินสดสุทธิ  2,915,204   3,020,403   3,123,395   3,224,067   3,322,305  

เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(1 ม.ค.) 

 16,420,329   19,335,534   22,355,937   25,479,331   28,703,399  

เงินสดคงเหลือปลายงวด 
(31 ธ.ค.) 

 19,335,534   22,355,937   25,479,331   28,703,399   32,025,704  
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ตารางท่ี 27 (ตอ) 
 

รายการ ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 
 กระแสเงินสดรับ      
ทุน           
เงินกูธนาคาร           
เงินทุนหมุนเวียน           
รายได  14,882,992   14,882,992   14,882,992   14,882,992   14,882,992  

รวมเงินสดรับ  14,882,992   14,882,992   14,882,992   14,882,992   14,882,992  
กระแสเงินสดจาย      
ท่ีดิน           
อาคาร           
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร           
เครื่องใชสํานักงาน           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน           
จายคาแรง   1,944,900   2,042,145   2,144,252   2,251,465   2,364,038  
จายคาใชจายอื่น ๆ   2,981,276   2,981,276   2,981,276   2,981,276   2,981,276  
จายดอกเบ้ียเงินกู  2,680,598   2,651,424   2,620,792   2,588,628   2,554,856  
จายคืนเงินตน  -   -   -   -   -  
จายภาษี (30%)  2,648,817   2,619,644   2,589,012   2,556,848   2,523,076  
จายเงินปนผล (10%+8%)  1,063,059   1,051,350   1,039,057   1,026,148   1,012,594  

รวมเงินสดจาย  10,892,902   8,694,415   8,753,596   8,815,737   8,880,984  
เงินสดสุทธิ  3,990,090   6,188,577   6,129,396   6,067,255   6,002,008  

เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(1 ม.ค.)  32,025,704   36,015,794   42,204,371   48,333,766   54,401,022  
เงินสดคงเหลือปลายงวด 
(31 ธ.ค.)  36,015,794   42,204,371   48,333,766   54,401,022   60,403,029  
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ตารางท่ี 27 (ตอ) 
 

รายการ ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 
 กระแสเงินสดรับ      
ทุน           
เงินกูธนาคาร           
เงินทุนหมุนเวียน           
รายได  15,411,264   14,839,016   14,266,768   13,694,520   13,122,272  

รวมเงินสดรับ  15,411,264   14,839,016   14,266,768   13,694,520   13,122,272  
กระแสเงินสดจาย      
ท่ีดิน           
อาคาร           
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร           
เครื่องใชสํานักงาน           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน           
จายคาแรง   2,482,240   2,606,352   2,736,670   2,873,503   3,017,179  
จายคาใชจายอื่น ๆ   3,034,707   2,977,323   2,919,939   2,862,555   2,805,171  
จายดอกเบ้ียเงินกู  908,071   817,925   719,978   614,436   501,482  
จายคืนเงินตน  -   -   -   -   -  
จายภาษี (30%)  2,630,068   2,438,375   2,244,820   2,049,311   1,851,749  
จายเงินปนผล (10%+8%)  1,055,534   978,601   900,921   822,457   743,169  

รวมเงินสดจาย  9,202,548   9,000,651   8,802,350   8,607,826   8,417,267  
เงินสดสุทธิ  6,208,716   5,838,365   5,464,418   5,086,694   4,705,005  

เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(1 ม.ค.)  60,403,029   66,611,745   72,450,110   77,914,528   83,001,222  
เงินสดคงเหลือปลายงวด 
(31 ธ.ค.)  66,611,745   72,450,110   77,914,528   83,001,222   87,706,227  
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ประมาณการงบดุล 
 

ตารางที่ 28 แสดงประมาณการงบดุล  
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 
สินทรัพย            
เงินสด -  6,959,215  7,937,536 10,513,995 13,422,544 16,420,329 19,335,534 22,355,937 25,479,331 28,703,399 32,025,704 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน -  6,959,215  7,937,536 10,513,995 13,422,544 16,420,329 19,335,534 22,355,937 25,479,331 28,703,399 32,025,704 
ที่ดิน 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 
อาคาร 22,548,500 21,421,075 20,293,650 19,166,225 18,038,800 16,911,375 15,783,950 14,656,525 13,529,100 12,401,675 11,274,250 
เครื่องตกแตงและเฟอรนิเจอร  7,001,500  5,601,200  4,200,900  2,800,600  1,400,300 - - - - - - 
เครื่องใชสํานักงาน  500,000  400,000  300,000  200,000  100,000       
คาใชจายกอนการดําเนินงาน  950,000  - - - - - - - - - 

รวมสินทรัพยถาวร 51,000,000 47,422,275 44,794,550 42,166,825 39,539,100 36,911,375 35,783,950 34,656,525 33,529,100 32,401,675 31,274,250 
รวมทรัพยสินทั้งสิ้น 51,000,000 54,381,490 52,732,086 52,680,820 52,961,644 53,331,704 55,119,484 57,012,462 59,008,431 61,105,074 63,299,954 

หนี้สิน                      
รวมหนี้สินระยะสั้น -  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000 
รวมหนี้สินระยะยาว 22,548,500 22,548,500 20,293,650 18,038,800 15,783,950 13,529,100 11,274,250  9,019,400  6,764,550  4,509,700  2,254,850 

รวมหนี้สิน 22,548,500 23,548,500 21,293,650 19,038,800 16,783,950 14,529,100 12,274,250 10,019,400  7,764,550  5,509,700  3,254,850 
ทุน                      
สวนของผูถอืหุน 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 28,451,500 
กําไรสะสม    2,381,490  4,457,066  6,660,650  9,196,324 11,821,234 15,863,863 20,011,692 24,262,511 28,614,004 33,063,734 

รวมสวนของผูถอืหุน 28,451,500 30,832,990 32,908,566 35,112,150 37,647,824 40,272,734 44,315,363 48,463,192 52,714,011 57,065,504 61,515,234 
รวมหนี้สินและสวนของผูถอืหุน 51,000,000 54,381,490 54,202,216 54,150,950 54,431,774 54,801,834 56,589,613 58,482,592 60,478,561 62,575,204 64,770,084 
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ตารางที่ 28 (ตอ) 
 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
สินทรัพย           
เงินสด 36,015,794  42,204,371  48,333,766  54,401,022  60,403,029  66,611,745  72,450,110   77,914,528   83,001,222   87,706,227  

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 36,015,794  42,204,371  48,333,766  54,401,022  60,403,029  66,611,745  72,450,110   77,914,528   83,001,222   87,706,227  

ที่ดิน 20,000,000  20,000,000  20,000,000  20,000,000  20,000,000  20,000,000  20,000,000   20,000,000   20,000,000   20,000,000  

อาคาร 10,146,825   9,019,400   7,891,975   6,764,550   5,637,125   4,509,700   3,382,275   2,254,850   1,127,425   -  

เครื่องตกแตงและเฟอรนิเจอร  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  

เครื่องใชสํานักงาน                     

คาใชจายกอนการดําเนินงาน  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  

รวมสินทรัพยถาวร 30,146,825  29,019,400  27,891,975  26,764,550  25,637,125  24,509,700  23,382,275   22,254,850   21,127,425   20,000,000  

รวมทรัพยสินทั้งสิ้น 66,162,619  71,223,771  76,225,741  81,165,572  86,040,154  91,121,445  95,832,385  100,169,378  104,128,647  107,706,227  

หนี้สิน                 

รวมหนี้สินระยะสั้น  1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000  

รวมหนี้สินระยะยาว  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  

รวมหนี้สิน  1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000   1,000,000  

ทุน                 

สวนของผูถอืหุน 28,451,500  28,451,500  28,451,500  28,451,500  28,451,500  28,451,500  28,451,500   28,451,500   28,451,500   28,451,500  

กําไรสะสม 38,181,249  43,242,401  48,244,371  53,184,201  58,058,784  63,140,075  67,851,015   72,188,008   76,147,277   79,724,856  

รวมสวนของผูถอืหุน 66,632,749  71,693,901  76,695,871  81,635,701  86,510,284  91,591,575  96,302,515  100,639,508  104,598,777  108,176,356  

รวมหนี้สินและสวนของผูถอืหุน 67,632,749  72,693,901  77,695,871  82,635,701  87,510,284  92,591,575  97,302,515  101,639,508  105,598,777  109,176,356   
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การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน  (Ratio Analysis) 
 เปนการเปรียบเทียบรายการในงบการเงิน ตั้งแตสองรายการมาเปรียบเทียบกัน เพื่อดู
ความสัมพันธระหวางรายการ โดยมีการแบงประเภทอัตราสวนไดหลายรูปแบบข้ึนอยูกับ
วัตถุประสงคของการวิเคราะห จะพิจารณาดานใด  สามารถแบงอัตราสวนทางการเงิน ไดเปน 4 
ประเภท (วรานี  เวสสุนทรเทพ และณัฏฐดา ศรีมุข 2547 : 47 - 52) 
 1. การวิเคราะหสภาพคลองทางการเงิน (Liquidity Ratio) 
 2. การวิเคราะหความสามารถในการกอหนี้ (Leverage Ratio) 
 3. การวิเคราะหความสามารถในการดําเนินงาน (Operating Ratio)    
 4. การวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร (Profitability Ratio) 
 เนื่องจาก Upper Class Apartment เปนกิจการที่ลงทุนในสินทรัพยมูลคาสูง จึงมีความ
ประสงคท่ีจะวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินในดานความสามารถในการดําเนินงาน เพื่อวัด
ประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยถาวร และวิเคราะหอัตราสวนความสามารถในการทํากําไร 
เพื่อวัดประสิทธิภาพในการบริหารกําไรจากยอดขาย   
 การวิเคราะหความสามารถในการดําเนินงาน (Operating Ratio) เปนการวัดประสิทธิภาพ
ในการใชสินทรัพยของกิจการ อัตราสวนนี้เปนอัตราสวนเปรียบเทียบระหวางยอดขายกับเงินท่ีลงทุน
ไปในสินทรัพยตาง ๆ เชน อัตราการหมุนของลูกหนี้ (Account Receivable turnover) การหมุนเวียน
ของสินคา (Inventory turnover) อัตราการหมุนของสินทรัพยถาวร (Fixed Asset turnover) และอัตรา
การหมุนของสินทรัพยรวม (Total Asset turnover)  ซ่ึงโครงการ Upper Class Apartment ไมใชธุรกิจ
ขายสินคา จึงพิจารณาเฉพาะการวิเคราะหท่ีเกี่ยวของ ไดแก การวิเคราะหอัตราการหมุนของสินคา
ถาวร  และอัตราการหมุนของสินทรัพยรวม  
 1. อัตราการหมุนของสินคาถาวร (Fixed Asset Turnover) 
  ใชวัดประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยถาวร ถาอัตราการหมุนมากคร้ังแสดงวา 
สินทรัพยถาวรสามารถทําใหเกิดยอดขายมากข้ึน  มีการใชประโยชนจากสินทรัพยถาวรมากขึ้น 
  อัตราการหมุนของสินคาถาวร = ยอดขาย/สินทรัพยถาวรสุทธิ 
 2. อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (Total Asset Turnover) 
  อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม จะวัดประสิทธิภาพของผูบริหารในการลงทุนใน
สินทรัพยท้ังหมด 
  อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม = ยอดขาย/สินทรัพยรวม 
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การวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร (Profitability Ratio) 
 เปนการวัดประสิทธิภาพในการบริหารงานของผูบริหาร ในการทํากําไรจากยอดขาย
และการควบคุมคาใชจาย สามารถวัดไดจาก ผลตอบแทนข้ันตน (Gross Profit margin) อัตราสวน
ผลตอบแทนจากกําไรสุทธิ (Net profit margin) ผลตอบแทนจากสินทรัพยรวม (Return on Asset 
หรือ Return on Investment)  
 1. ผลตอบแทนข้ันตน (Gross Profit Margin)  
  เปนอัตราสวนระหวางกําไรขั้นตนกับขายสุทธิ จะแสดงใหเห็นตนทุนของบริษัท 
  ผลตอบแทนข้ันตน = (กําไรข้ันตน/ยอดขาย) × 100% 
 2. ผลตอบแทนจากกําไรสุทธิ (Net Profit Margin) 
  ผลตอบแทนจากกําไรสุทธิ = (กําไรสุทธิ / ขายสุทธิ)  × 100%  
 3. ผลตอบแทนจากสินทรัพยรวม (Return on Asset หรือ Return on Investment) 
  เปนอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกับสินทรัพยรวม ใชวัดประสิทธิภาพผลตอบแทนจาก
การลงทุนในสินทรัพยท้ังหมด หรืออาจเรียกวา ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment 
หรือ ROI เปนผลลัพธของกําไรข้ันตนและประสิทธิภาพของอัตราการหมุนของสินทรัพยรวม ซ่ึง
วิเคราะหโดยบริษัท Du Pont Company)  
  ผลตอบแทนจากสินทรัพยรวม  = (กําไรสุทธิ / ยอดขาย) × (ยอดขาย/สินทรัพยรวม) 
 4. ผลตอบแทนจากผูถือหุน (Return on Equity) 
  เปนอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกับสวนผูถือหุน จะทําใหทราบวาในรอบระยะเวลา
ท่ีผานมาผูถือหุนไดรับผลตอบแทนเทาไร 
  ผลตอบแทนจากผูถือหุน = (กําไรสุทธิ / สวนของผูถือหุน) × 100% 
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ตารางท่ี 29 แสดงการวเิคราะหอัตราสวนทางการเงิน  
 
ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายของปน้ัน ๆ  
1 ดัชนียอดขาย = 

ยอดขายของปฐาน 
119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
66.2% 65.8% 65.4% 65.0% 64.5% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
ยอดขาย 

59.9% 59.4% 58.8% 58.2% 57.6% 

กําไรสุทธิ 
4 อัตรากําไรสุทธิ = 

ยอดขาย 
29.3% 30.1% 30.8% 31.6% 32.3% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 5 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
15.0% 14.4% 13.7% 13.1% 12.5% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
18.6% 16.9% 15.4% 14.1% 12.9% 

ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 
ยอดขายของปน้ัน ๆ  

1 ดัชนียอดขาย = 
ยอดขายของปฐาน 

129.3% 129.3% 129.3% 129.3% 129.3% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
66.1% 65.6% 65.2% 64.6% 64.1% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
ยอดขาย 

59.3% 58.7% 58.0% 57.3% 56.5% 

กําไรสุทธิ 
4 อัตรากําไรสุทธิ = 

ยอดขาย 
34.4% 34.0% 33.6% 33.2% 32.8% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 5 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
13.3% 12.3% 11.3% 10.5% 9.8% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
13.3% 12.2% 11.3% 10.4% 9.7% 
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ตารางท่ี 29 (ตอ)  
 
ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 

ยอดขายของปน้ัน ๆ  
1 ดัชนียอดขาย = 

ยอดขายของปฐาน 
133.9% 128.9% 123.9% 119.0% 114.0% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
64.6% 63.0% 61.3% 59.4% 57.3% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
ยอดขาย 

56.9% 54.8% 52.4% 49.9% 47.0% 

กําไรสุทธิ 
4 อัตรากําไรสุทธิ = 

ยอดขาย 
33.0% 31.7% 30.4% 28.9% 27.3% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 5 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
9.6% 8.5% 7.5% 6.6% 5.7% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
9.6% 8.4% 7.4% 6.5% 5.7% 

ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 16 ปท่ี 17 ปท่ี 18 ปท่ี 19 ปท่ี 20 
ยอดขายของปน้ัน ๆ  

1 ดัชนียอดขาย = 
ยอดขายของปฐาน 

119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
66.2% 65.8% 65.4% 65.0% 64.5% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
ยอดขาย 

59.9% 59.4% 58.8% 58.2% 57.6% 

กําไรสุทธิ 
4 อัตรากําไรสุทธิ = 

ยอดขาย 
29.3% 30.1% 30.8% 31.6% 32.3% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 5 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
15.0% 14.4% 13.7% 13.1% 12.5% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
18.6% 16.9% 15.4% 14.1% 12.9% 
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การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
 ในการทําธุรกิจซ่ึงตองลงทุนในโครงการใด ๆ นั้น จะตองคํานึงถึงผลที่จะไดรับวาคุมคา
แกการลงทุนหรือไม และใชเคร่ืองมือทางการเงินในการประเมินโครงการเพื่อชวยตัดสินใจ วาควร
ลงทุนในโครงการนั้น ๆ หรือไม  ซ่ึง Upper Class Apartment ใชเกณฑวัดผลของโครงการ ดังนี้ 
 จุดคุมทุน (Break Even Point) คือ จุดท่ีกิจการขายสินคาหรือบริการโดยไมมีกําไร 
หรือขาดทุน นั่นคือ รายไดรวม (Total Revenue) = ตนทุนรวม (Total Cost) การวิเคราะหจุดคุมทุน 
เปนเคร่ืองมือท่ีชวยใหธุรกิจสามารถกําหนดการดําเนินงานได วาจะดําเนินกิจการอยางไรจึงจะคุม
ทุน (วรานี เวสสุนทรเทพ และ ณัฏฐดา  ศรีมุข 2547 : 104)  
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ตารางที่ 30  แสดงการวิเคราะหจดุคุมทุน  
  

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 
รายได (บาท)  11,510,368  11,980,316  12,450,264  12,920,212  12,920,212  13,787,332  13,787,332  13,787,332  13,787,332  13,787,332 
ตนทุนผันแปร (บาท)  2,473,273  2,556,672  2,642,672  2,731,534  2,766,159  2,872,680  2,872,680  2,872,680  2,872,680  2,872,680 
ตนทุนคงที่ (บาท)  3,821,725  3,881,425  3,944,110  4,009,929  4,079,039  2,651,305  2,727,499  2,807,503  2,891,507  2,979,711 
กําไรสวนเกิน (บาท) 
(รายได - ตนทุนผันแปร) 

 9,037,095  9,423,644  9,807,592  10,188,678  10,154,053  10,914,652  10,914,652  10,914,652  10,914,652  10,914,652 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน  
(กําไรสวนเกิน - รายได) 

78.5% 78.7% 78.8% 78.9% 78.6% 79.2% 79.2% 79.2% 79.2% 79.2% 

จุดคุมทุน (บาท) 
(ตนทุนคงที่ / อัตรากําไรสวนเกิน) 

 4,867,655  4,934,471  5,006,857  5,084,971  5,190,248  3,349,115  3,445,363  3,546,423  3,652,537  3,763,956 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
รายได (บาท) 14,882,992  14,882,992  14,882,992  14,882,992  14,882,992  15,411,264  14,839,016  14,266,768  13,694,520  13,122,272  
ตนทุนผันแปร (บาท)  2,981,276   2,981,276   2,981,276   2,981,276   2,981,276   3,034,707   2,977,323   2,919,939   2,862,555   2,805,171  
ตนทุนคงที่ (บาท)  3,072,325   3,169,570   3,271,677   3,378,890   3,491,463   3,609,665   3,733,777   3,864,095   4,000,928   4,144,604  
กําไรสวนเกิน (บาท) 
(รายได - ตนทุนผันแปร) 

11,901,716  11,901,716  11,901,716  11,901,716  11,901,716  12,376,557  11,861,693  11,346,829  10,831,965  10,317,101  

อัตราสวนกําไรสวนเกิน 
(กําไรสวนเกิน - รายได) 

80.0% 80.0% 80.0% 80.0% 80.0% 80.3% 79.9% 79.5% 79.1% 78.6% 

จุดคุมทุน (บาท) 
(ตนทุนคงที่ / อัตรากําไรสวนเกิน) 

 3,841,916   3,963,520   4,091,204   4,225,272   4,366,044   4,494,748   4,670,967   4,858,463   5,058,250   5,271,501  
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ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB)  
 คือ ระยะเวลาที่กระแสเงินสดรับสุทธิที่ไดรับจากโครงการครอบคลุมเงินลงทุนเริ่มแรกในการดําเนินโครงการ สําหรับการคํานวณหาระยะเวลา
คืนทุนของโครงการ Upper Class Apartment นั้นใชวิธีกระแสเงินสดรับสะสมใหเทากับเงินลงทุนเริ่มแรก เนื่องจากโครงการมีกระแสเงินสดสุทธิที่ไดรับไม
เทากันทุกป 
 
ตารางที่ 31 แสดงกระแสเงินสดสะสมสุทธิของโครงการ  
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

กระแสเงินสดสุทธิ 
ของโครงการ (บาท) 

-28,451,500 5,489,085 2,448,451 2,576,459 2,908,549 2,997,785 2,915,204 3,020,403 3,123,395 3,224,067 3,322,305 

กระแสเงินสดสะสมสุทธ ิ
ของโครงการ(บาท) 

-28,451,500 -22,962,415 -20,513,964 -17,937,505 -15,028,956 -12,031,171 - 9,115,966 - 6,095,563 - 2,972,169 -251,899 3,574,204 

 

 จากตารางที่ 31  จะเห็นวา  โครงการมีกระแสเงินสดสะสมสุทธิของโครงการเปนบวกในปที่ 9 ซึ่งหมายความวา โครงการมีการคืนทุนในปที่ 9 
ซึ่งวิธีการคํานวณหาจํานวนเดือนที่คืนทุนทําไดดังนี้  
   ระยะเวลาคืนทุน  =    จํานวนปกอนคืนทุน + (เงินสดสวนที่เหลือ / เงินสดรับในปที่คืนทุน) 
      =    8 + (2,972,168.50 / 3,254,067) 
      =    8 ป 9 เดือน 
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มูลคาโครงการปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
 คือ ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิที่ไดรับตลอดโครงการกับเงินลงทุนเริ่มแรก การตัดสินใจเลือกการลงทุนในโครงการ 
จะพิจารณาโครงการที่มูลคาโครงการปจจุบันสุทธิเปนบวก หรือมากกวาศูนย การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ Upper Class Apartment ซึ่งเปน
โครงการที่มีกระแสเงินสดรับในแตละปไมเทากัน และมีอัตราคิดลดที่ 8% โดยการกําหนดอายุโครงการที่ 20 ปสามารถคํานวณได ดังนี้  
   มูลคาปจจุบันสุทธิ  =    มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ - มูลคาปจจุบันของเงินสดจาย  
      =    17,152,665.05บาท   ตัดสินใจลงทุน 
 
ตารางที่ 32  แสดงกระแสเงินสดสุทธิของโครงการ 
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

กระแสเงินสดสุทธิ
ระหวางป (บาท) 

- 28,451,500  5,489,085  2,448,451  2,576,459  2,908,549  2,997,785  2,915,204  3,020,403  3,123,395  3,224,067  3,322,305 

อัตราคิดลด (8%)    0.9259  0.8573  0.7938  0.7350  0.6806  0.6302  0.5835  0.5403  0.5002  0.4632 

กระแสเงินสดสุทธิของ
โครงการ 

- 28,451,500  5,082,343  2,099,057  2,045,193  2,137,783  2,040,292  1,837,161  1,762,405  1,687,570  1,612,678  1,538,891 

 
หมายเหตุ  1. เนื่องจากเงินกูและดอกเบี้ย ไดนําไปคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิของโครงการแลว จึงใชเพียงเงินลงทุนจากสวนของผูถือหุนมาคํานวณในปที่ 0 
 2. ในปที่ 20 ไดนําที่ดิน มูลคา 20,000,000 บาท  และมูลคาซากของสิ่งปลูกสราง 10,000,000 บาท มาคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิระหวางปดวย 
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ตารางที่ 32   (ตอ) 
 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

กระแสเงินสดสุทธิระหวาง
ป (บาท) 

 3,990,090   6,188,577   6,129,396   6,067,255   6,002,008   6,208,716   5,838,365   5,464,418   5,086,694   34,705,005  

อัตราคิดลด (8%)  0.4289   0.3971   0.3677   0.3405   0.3152   0.2919   0.2703   0.2502   0.2317   0.2145  

กระแสเงินสดสุทธิของ
โครงการ 

 1,711,349  2,457,483   2,253,778   2,065,900   1,891,832   1,812,324   1,578,110   1,367,197   1,178,587   7,444,223  

 
หมายเหตุ  1. เนื่องจากเงินกูและดอกเบี้ย ไดนําไปคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิของโครงการแลว จึงใชเพียงเงินลงทุนจากสวนของผูถือหุนมาคํานวณในปที่ 0 
 2. ในปที่ 20 ไดนําที่ดิน มูลคา 20,000,000 บาท และมูลคาซากของสิ่งปลูกสราง 10,000,000 บาท มาคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิระหวางปดวย 
 
 

การจําลองสถานการณดวยสมมติฐานทางการเงิน 
 สมมุติฐานทางการเงิน เปนการกําหนดปจจัยหลัก ๆ ของการดําเนินงานเพื่อประมาณการทางการเงินไดอยางมีประสิทธิภาพ การวิเคราะหผลการ
ดําเนินงานอยูบนสมมติฐานทางการเงินเมื่อเทียบกับสภาวะปกติ (Normal Case) ที่ประมาณการ ในกรณีที่กิจการประสบผลสําเร็จในการดําเนินการเปนไป
ในทางที่ดีที่สุด (Best Case) สมมุติใหผลประกอบกิจการเติบโตขึ้น 10% (Growth 10%) และในทางตรงกันขามหากกิจการไมประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจ (Worst Case) สมมุติใหผลประกอบกิจการต่ํากวาที่ประมาณการไว 10% (Drop 10%) อยางไรก็ตาม Upper Class Apartment ก็ยังคงมีกําไรจาก
การประกอบการอยูในระดับที่นาพอใจ 
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ตารางที่  33    แสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะปกติ  
 

Normal Case ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 
รายได  11,510,368   11,980,316   12,450,264   12,920,212   12,920,212   13,787,332   13,787,332   13,787,332   13,787,332   13,787,332  
กําไรขั้นตน  5,935,517   6,306,381   6,675,160   7,041,749   6,993,476   9,122,733   9,069,512   9,013,630   8,954,954   8,893,344  
กําไรสุทธิ 
(กอนจายปนผล) 

 2,381,490   2,256,061   2,661,333   3,062,408   3,170,181   4,882,402   5,009,455   5,133,840   5,255,425   5,374,070  

เงินสด  6,959,215   7,937,536   10,513,995   13,422,544   16,420,329   19,335,534   22,355,937   25,479,331   28,703,399   32,025,704  
สินทรัพยรวม  54,381,490   52,732,086   52,680,820   52,961,644   53,331,704   55,119,484   57,012,462   59,008,431   61,105,074   63,299,954  
กําไรสะสม  2,381,490   4,457,066   6,660,650   9,196,324   11,821,234   15,863,863   20,011,692   24,262,511   28,614,004   33,063,734  

Normal Case ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
รายได  14,882,992   14,882,992   14,882,992   14,882,992   14,882,992   15,411,264   14,839,016   14,266,768   13,694,520   13,122,272  
กําไรขั้นตน  9,835,714   9,767,789   9,696,468   9,621,581   9,542,949   9,956,223   9,354,668   8,748,778   8,138,337   7,523,117  
กําไรสุทธิ 
(กอนจายปนผล) 

 6,180,574   6,112,502   6,041,027   5,965,978   5,887,177   6,136,824   5,689,541   5,237,914   4,781,726   4,320,748  

เงินสด  36,015,794   42,204,371   48,333,766   54,401,022   60,403,029   66,611,745   72,450,110   77,914,528   83,001,222   87,706,227  
สินทรัพยรวม  66,162,619   71,223,771   76,225,741   81,165,572   86,040,154   91,121,445   95,832,385  100,169,378  104,128,647  107,706,227  
กําไรสะสม  38,181,249   43,242,401   48,244,371   53,184,201   58,058,784   63,140,075   67,851,015   72,188,008   76,147,277   79,724,856  
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ตารางที่  34    แสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะประสบความสําเร็จ 
 

Best Case 
(Growth 10%) 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

รายได  12,661,405   13,178,348   13,695,290   14,212,233   14,212,233   15,166,065   15,166,065   15,166,065   15,166,065   15,166,065  
กําไรขั้นตน  6,529,068   7,567,657   7,342,675   7,745,924   7,692,824   10,035,006   9,976,463   9,914,993   9,850,449   9,782,678  
กําไรสุทธิ 
(กอนจายปนผล) 

 2,619,639   2,707,274   2,927,467   3,368,649   3,487,199   5,370,643   5,510,400   5,647,224   5,780,968   5,911,477  

เงินสด  7,655,136   9,525,043   11,565,395   14,764,799   18,062,362   21,269,087   24,591,531   28,027,265   31,573,739   35,228,274  
สินทรัพยรวม  59,819,639   63,278,503   57,948,902   58,257,809   58,664,875   60,631,432   62,713,708   64,909,275   67,215,581   69,629,949  
กําไรสะสม  2,619,639   5,348,479   7,326,715   10,115,957   13,003,358   17,450,250   22,012,861   26,688,763   31,475,404   36,370,107  

Best Case 
(Growth 10%) 

ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

รายได  16,371,291   16,371,291   16,371,291   16,371,291   16,371,291   16,952,390   16,322,918   15,693,445   15,063,972   14,434,499  
กําไรขั้นตน  10,819,286   10,744,568   10,666,115   10,583,739   10,497,244   10,951,846   10,290,135   9,623,656   8,952,171   8,275,429  
กําไรสุทธิ 
(กอนจายปนผล) 

 6,798,631   6,723,753   6,645,130   6,562,576   6,475,895   6,750,507   6,258,495   5,761,706   5,259,898   4,752,823  

เงินสด  39,617,373   46,424,808   53,167,143   59,841,124   66,443,332   73,272,919   79,695,121   85,705,981   91,301,344   96,476,849  
สินทรัพยรวม  72,778,881   78,346,148   83,848,316   89,282,129   94,644,170   100,233,589   105,415,623   110,186,316   114,541,512   118,476,849  
กําไรสะสม  41,999,374   47,566,641   53,068,809   58,502,622   63,864,663   69,454,082   74,636,116   79,406,809   83,762,004   87,697,342  
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ตารางที่  35   แสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะไมประสบความสําเร็จ 
 

Worst Cars 
(Drop 10%) 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

รายได  10,359,331   10,782,284   11,205,238   11,628,191   11,628,191   12,408,599   12,408,599   12,408,599   12,408,599   12,408,599  
กําไรขั้นตน  5,341,965   5,675,742   6,007,644   6,337,574   6,294,129   8,210,459   8,162,560   8,112,267   8,059,458   8,004,009  
กําไรสุทธิ 
(กอนจายปนผล) 

 2,143,341   2,030,455   2,395,200   2,756,167   2,853,163   4,394,162   4,508,509   4,620,456   4,729,883   4,836,663  

เงินสด  6,263,293   7,143,783   9,462,596   12,080,290   14,778,296   17,401,980   20,120,343   22,931,398   25,833,059   28,823,134  
สินทรัพยรวม  48,943,341   47,458,878   47,412,738   47,665,480   47,998,534   49,607,535   51,311,216   53,107,588   54,994,566   56,969,959  
กําไรสะสม  2,143,341   4,011,359   5,994,585   8,276,692   10,639,111   14,277,477   18,010,523   21,836,260   25,752,603   29,757,361  

Worst Cars 
(Drop 10%) 

ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

รายได  13,394,693   13,394,693   13,394,693   13,394,693   13,394,693   13,870,138   13,355,114   12,840,091   12,325,068   11,810,045  
กําไรขั้นตน  8,852,143   8,791,010   8,726,821   8,659,423   8,588,654   8,960,601   8,419,201   7,873,900   7,324,503   6,770,805  
กําไรสุทธิ 
(กอนจายปนผล) 

 5,562,516   5,501,252   5,436,924   5,369,381   5,298,459   5,523,142   5,120,587   4,714,123   4,303,553   3,888,674  

เงินสด  32,414,215   37,983,934   43,500,390   48,960,919   54,362,726   59,950,570   65,205,099   70,123,075   74,701,100   78,935,604  
สินทรัพยรวม  59,546,357   64,101,394   68,603,167   73,049,014   77,436,139   82,009,300   86,249,146   90,152,440   93,715,782   96,935,604  
กําไรสะสม  34,363,124   38,918,161   43,419,934   47,865,781   52,252,906   56,826,067   61,065,913   64,969,207   68,532,549   71,752,371  
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บทท่ี 10 
 

การวิเคราะหประเมินความเสี่ยงโครงการ 

 
 การวิเคราะหความเส่ียง (Risk Analysis) เปนเคร่ืองมือท่ีจําเปนสําหรับผูบริหารโครงการ  
เนื่องจากสามารถชวยระบุส่ิงกีดขวางท่ีทําใหโครงการไมสําเร็จตามเปาหมายไดท้ังความผิดพลาด
ดานกําหนดการ คาใชจาย และการยุติโครงการ การวิเคราะหความเส่ียงกอใหเกิดการสืบสวนและ
ประเมินปญหาแตเร่ิมตน การปรับปรุงการปฏิบัติตามแผนอยางเหมาะสม รวมท้ังการตรวจติดตาม
ผลการบริหารความเส่ียง   
 การวิเคราะหและประเมินความเส่ียงโครงการ เปนกระบวนการท่ีสามารถวิเคราะห  
และจัดการความเส่ียงซ่ึงสัมพันธกับโครงการนั้น ดังนั้นการดําเนินการอยางเหมาะสมจะชวย
เพิ่มพูนความสําเร็จของโครงการไดอยางสมบูรณแบบท้ังดานคาใชจาย  เวลาและการปฏิบัติการให
ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค อาจกลาวไดวา การวิเคราะหและประเมินความเส่ียงโครงการ 
เปนกระบวนการท่ีออกแบบใหสามารถเคล่ือนยายหรือลดความเส่ียงท่ีคุกคามความสําเร็จของ
โครงการไดอยางมีประสิทธิภาพนั่นเอง (สงวน ชางฉัตร 2547 : 17) 
 
การประเมินความเส่ียงของโครงการ 
 จากการวางแผนการดําเนินงานที่ไดวิเคราะหในหัวขอท่ีผานมา ทําใหผูประกอบการ
มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ ท่ีมีความเปนไปไดในการประสบความสําเร็จจากการดําเนินงานตามแผน
ท่ีไดวางไว อยางไรก็ตาม Upper Class Apartment ไดประเมินความเส่ียงของโครงการ เพื่อเตรียม
รับมือกับเหตุการณไมคาดฝนซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงตอธุรกิจ และเตรียมวิธีการแกไข หรือปรับตัว
ทางธุรกิจใหสอดคลองกับเหตุการณตาง ๆ ได  รายละเอียดดังตอไปนี้   
 1. ความเส่ียงดานการกอสราง การกอสรางท่ีลาชาและการเพิ่มข้ึนของราคาวัสดุ
กอสรางเปนปจจัยหนึ่งท่ีเปนความเส่ียงตอการพัฒนาโครงการ โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนโครงการ
ท่ีใชเวลาในการพัฒนามากและมีตนทุนในการพัฒนาโครงการท่ีสูง 
 2. ความเส่ียงทางดานอุปสงค เนื่องจากโครงการอพารทเมนทเปนโครงการท่ีนักลงทุน
สามารถเขามาลงทุนไดงาย ทําใหมีคูแขงรายใหม ๆ เขามาในตลาดตลอดเวลา (อุปทานเพิ่มข้ึนตาม
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จํานวนผูเขามาพัฒนาโครงการ) ในขณะท่ีอุปสงคมีจํากัด ยอมทําใหเกิดจํานวนอุปทานมากกวา    
ทําใหเกิดการแขงขันสูง 
 3. ความเส่ียงในการบริหาร เนื่องจากโครงการมีการบริหารในรูปแบบบริษัทขนาดเล็ก 
จึงมีโอกาสเส่ียงในเร่ืองของการจัดสรรเงินลงทุนหมุนเวียน ความสามารถในการแบกภาระหน้ีสิน
ในกรณีท่ีไมสามารถหารายไดตามเปาหมาย หรือในกรณีท่ีตองขยายหรือปรับปรุงงาน 
 4. ความเส่ียงจากลูกคา เนื่องจากลูกคาคางชําระ หรือความม่ันคงทางการเงินของลูกคา  
 5. ความเสี่ยงดานเทคโนโลยี และนวัตกรรมเน่ืองจากเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลง
อยางรวดเร็ว ทรัพยากรดานเทคโนโลยีท่ีใช อาจลาสมัย และขาดอุปกรณในการซอมบํารุงเนื่องจาก
การยกเลิกการผลิต ทําใหเกิดตนทุนสูงในการปรับปรุงระบบ 
 6. ความเส่ียงทางการเงิน ประกอบดวย 
  6.1 ความผันผวนของอัตราดอกเบ้ียในทองตลาดในปตอไป 
  6.2   เงินทุนหมุนเวียนระยะส้ัน ท่ีขาดสภาพคลองอันเนื่องมาจากไมมีอัตราการเขา
พักที่พอเพียง 
  
แผนสํารองฉุกเฉิน 
 จากการประเมินความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นกับกิจการของ Upper Class Apartment 
ผูประกอบการไดเตรียมแผนสํารองฉุกเฉิน เพื่อปรับวิธีดําเนินกิจการในดานตาง ๆ รองรับความเส่ียงที่
อาจเกิดข้ึน ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 1. ความเส่ียงดานการกอสราง บริษัทไดมีการทําสัญญาจัดจางตาง ๆ พรอมท้ังมีการ
คัดเลือกผูรับเหมาที่มีคุณภาพ มีการทําสัญญาประกันการกอสรางไวครอบคลุมท้ังดานระยะเวลา
การกอสราง และราคาในการกอสราง นอกจากนี้ บริษัทจะตองวางแผนดานการขนสงวัสดุกอสราง
เพ่ือใหสอดคลองกับชวงเวลาและปริมาณรถบนทองถนน เนื่องจากบริเวณโครงการกอสรางอยูใน
ซอยท่ีมีการจราจรหนาแนน หากวางแผนการขนสงไมดี อาจทําใหเกิดความลาชาในการดําเนินการ 
ซ่ึงผูประกอบการจะตองตรวจสอบความคืบหนาของโครงการอยางใกลชิด เพื่อใหแนใจวา การ
กอสรางไดมาตรฐานและเปนไปตามแผนการดําเนินงาน 
 2. ความเส่ียงทางดานอุปสงค และการแขงขัน  ผูประกอบการจะตองหม่ันทบทวน   
กลยุทธดานการตลาด เพื่อเพิ่มสมรรถนะดานการแขงขัน โดยพิจารณางบประมาณท่ีไดตั้งไวให
สอดคลองกับรายไดของกิจการ ถึงแมธุรกิจจะมีการแขงขันสูงแตการลดราคาใหต่ํากวาคูแขงก็
ไมไดเปนหนทางท่ีนําไปสูความสําเร็จดานยอดขายในระยะยาว Upper Class Apartment จึงเนนท่ี
การบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพื่อดึงดูดลูกคาเกา และเพิ่มฐานลูกคาใหม ดวยการใหบริการ
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เสริมตาง ๆ และทําการตลาดสําหรับกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมายหลักซ่ึงมีรูปแบบการดําเนินชีวิต
สอดคลองกับการใหบริการของกิจการ 
 3. ความเส่ียงในการบริหาร  ตองมีแผนการดําเนินงานท่ีแนนอน  และไมควร
เปล่ียนแปลงบอย พรอมท้ังหาผูรวมทุนท่ีมีประสบการณและเงินลงทุนเพื่อสามารถชวยบริษัทวาง
แผนการชําระหนี้ได 
 4. ความเส่ียงจากลูกคา ปองกันดวยการกําหนดเง่ือนไขหรือมาตรการการคัดสรรลูกคา
อยางเหมาะสม ท้ังนี้เพื่อรักษาภาพพจนและทรัพยสินของโครงการ เชน  
  4.1 กําหนดจํานวนผูเขาพักในแตละหอง เพื่อควบคุมการใชสาธารณูปโภคของ
โครงการ 
  4.2 กําหนดเง่ือนไขการชําระเงิน เงินประกันการเชา และเงินประกันทรัพยสิน 
 5. ความเส่ียงดานเทคโนโลยี และนวัตกรรม เนื่องจากโครงการมีการนําเทคโนโลยี มา
ใชในการบริหารกิจการ และสาธารณูปโภคตาง ๆ จึงตองปองกันความเส่ียงจากการลาสมัยของ    
Software และ Hardware ดังนี้ 
  5.1 ในการทําสัญญาซ้ือขาย จะตองระบุการรับประกันการจําหนายอุปกรณในการ
ซอมบํารุง และหากมีความจําเปนท่ีจะตองเปล่ียนแปลงอุปกรณท้ังชุด ควรประเมินเปรียบเทียบ
ความคุมคาจากการซ้ือทรัพยสิน และการเชาจากผูใหบริการ 
  5.2 ดานโปรแกรมสําเร็จรูปทําสัญญาซ้ือขาย โดยระบุการปรับปรุง (Update) เวอรช่ัน
ใหมตลอดอายุการใชงาน เพื่อใหมีความทันสมัยและสอดคลองกับสภาพแวดลอมของธุรกิจใน
ปจจุบัน  
 6. ความเส่ียงทางการเงิน ประกอบดวย 
  6.1 ความผันผวนของอัตราดอกเบ้ียในทองตลาดในปตอไป ปองกันโดยการเจรจา
ตอรองและเปดเง่ือนไขไวในสัญญากูยืมเงิน โดยชําระดอกเบี้ยในอัตราคงท่ีแบบลดเงินตนและ
ดอกเบ้ีย  จนครบอายุการกูยืม 
  6.2 ปองกันการขาดสภาพคลองอันเนื่องมาจากไมมีอัตราการเขาพักท่ีพอเพียง โดย 
   6.2.1 มีการเจรจาตอรองกับสถาบันการเงิน ในการยืดระยะเวลาการชําระคืน
ออกไป เพื่อลดภาระการจายชําระคืนเงินตนและดอกเบ้ีย ท่ีเปนจํานวนสูงใหมีจํานวนเงินท่ี
เหมาะสมกับสถานการณท่ีประสบปญหาดังกลาว 
   6.2.2 ขอเพิ่มวงเงินกูเพิ่มเติมจากสถาบันการเงิน หรือจากผูถือหุน มาใชเพื่อ
การหมุนเวียนในระยะส้ัน และเพื่อไมใหเกิดผลกระทบกับการดําเนินงาน 
   6.2.3 การลดและควบคุมคาใชจายในการดําเนินงาน 
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 7. และสุดทาย หากธุรกิจไมประสบความสําเร็จตามท่ีไดคาดหวังไว ประสบปญหาจน
ไมสามารถประคับประคองกิจการได  ผูประกอบการมีความจําเปนตองขายกิจการใหแก
ผูประกอบการรายใหม เพื่อปรับเปล่ียนรูปแบบการดําเนินงานเปนท่ีพักอาศัยประเภทอ่ืน 
 
แผนในอนาคต 
 เม่ือธุรกิจดําเนินการไดตามความคาดหมาย ผูประกอบการไดวางแผนสําหรับอนาคต
ของกิจการไว ดังตอไปนี้ 
 1. ขยายโครงการ โดยกอสรางอาคารเพิ่มเติมในบริเวณท่ีเปนท่ีจอดรถเดิม โดย
ออกแบบใหสามารถจอดรถไดเพียงพอตอลูกคาท้ังสองโครงการ 
 2. ศึกษาทําเลในการขยายโครงการเพ่ิมเติมไปยังยานเศรษฐกิจอ่ืน ๆ เพื่อสรางช่ือ 
Upper Class Apartment ใหเปนท่ีจดจําแกลูกคากลุมเปาหมาย และสรางความม่ันใจในมาตรฐาน
การใหบริการท่ีเทาเทียมกันในแตละสาขา 
 3. เมื่อช่ือโครงการเปนท่ีรูจักตอตลาดและมีรากฐานท่ีม่ันคงแลว จึงกาวเขาสูธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยเต็มรูปแบบ โดยเร่ิมจากการซ้ือกิจการอพารทเมนทจากเจาของเดิมเพ่ือปรับปรุง
โครงการและเปดใหบริการในช่ือ Upper Class Apartment ไป จนถึงการทําธุรกิจท่ีพักอาศัยประเภท
อ่ืน ๆ เชน หองชุด บานจัดสรร และโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพยขนาดใหญตอไป 
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การจดทะเบียนบริษัทจํากัด 
 
บริษัทจํากัด 
 คือบริษัทประเภทซ่ึงต้ังข้ึนดวยแบงทุนเปนหุนแตละหุนมีมูลคาเทา ๆ กัน โดยผูถือหุน
ตางรับผิดจํากัดเพียงไมเกินจํานวนเงินท่ีตนยังสงใชไมครบมูลคาของหุนท่ีตนถือ 
 
โครงสรางของบริษัทจํากัด 
 1. ตองมีผูรวมลงทุน อยางนอย 3 คน 
 2. แบงทุนออกเปนหุน และมีมูลคาหุนละเทา ๆ กัน 
         3.  มูลคาหุนจะตองไมต่ํากวา 5 บาท 
 4. ความรับผิดชอบของผูถือหุนมีจํากัด (เฉพาะจํานวนเงินคาหุนท่ียังสงใชไมครบ) 
 5. ตองจดทะเบียนตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 
 
การดําเนินการจัดตั้งบริษัทจํากัด      
 ในการจัดตั้งบริษัทจํากัดนั้น จะตองดําเนินการตามลําดับข้ันตอน ดังนี้ 
 1. ตองมีผูเร่ิมกอการต้ังแต 3 คนข้ึนไป เขาช่ือกันทําหนังสือบริคณหสนธิข้ึน แลวไป
จดทะเบียน 
 2. เม่ือไดจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ผูเร่ิมกอการตองจัดใหหุนของบริษัทท่ี
จะต้ังข้ึนนั้นมีผูเขาช่ือจองซ้ือหุนจนครบ        
 3. ดําเนินการประชุมต้ังบริษัท โดยตองสงคําบอกกลาวนัดประชุมใหผูจองทราบ
ลวงหนาอยางนอย 7 วัน กอนวันประชุม         
 4. เม่ือไดประชุมต้ังบริษัท และที่ประชุมไดแตงต้ังกรรมการบริษัทแลว ผูเร่ิมกอการ
ตองมอบหมายกิจการใหกรรมการบริษัทรับไปดําเนินการตอไป         
 5. กรรมการบริษัทเรียกใหผูเร่ิมกอการและผูจองหุนชําระคาหุนอยางนอยรอยละ 25 
ของมูลคาหุน (ทุนของบริษัทจะแบงเปนกี่หุนก็ไดแตตองไมต่ํากวาหุนละ 5 บาท)         
 6. เม่ือไดรับเงินคาหุนแลว กรรมการตองไปจดทะเบียนเปนบริษัทภายใน 3 เดือน 
ภายหลังจากการประชุมต้ังบริษัท         
 7. ในการจัดต้ังบริษัท ถาไดดําเนินการทุกข้ันตอนดังตอไปนี้ ภายในวันเดียวกับวันท่ีผู
เร่ิมกอการจัดทําหนังสือบริคณหสนธิ กรรมการจะจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิและจดทะเบียน
ตั้งบริษัทไปพรอมกันภายในวันเดียวก็ได                  
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  7.1 จัดใหมีผูเขาช่ือซ้ือหุนครบตามจํานวนหุนท้ังหมดท่ีบริษัทจะจดทะเบียน 
  7.2 ประชุมจัดต้ังบริษัท เพ่ือพิจารณากิจการตาง ๆ ตามประมวลกฎหมายแพงและ
พาณิชย มาตรา 1108 โดยมีผูเร่ิมกอการและผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคนเขารวมประชุม และผูเร่ิมกอการ 
และผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคน ใหความเห็นชอบในกิจการท่ีไดประชุมกันนั้น                 
  7.3 ผูเร่ิมกอการไดมอบกิจการท้ังปวงใหแกกรรมการบริษัท                 
  7.4 กรรมการไดเรียกใหผูเขาช่ือซ้ือหุน ใชเงินคาหุน โดยจะเรียกครั้งเดียวเต็มมูลคา
หรือไมนอยกวารอยละยี่สิบหา ตามมาตรา 1110 วรรคสองก็ได  และผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคนไดชําระ
เงินคาหุนเสร็จเรียบรอยแลว 
 
การดําเนินการจดทะเบียนแกไขเพิ่มเติมหรือเลิกและชําระบัญชีบริษัทจํากัด        
 ในกรณีท่ีบริษัทจํากัดนั้นไดตกลงท่ีจะแกไขเพิ่มเติมรายการใด ๆ ท่ีไดจดทะเบียนไว 
เปนอยางอ่ืน หรือผูถือหุนจะเลิกกิจการ ก็จะตองไปดําเนินการขอจดทะเบียนแกไขเพิ่มเติมรายการ
นั้น ๆ หรือจดทะเบียนเลิกและเสร็จการชําระบัญชี ณ สํานักงานทะเบียนหุนสวนบริษัทท่ีหางนั้นมี
สํานักงานแหงใหญตั้งอยู        
 การจดทะเบียนจัดตั้งและแกไขเพ่ิมเติมจะตองดําเนินการตามวิธีและหลักเกณฑท่ี
กฎหมายและระเบียบของทางราชการไดกําหนดไว 
 
รายการจดทะเบียนท่ีบริษัทจะตองจดทะเบียนแกไขเพิ่มเติม         
 1. การแกไขเพิ่มเติมหนังสือบริคณหสนธิกอนการตั้งบริษัท         
 2. มติพิเศษของบริษัทให                 
  (1) เพิ่มทุน                 
  (2) ลดทุน                 
  (3) ควบบริษัท         
 3. ควบบริษัท 
 4. แกไขเพิ่มเติมหนังสือบริคณหสนธิภายหลังต้ังบริษัท         
 5. เพิ่มทุน         
 6. ลดทุน         
 7. กรรมการ 
 8. จํานวนหรือช่ือกรรมการซ่ึงลงช่ือผูกพันบริษัท         
 9. ท่ีตั้งสํานักงานแหงใหญและ/หรือสํานักงานสาขา        
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 10.   ตราของบริษัท          
 11.   รายการอ่ืนท่ีเห็นสมควรจะใหประชาชนทราบ 
 
หนาท่ีของบริษัทจํากัด         
 1. บริษัทจํากัด ตองทํางบการเงินอยางนอยคร้ังหนึ่งทุกรอบสิบสองเดือน โดยมีผู สอบ
บัญชีอยางนอยหนึ่งคนตรวจสอบ แลวนําเสนอท่ีประชุมใหญสามัญผูถือหุนอนุมัติงบการเงินภายใน 
4 เดือน นับแตวันปดรอบปบัญชี พรอมท้ังยื่นงบการเงินตอสํานักบริการขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนา
ธุรกิจการคา หรือที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัด ภายใน 1 เดือน นับตั้งแตวันอนุมัติงบการเงิน 
ท้ังนี้รวมถึงบริษัทท่ีแมวาจะยังมิไดประกอบกิจการก็ตาม จะตองสงงบการเงินดวย มิฉะนั้นมี
ความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินหาหมื่นบาท         
 2. จัดทําบัญชีรายช่ือผูถือหุน ณ วันท่ีท่ีประชุมใหญสามัญผูถือหุนและใหนําสงตอ
สํานักงานทะเบียนหุนสวนบริษัทกรุงเทพมหานคร หรือท่ีสํานักงานทะเบียนหุนสวนบริษัทจังหวัด
แลวแตกรณี ภายใน 14 วัน นับจากวันท่ีประชุม มิฉะนั้นมีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินหนึ่ง
หม่ืนบาท         
 3. ตองจัดใหมีการประชุมใหญสามัญ ภายหลัง 6 เดือน นับแตวันจดทะเบียนเปนนิติ
บุคคล และจัดประชุมคร้ังตอไปอยางนอย 1 คร้ัง ทุกระยะเวลา 12 เดือน มิฉะนั้น จะมีความผิดตอง
ระวางโทษปรับไมเกินสองหม่ืนบาท         
  อนึ่ง คําบอกกลาวเรียกประชุมใหญนั้น ใหลงพิมพโฆษณาในหนังสือพิมพแหง
ทองท่ีอยางนอยหนึ่งคราวกอนวันนัดประชุมไมนอยกวา 7 วัน และสงทางไปรษณียตอบรับไปยังผู
ถือหุนทุกคนท่ีมีช่ือในทะเบียนของบริษัท กอนนัดประชุมไมนอยกวา 7 วัน เวนแตเปนคําบอกกลาว
เรียกประชุมใหญ เพื่อลงมติพิเศษใหกระทําการดังวานั้นกอนวันนัดประชุมไมนอยกวา 14 วัน         
 4. ตองจัดทําใบหุนมอบใหผูถือหุนของบริษัท มิฉะนั้นมีความผิดตองระวางโทษปรับ
ไมเกินหนึ่งหม่ืนบาท          
 5. ตองจัดทําสมุดทะเบียนผูถือหุนของบริษัท มิฉะนั้นมีความผิดตองระวางโทษ ปรับ
ไมเกินสองหม่ืนบาท          
 6. บริษัทใดยายท่ีตั้งสํานักงานแหงใหญตองขอจดทะเบียนตอนายทะเบียนหุนสวน
บริษัท  มิฉะนั้นจะมีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินสองหม่ืนบาท         
 ในกรณีนิติบุคคลไมจัดสงงบการเงินประจําปตามท่ีกฎหมายกําหนด นอกจากนิติบุคคล
จะมีความผิดแลวกรรมการผูจัดการหรือกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนนิติบุคคล ก็มีความผิด
ตองระวางโทษเชนเดียวกับนิติบุคคลดวย 
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กิจการท่ีกฎหมายกําหนดระยะเวลาในการยื่นจดทะเบียน         
 1. คําขอจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท ซ่ึงตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 3 เดือน นับแตวัน
ประชุมต้ังบริษัท         
 2. คําขอจดทะเบียนแตงต้ังกรรมการของบริษัทข้ึนใหม และ/หรือกรรมการออกจาก
ตําแหนง ตองยื่นขอขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ีตั้งกรรมการข้ึนใหม หรือกรรมการ
ออกจากตําแหนง          
 3. คําขอจดทะเบียนมติพิเศษใหเพิ่มทุน หรือลดทุนของบริษัทจํากัด หรือใหควบบริษัท
จํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติพิเศษ         
 4. คําขอจดทะเบียนต้ังขอบังคับข้ึนใหม หรือแกไขเพิ่มเติมขอบังคับของบริษัทจํากัด 
ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติพิเศษ         
 5. คําขอจดทะเบียนควบบริษัทจํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ี
ไดมีการควบบริษัทเขากัน         
 6. คําขอจดทะเบียนเลิกบริษัทจํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ี
เลิกกัน         
 7. คําขอจดทะเบียนเปล่ียนตัวผูชําระบัญชี ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแต
วันท่ีไดเปล่ียนตัว         
 8. คําขอจดทะเบียนแกไขเพ่ิมเติมอํานาจผูชําระบัญชี ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 
วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติ หรือวันท่ีท่ีศาลไดมีคําพิพากษา         
 9. คําขอจดทะเบียนเสร็จการชําระบัญชีของบริษัทจํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 
14 วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติ         
 10. การยื่นรายงานการชําระบัญชีของบริษัทจํากัด ตองยื่นทุกระยะ 3 เดือนครั้งหนึ่ง
นั้น ผูชําระบัญชีจะตองยื่นรายงานการชําระบัญชีภายใน 14 วัน นับแตวันครบกําหนด 3 เดือน 
 
  
      
      ท่ีมา : เว็บไซตกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
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เก็บตกประสบการณ 
 
 คุณกรีวุฒิชัย  ตรีครุฑพันธุ วิทยากรผูบรรยายหลักสูตร การวิเคราะหความเปนไปได
และการลงทุนธุรกิจอพารทเมนต ไดแบงปนประสบการณในการทํางานธุรกิจอพารทเมนตวา ชวง
ปลายป 2546 ธุรกิจโรงแรมและธุรกิจการทองเที่ยวในอําเภอเขาหลัก จังหวัดพังงา ไดรับความ
เสียหายอยางหนักจากคล่ืนยักษ  สึนามิ แตในระยะเวลาไมนานธุรกิจการทองเท่ียวและโรงแรมก็
กลับมาฟนตัวอีกคร้ัง กลุมแรงงานเร่ิมกลับเขามาทํางานในพ้ืนท่ี และมีความตองการดานท่ีอยูอาศัย
เพิ่มมากข้ึนจึงตัดสินใจนําท่ีดินท่ีมีอยูมาสราง    อพารทเมนตใหเชา โดยมีกลุมเปาหมายเปน
พนักงานโรงแรมท่ีเขามาทํางานในอําเภอเขาหลัก ซ่ึงปจจุบัน อพารทเมนตมีผูเชาเต็มและกําลังคิดท่ี
จะขยายเพิ่มเติม เพราะอาพารทเมนตใหเชาในพ้ืนท่ียังไมมีเพียงพอกับความตองการของกลุมลูกคา 
โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมธุรกิจโรงแรมและรีสอรทท่ียังมีความตองการหองเชาจํานวนมาก เพื่อให
พนักงานของตนเองเขาพักอาศัยไดดวย 
 การทําธุรกิจในทุกพื้นท่ีมีความเส่ียงและเหนือความเส่ียง คือ โอกาส ถึงแมวา ธุรกิจ 
อพารทเมนตใหเชาจะมีการแขงขันสูง บางพ้ืนท่ีมีอพารทเมนตใหเชาหนาแนนมากบางพ้ืนท่ีมี  
อพารทเมนตใหเชาเบาบาง แตทุกพื้นท่ียังมีโอกาสและชองวางทางการตลาดเหมือนกัน ดังนั้น กอน
เร่ิมตนจึงควรศึกษาและวิเคราะหความเปนไปไดในแตละทําเล ตลอดจนทําความรูจักกลุมลูกคา
เปาหมาย เพื่อนําผลที่ไดมาออกแบบอพารทเมนตใหเชาท่ีตรงความตองการของกลุมลูกคาตอไป 
      
 
 

       ท่ีมา : คุณกรีวฒุิชัย  ตรีครุฑพันธุ 
    โรงแรม มิราเคิล แกรนด คอนแวนช่ัน, 26 เมษายน 2551. 
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มุมมองของผูรู 
 
 ผศ.ภัทรพล  เวทยสุภรณ (อ.เช่ียว) ผูชวยอธิการบดีมหาวิทยาลัยศิลปากรผูเช่ียวชาญ
ธุรกิจอพารทเมนต  วิเคราะหวา การจัดเกรด อพารทเมนต  นอกจากจะใชรูปแบบโครงการและตัว
โปรดักตแลว สวนหนึ่งจะใชทําเลที่ตั้งโครงการเปนตัวช้ีวัดทําเลท่ีกําลังไดรับความนิยมและ
ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญ คือ การพัฒนาโครงการในทําเลท่ีตั้งรถไฟฟา เพราะเปนการ
สรางมูลคาเพิ่มใหกับโครงการอาจารยเช่ียวยังกลาวตอวา เรียลดีมานดอพารทเมนตท่ีมีอยูจํานวน
มหาศาลสวนใหญจะอยูท่ีระดับราคา 1,800-2,500 บาท/เดือน เรียกไดวาซัพพลายไมเคยเพียงพอกับ
ความตองการดวยซํ้าไป  
 ทําเลท่ีไดรับความนิยมตลอดกาล คือ อนุสาวรียชัยสมรภูมิ ปทุมวัน รัชดาภิเษก 
รามคําแหง พหลโยธิน สุขุมวิท เยาวราช ดินแดง ซ่ึงรวมไปถึงทําเลท่ีอยูในแนวรถไฟฟาและบริเวณ
ใกลเคียงดวย 
 
 
 

  ท่ีมา: ประชาชาติธุรกิจ วันท่ี 18-20 กุมภาพนัธ 2551,หนา 9  
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สินเชื่อ SME โดยธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
 
สินเชื่อระยะยาว 
 เงินกูระยะยาว (Long Term Loan)  บริการสินเช่ือเพื่อการลงทุนในสินทรัพยถาวร อาทิ 
ซ้ือท่ีดินเพื่อกอสรางโรงงาน  อาคารสถานประกอบการ หรือซ้ือเคร่ืองจักรและอุปกรณ ฯลฯ ชําระ
คืนเปนรายเดือน และมีกําหนดระยะเวลาการกูยืมต้ังแต1 ปข้ึนไป    
 
สินเชื่อระยะสั้น 
 บริการสินเช่ือเงินทุนหมุนเวียน เพื่อเสริมสภาพคลองใหกับธุรกิจ    
 วงเงินเบิกเกินบัญชี (O/D)  สินเช่ือท่ีสามารถเบิกเงินเกินบัญชีในจํานวนที่ตกลงกันไว 
เพื่อเสริมสภาพคลองใหกับธุรกิจ โดยใชบริการผานเช็ค  
 ตั๋วสัญญาใชเงิน (P/N) วงเงินกูระยะส้ันท่ีมีกําหนดระยะเวลาชําระคืนสูงสุด 120 วัน 
สามารถเลือกกูไดท้ังในรูปของเงินบาทและเงินตราตางประเทศ โดยใชตั๋วสัญญาใชเงินเปนเอกสาร
ประกอบการขอกู 
 
บริการประเภทภาระผูกพัน / การรับรองประเภทตาง ๆ  
 หนังสือคํ้าประกันประเภทตาง ๆ - บริการออกหนังสือคํ้าประกันประเภทตาง ๆ สําหรับ
ธุรกิจ ไดแก  
 - การคํ้าประกันการยื่นซองประกวดราคา (Bid Bond)  
 - การคํ้าประกันการปฏิบัติตามสัญญา (Performance Bond)  
    - การคํ้าประกันการรับเงินลวงหนา (Advanced Payment Bond)  
   - การค้ําประกันผลงานเพ่ือขอรับเงินสวนท่ีทางราชการ (หรือเอกชน) ไดกันไว 
(Retention Money Bond)  
 - การคํ้าประกันการชําระเงินคาภาษี (Tax & Duty Guarantee)  
  - การคํ้าประกันการชําระเงินคากระแสไฟฟา (Electricity Guarantee)  
  -  การค้ําประกันการชําระเงินคาสินคา (Merchandise Purchasing Guarantee) การค้ํา
ประกันอ่ืน ๆ (Other)  
 การอาวัล (Aval) / การรับรองต๋ัวเงิน (Acceptance)    
 การออกหนังสือรับรองเครดิต / หนังสือสนับสนุนทางการเงิน 
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วงเงินสินเชื่อ 
 ธนาคารใหบริการจัดวงเงินใหเหมาะสมกับธุรกิจโดยมีวงเงินกูรวมสูงสุดถึง 200 ลาน
บาท ท้ังนี้ ข้ึนอยูกับการพิจารณาของธนาคาร 
  
หลักประกัน 
 ธนาคารพิจารณาจากท่ีดิน อาคาร ส่ิงปลูกสราง เงินฝาก พันธบัตรรัฐบาล ฯลฯ เพื่อใช
เปนหลักประกัน 
 
อัตราดอกเบ้ียคาธรรมเนียม 
 ข้ึนอยูกับประเภทวงเงินสินเช่ือและคุณสมบัติของผูกู โดยคิดอัตราดอกเบ้ียอิง MRR, 
MLR, MOR หรือดอกเบ้ียเงินฝาก (กรณีใชเงินฝากเปนหลักทรัพยคํ้าประกัน)  
คาธรรมเนียม 
 ตามเกณฑท่ีธนาคารกําหนด หรือเปนไปตามประกาศเร่ืองคาธรรมเนียมของธนาคาร 
 
หมายเหตุ *เง่ือนไขการพิจารณาและอนุมัติสินเชื่อเปนไปตามหลักเกณฑและเง่ือนไขของธนาคาร 
    
คุณสมบัติผูกู 
 •  เปนบุคคลธรรมดาท่ีประกอบธุรกิจหรือนิติบุคคล    
 •  มีผลประกอบการและประวัติทางการเงินท่ีดี 
 •  ยินยอมใหธนาคารตรวจสอบขอมูลเครดิต 
 •  มีประสบการณในการประกอบธุรกิจหรือประกอบธุรกิจในกลุมเดียวกันไมนอยกวา 
2 ป  
 • มีอายุตั้งแต 20 – 65 ป (สําหรับบุคคลธรรมดา) 
 อัตราดอกเบ้ียและคาธรรมเนียมเงินใหสินเช่ือ ตามประกาศธนาคารกรุงศรี อยุธยา จํากัด 
(มหาชน) ฉบับท่ี 34/2553 มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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ท่ีมา: http://www.krungsri.com/th/banking-rates03.aspx 
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พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเชาอพารทเมนตของผูบริโภค 
 
ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเชาอพารทเมนท 
 การตัดสินใจเชาอพารทเมนตของผูเชา มาจากปจจัยตาง ๆ เชน 
 ทําเลท่ีตั้งดี สะดวกตอการเดินทาง เปนปจจัยสําคัญท่ีผูเชามักใชประกอบการตัดสินใจ 
หากอพารทเมนตใหเชาอยูในทําเลท่ีตั้งดี เชน เขตชุมชน ใกลหางสรรพสินคา โรงพยาบาล 
สถานศึกษา เปนตน ก็จะชวยดึงดูดผูเชาไดมากยิ่งข้ึน 
 สภาพแวดลอมบริเวณท่ีตั้งอพารทเมนต หากบริเวณโดยรอบที่ตั้งอพารทเมนตใหเชามี
ความสงบเงียบ ปราศจากเสียงรบกวน แตสะดวกตอการจับจายซ้ือหาเคร่ืองอุปโภคบริโภคตัดสินใจ
ไดงายข้ึนเชนกัน 
 ภาพลักษณท่ีดีของอพารทเมนต เชน มีรูปแบบอาคารที่สวยงามมีสีสันเหมาะสม โถง
ทางเขาและบริเวณโดยรอบถูกตกแตงไวสวยงาม ซ่ึงภาพลักษณท่ีดีจะสรางความประทับใจใหกับ
ลูกคานับต้ังแตแรกเห็นทําใหลูกคาตัดสินใจเขาชมภายในหองพักและตัดสินใจเชาตอไป 
 หองพักมีความกวางท่ีพอเหมาะ โดยมีการจัดวางส่ิงของตาง ๆ ภายในหองพักอยาง
สวยงามนาอยู มีแสงสวางเพียงพอ และมีอากาศถายเทสะดวก  
 ส่ิงอํานวยความสะดวกในหองพัก ผูประกอบการควรจัดเตรียมส่ิงอํานวยความสะดวก
พื้นฐานท่ีจําเปนตอการอยูอาศัยไวใหลูกคา เชน เคร่ืองนอน ตูเส้ือผา โตะเคร่ืองแปง พัดลม 
เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองทําน้ําอุน เปนตน 
 อัตราคาเชาพัก ข้ึนอยูกับทําเลท่ีตั้งของอพารทเมนตใหเชา รวมถึงรายไดของผูเชา       
แตหากเปนราคาท่ีเหมาะสม ผูเชาก็จะตัดสินใจไดงายข้ึน 
 ระบบรักษาความปลอดภัยท่ีไดมาตรฐาน โดยพื้นฐานผูเชายอมตองการความปลอดภัย
ในชีวิตและทรัพยสิน ดังนั้น ระบบรักษาความปลอดภัยจึงเปนส่ิงหนึ่งท่ีผูเชานํามาพิจารณา
ประกอบการตัดสินใจ 
 
สาเหตุท่ีทําใหผูเชายายไปเชาหองพักท่ีใหม  
 การท่ีผูเชายายไปเชาอพารทเมนตท่ีใหม สวนใหญจะมาจากสาเหตุตอไปนี้ 
 - อพารทเมนตท่ีใหมมีราคาถูกกวาอพารทเมนตเดิมท่ีเดิม 
 - อพารทเมนตท่ีใหมทีทําเลที่ตั้งและการคมนาคมสะดวกกวาและใกลท่ีทํางาน 
 - อพารทเมนตท่ีใหมมีส่ิงอํานวยความสะดวกภายในหองพักดีกวาอพารทเมนตท่ีเดิม 
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 - อพารทเมนตท่ีใหมมีการตกแตง และมีรูปแบบอาคารท่ีสวยงามทันสมัย 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมมีสภาพแวดลอมไมดี เส่ือมโทรม หรือแออัดมากเกินไป 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมบริการไมดี เชน ความสะอาดเรียบรอย บริเวณอพารทเมนต ความ
สุภาพของพนักงานท่ีใหบริการ เปนตน 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมไมมีระบบการรักษาความปลอดภัยท่ีดี 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมมีปญหาเร่ืองเสียงดังรบกวน 
 
ตัวอยางกฎระเบียบการเขาพัก 
 1. ผูเชาสามารถเขาพักไดไมเกิดหองละ 3 คน และตองแจงช่ือ-นามสกุล ของผูเขาพัก
ทุกคนตอเจาหนาท่ี 
 2. หามใชแกส และเช้ือเพลิงทุกชนิดในการประกอบอาหาร และหามนําเขาอาคาร 
 3. หามนําสารเคมีท่ีไวตอการติดไฟ เก็บไวในหองพัก 
 4. หามเลนการพนัน และมีสารเสพติดไวในหองพัก 
 5. หามนําสัตวเล้ียงเขามาในตัวอาคาร หรือเล้ียงสัตวในหองพัก 
 6. หามสงเสียงดังรบกวนผูอ่ืน และทะเลาะวิวาท 
 7. หามนําบุคคลภายนอกเขามาในอาคารโดยเด็ดขาด เวนแตไดรับอนุญาตจาก อพาร
ทเมนต  
 8. หามตอกตะปู หรือเจาะผนังหองพัก เวนแตไดรับอนุญาตจากอพารทเมนต 
 9. กรณีมีทรัพยสินสูญหายทางอพารทเมนตจะไมรับผิดชอบ แตยินยอมใหความ
รวมมือกับเจาหนาท่ี 
 10. ใหผูเชายายของเขา-ออก ไดตั้งแตเวลา 9.00-18.00 น. และจะตองแจงตอเจาหนาท่ี
ทุกคร้ัง 
 11. การบอกเลิกสัญญาเชาจะตองแจงตอเจาหนาท่ีกอน 1 เดือน มิฉะนั้นจะไมไดรับเงิน
ประกันคืน ท้ังนี้เงินคาประกันจะใชเปนคาเชางวดสุดทายไมได  
 12. ในกรณีท่ีผูเชาไมปฏิบัติตามกฎระเบียบของอพารทเมนต ผูใหเชาถือวาผูเชาผิด
สัญญาและใหยายออก ในกรณีนี้ผูใหเชาจะไมคืนเงินคาประกัน 
 

 ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552  
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ศึกษาขอมูลกอนการใชประโยชนท่ีดนิ 
 
 ท่ีดิน มีความสําคัญกับการทําธุรกิจอพารทเมนตใหเชา แตก็ใชวาท่ีดินทุกทําเลจะ

สามารถสราง อพารทเมนตใหเชาไดเสมอไป เนื่องจากในบางพื้นท่ีอาจมีขอจํากัดและขอบังคับทาง

กฎหมาย ดังนั้น กอนลงทุนกอสรางอาคารบนท่ีดินท่ีมี ผูประกอบการควรศึกษาและตรวจสอบ

ประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

 1. ตรวจสอบการในประโยชนท่ีดินตามกฎหมายผังเมือง วาท่ีดินหรืออาคารที่จะ

กอสราง สามารถดําเนินการไดหรือไม 

 2. ตรวจสอบแนวโครงการเวนคืนท่ีดินกับหนวยราชการ เชน กรุงเทพมหานคร กรม

ทางหลวง กรมโยธิการ การทางพิเศษแหงประเทศไทย องคการการรถไฟฟามหานคร แผนผัง

คมนาคมตามกฎหมายผังเมือง เปนตน 

 3. ตรวจสอบท่ีดินวาอยูในบริเวณที่มี กฎกระทรวง เทศบัญญัติหรือขอบัญญัติ เร่ือง

หามกอสราง ดัดแปลง หรือเปล่ียนการใชอาคารบางชนิดหรือบางประเภทหรือไม 

 4. ตรวจสอบวาท่ีดินบริเวณดังกลาว มีกฎหมายของหนวยงานราชการอื่นท่ีหาม

กอสราง หรือมีขอกําหนดในการกอสรางอาคาร นอกเหนือจากพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร

หรือไม เชน  

  - บริเวณเขปลอดภัยทางอากาศ ของทาอากาศยานแหงประเทศไทย  

  - บริเวณเขตปลอดภัยในการเกินอากาศ ของกรมการบินพานิชย 

  - บริเวณแนวไมโครเวฟ ของกรมส่ือสารทหารเรือ กองทัพเรือ 

  - บริเวณเขตปลอดภัยทางการทหาร ของกองทัพบก  

  - บริเวณแนวเขตเดินสายไฟ ของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย เปนตน  

 5. ตรวจสอบพระราชบัญญัติสงเสริมและรักษาคุณภาพส่ิงแวดลอมแหงชาติ พ.ศ.2535 

วาอาคารท่ีจะกอสราง เขาขายตองทํารายงานวิเคราะหผลกระทบส่ิงแวดลอมหรือไม เนื่องจาก

อาคารท่ีมีจํานวนหองพักอาศัยต้ังแต 80 หองข้ึนไป จะตองทํารายงานวิเคราะหผลกระทบ

ส่ิงแวดลอม และไดรับความเห็นชอบจากกระทรวงวิทยาศาสตรฯ กอนจึงจะยื่นขออนุญาตกอสราง

ตอกรุงเทพมหานครได  
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 6. ตรวจสอบและศึกษากฎหมายควบคุมอาคาร ในเรื่องการกําหนดแนวโนมอาคารตาม
ประเภทการใชสอย หากมีขอสงสัยเรืองกฎหมายอาคาร หรือการออกแบบอาคาร ผูประกอบการ
สามารถนําโฉนดที่ดินพรอมท้ังแบบอาคารเขาปรึกษาและสอบถามขอมูลเพิ่มเติมไดท่ี ศูนยบริการ
ใหคําปรึกษากอนการขออนุญาต กองควบคุมอาคาร สํานักการโยธา หรือสํานักงานเขตพื้นท่ี 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552 
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เร่ืองนารูเก่ียวกับกฎหมายอาคาร 
 
 อพารทเมนตใหเชาเปนอาคารพักอาศัยรวม แบงไดเปน 2 ประเภท คือ อาคารที่มีขนาด
ความสูงไมเกิน 5 ช้ัน และอาคารท่ีมีขนาดความสูงเกิน 5 ช้ันไป ซ่ึงอาคารท้ังสองประเภทมี
ขอกําหนดตาง ๆ ตามกฎหมายที่แตกตางกันไป เชน ขนาด ความสูง ระบบลิฟท ระบบสุขาภิบาล 
ระบบรักษาความปลอดภัย เปนตน ดังนั้นผูประกอบการจึงควรศึกษาขอกําหนด กฎหมายตาง ๆ ท่ี
เกี่ยวของกับการกอสราง ดัดแปลง ร้ือถอน เคล่ือนยาย ใช หรือเปล่ียนอาคาร ใหมีความลาชาในการ
ดําเนินการกอสราง กฎหมายสําคัญท่ีเกี่ยวของกับการคํานวณออกแบบ กอสราง ดัดแปลง ร้ือถอน 
เคล่ือนยาย ใชหรือเปล่ียนแปลงอาคาร ท่ีผูประกอบการควรศึกษา ประกอบดวย 
 1. พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พระราชบัญญัติควบคุมอาคารท่ีใชในปจจุบัน คือ 
  1) พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พ.ศ.2522 
  2) พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร ฉบับท่ี 2 พ.ศ. 2535 และพระราชบัญญัติควบคุม
อาคาร ฉบับท่ี 3 พ.ศ. 2543 
 2. กฎกระทรวงมหาดไทย กฎกระทรวงมหาดไทยท่ีเกี่ยวกับอาคารมีมากมายหลาย
ฉบับ ซ่ึงลวนแตออกโดยอาศัยอํานาจตามความในพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร ท้ังพระราชบัญญัติ
ฉบับเดิมท่ียกเลิกไปแลว และฉบับท่ียังมีผลบังคับใชในปจจุบัน  กฎกระทรวงบางฉบับเปนเร่ืองท่ี
กําหนดหลักเกณฑโดยรวม มีผลบังคับใชท่ัวไป (ท้ังประเทศ) ในขณะท่ีกฎกระทรวงบางฉบับมีผล
บังคับใชเฉพาะในบางพื้นท่ี กฎกระทรวงท่ีสําคัญ ซ่ึงกําหนดหลักเกณฑท่ัวไปเกี่ยวกับงานอาคาร มี
ดังนี้ 
  1) กฎกระทรวงฉบับท่ี 4 พ.ศ. 2526 
  2) กฎกระทรวงฉบับท่ี 5 พ.ศ. 2527 
  3) กฎกระทรวงมหาดไทยฉบับท่ี 6 พ.ศ. 2527 
  4) กฎกระทรวงฉบับท่ี 7 พ.ศ. 2538 
  5) กฎกระทรวงฉบับท่ี 8 พ.ศ. 2538 
  6) กฎกระทรวงฉบับที่ 10 พ.ศ. 2528 
  7) กฎกระทรวงฉบับท่ี 11 พ.ศ. 2528 
  8) กฎกระทรวงฉบับท่ี 12 พ.ศ. 2528 
  9) กฎกระทรวงฉบับท่ี 23 พ.ศ. 2533 
  10) กฎกระทรวงฉบับท่ี 33 พ.ศ. 2535 
  11) กฎกระทรวงฉบับท่ี 49 พ.ศ. 2540 



 

 
 

147 

  12) กฎกระทรวงฉบับท่ี 55 พ.ศ. 2543 
  13) กฎกระทรวงฉบับท่ี 56 พ.ศ. 2543 
  14) กฎกระทรวงฉบับท่ี 57 พ.ศ. 2545 
 3. ประกาศกระทรวงมหาดไทย เปนกฎหมายยอยท่ีออกโดยอาศัยอํานาจตามความใน
กฎหมายแมบท หรือพระราชบัญญัติควบคุมอาคารประกาศกระทรวงมหาดไทยมักกําหนดเกณฑ
ปฏิบัติในเร่ืองปลีกยอย หรือมีความสําคัญในลําดับรองลงมา เชน กําหนดวิธีปฏิบัติ หรือกําหนด
เ ร่ืองท่ีบังคับใช เฉพาะบางพ้ืนท่ี  ตัวอยางประกาศกระทรวงมหาดไทย  ไดแก  ประกาศ
กระทรวงมหาดไทยเร่ืองความปลอดภัยในการทํางานเกี่ยวกับปนจั่น พ.ศ. 2530 เร่ืองความปลอดภัย
ในการทํางานเกี่ยวกับการตอกเสาเข็ม พ.ศ. 2531 เปนตน 
 4. ขอบัญญัติกรุงเทพมหานคร เปนกฎหมายท่ีออกโดยเจาพนักงานทองถ่ินของ
กรุงเทพมหานคร โดยอาศัยกฎหมายแมบท หรือพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร มีผลบังคับใชเฉพาะ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเดิมขอบัญญัติกรุงเทพมหานครท่ีเกี่ยวแกการออกแบบอาคาร ไดแก 
ขอบัญญัติกรุงเทพมหานครเร่ืองอาคารจอดรถยนต พ.ศ. 2521 ขอบัญญัติกรุงเทพมหานครเร่ือง
ควบคุมการกอสรางอาคาร พ.ศ. 2522 ปจจุบัน ขอบัญญัติท้ัง 2 ฉบับไดรับการยกเลิก และใช
ขอบัญญัติกระเทพมหานคร พ.ศ. 2544 แทน 
 5. ประกาศกรุงเทพมหานคร มีความคลายคลึงกับประกาศกระทรวงกลาวคือ ออกโดย
อาศัยอํานาจตามกฎหมายแมบท กําหนดในเร่ืองปลีกยอยหรือมีผลบังคับใชเฉพาะพ้ืนท่ี เชน 
ประกาศกรุงเทพมหานคร เร่ืองคําแนะนําเกี่ยวกับการขอรับใบอนุญาตกอสรางอาคารช้ันฐานราก 
กอนไดรับใบอนุญาตใหกอสรางอาคาร พ.ศ. 2531 
 นอกจากนี้ยังมีกฎหมายอาคารและกฎหมายอ่ืน ท่ีเกี่ยวของกับงานอาคารอีกมากมาย 
และมักมีการเปล่ียนแปลงเพ่ิมเติมอยูตลอดเวลา ดังนั้นเพื่อใหไดความรูท่ีชัดเจนและสามารถ
นําไปใชในการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการจึงควรติดตามการเปล่ียนแปลงของกฎหมายอยาง
สมํ่าเสมอ 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552 
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วิธีการคํานวณคาออกแบบสถาปตยกรรมของบริษัทเอกชน 
 
 ตามมาตรฐานของสมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมภ แบงประเภทการ
บริการออกแบบสถาปตยกรรมออกแบบเปน 6 ประเภท ซ่ึงแตละประเภทมีคาบริการไมเทากัน และ
จะลดเร่ือย ๆ ตามงบประมาณท่ีกอสราง ดังน้ี 
 ประเภทท่ี 1  = ตกแตงภายใน ครุภัณฑ ผลิตภัณฑ 
 ประเภทท่ี 2  = พิพิธภัณฑ วัด อนุสาวรีย อาคารอนุสรณท่ีวิจิตร 
  ประเภทท่ี3  =  บาน (ไมรวมตกแตงภายใน) 
 ประเภทท่ี 4  = โรงพยาบาล รัฐสภา โรงแรม ธนาคาร คอนโดมิเนียม วิทยาลัย  
 ประเภทท่ี 5  = สํานักงาน สรรพสินคา หอพัก โรงเรียน โรงงาน อุตสาหกรรม  
 ประเภทท่ี 6  = โกดัง อาคารจอดรถ หองแถว ตลาด  
 แตละประเภทแยกคาบริการตามงบประมาณ ดังนี้ (เปนคารอยละ) 
 ตารางคาบริการออกแบบสถาปตยกรรมตามงบประมาณกอสราง 
           หนวย : % 
งบประมาณ 
ประเภท 

ไมเกิน 10
ลานบาท 

10-30 ลาน
บาท 

30-50 ลาน
บาท 

50-100 ลาน
บาท 

100-200 ลาน
บาท 

200-500 ลาน
บาท 

1 10.00 7.75 6.50 6.00 5.25 4.50 
2 8.50 6.75 5.75 5.50 4.75 4.25 
3 7.50 6.00 5.25 5.00 4.50 4.00 
4 6.50 5.50 4.75 4.50 4.25 3.75 
5 5.50 4.75 4.50 4.25 4.00 3.50 
6 4.50 4.25 4.00 3.75 3.50 3.25 

 
ตัวอยางการคํานวณคาบริการออกแบบสถาปตยกรรม 
 ใชวิธีการคํานวณเปนข้ันตามงบประมาณคากอสราง เชน อพารทเมนตใหเชา 5 ช้ัน 
พื้นที่ใชสอย 1,950  ตร.ม. งบประมาณการกอสราง 15,000,000 บาท คิดแบบตามปะเภทท่ี 5 ดังน้ี 
 10 ลานบาทแรก  คิด 5.50%  = 550,000  บาท 
 5 ลานบาทท่ีเหลือ  คิด 4.75% = 237,500  บาท 
  รวมคาบริการท้ังส้ิน  = 787,500  บาท 

 ** อัตราการคิดคาออกแบบที่เสนอเปนการประมาณการ ราคาจริงอาจสูงหรือตํ่ากวาที่นําเสนอ
ขึ้นอยูกับการเจรจาและขอตกลงระหวางผูประกอบการและผูเขียนแบบ 
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เทคนิคท่ีควรคํานึงถึงในการออกแบบอาคาร 
 การออกแบบท่ีควรคํานึงต้ังแตการนําประโยชนจากธรรมชาติ รวมถึงการนําเทคนิค
หรือเทคโนโลยีตาง ๆ มาใชเพื่อชวยใหอาคารมีสภาวะที่เหมาะสม นาพักอาศัย รายละเอียดการ
ออกแบบท่ีดีมี ดังน้ี (จินดาและคณะ, 2546) 
 - ออกแบบใหมีการระบายอากาศโดยธรรมชาติ โดยทําเปนชองลมชวยระบายอากาศ
ใตหลังคา หรือทําชองลมระบบอากาศรอนออกทางหนาจั่วของหลังคา 
 - ใหใชแสงสวางจากธรรมชาติมากกวาการใชหลอดไฟ เพื่อลดความรอนจาก
หลอดไฟ และเพื่อชวยประหยัดพลังงานภายในตัวอาคารในเวลากลางวันโดยอาจจะเจาะผนังอาคาร
บางชวง แลวใสกระจกใสหรือบล็อกแกว ซ่ึงเปนวัสดุท่ีแสงสวางจากภายนอกสามารถสองผานเขา
มาภายในตัวอาคารได แตควรเจาะในตําแหนงและทิศทางท่ีเหมาะสม 
 - วางทิศทางท่ีตั้งของอาคารใหถูกตอง โดยดูแนวของแสงอาทิตยวาสองถูกผนังอาคาร
ทางดานใดบาง ควรออกแบบใหดานแคบของอาคารหันไปหาทิศท่ีรับแสงแดดในตอนบาย คือ ทิศ
ตะวันตก  หรือทิศตะวันตกเฉียงใต 
 - สรางสภาวะแวดลอมท่ีเย็นลอมรอบอาคาร เชน ปลูกตนไมใหญ ปลูกพืชคลุมดิน 
ลมพื้นท่ีสะสมความรอน เปนตน 
 - ทาสีดานนอกของกําแพงหรือตัวอาคารดวยสีออน เพื่อลดการดูดกลืนความรอน 
 หากอาคารไดรับการออกแบบ โดยคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมีสวนในการนําความรอนเขา
สูภายในตัวอาคาร การเลือกใชวัสดุท่ีมีคุณสมบัติปองกันความรอนใหกับอาคารไดรวมถึงการใช
ประโยชนจากธรรมชาติ ก็จะชวยปองกันความรอน และชวยประหยัดการใชพลังงานภายในตัว
อาคารได 
 

วิธีการตรวจสอบพิมพเขียว 
 ผูประกอบการที่ไมมีความรูทางดานสถาปนิกหรือวิศวกรรม อาจดูพิมพเขียวไมเปน
รูสึกวาเปนเร่ืองยากในการทําความเขาใจ แตถึงแมวาจะไมสามารถทําความเขาใจรายละเอียดตาง ๆ 
ในพิมพเขียวไดท้ังหมด ผูประกอบการก็สามารถตรวจสอบไดงาย ๆ วาพิมพเขียวท่ีมีอยูในมือมี
มาตรฐานหรือไม ดังน้ี 
 - หัวกระดาษตองมีช่ือสถาปนิกหรือวิศวกรผูออกแบบ 
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 - แบบพิมพเขียวท่ีไดรับจะตองมีแบบระบบงานตาง ๆ ครบถวน ไดแก แบบงาน
สถาปตยกรรม แบบงานวิศวกรรมโครงสราง แบบระบบงานสุขาภิบาลและแบบระบบไฟฟาและ
ส่ือสาร 
 - แผนผังใหญรวมท้ังโครงการ มีการแสดงตําแหนงของบอเกรอะ บอบําบัด ทาง
ระบายนํ้าและบอพักไวชัดเจน  
 - ตรวจสอบดูวาบอเกรอะในผังสุขาภิบาลนั้น สามารถวางไดจริงกับแบบฐานรากตาม
แบบโครงการหรือไม 
 - ตรวจสอบผังเสาของแบบทุกชนิด (แบบสถาปตยกรรม โครงสราง สุขาภิบาลและ
ไฟฟา) วาตําแหนงเสาในแบบแตละชุดตรงกันหรือไม 
 - ตรวจสอบระยะถอยรนทุกดาน หรือชองขนาด-จํานวน ชองเปดของท่ีจอดรถ เปนตน 
 - ตรวจสอบในแบบสถาปตยกรรมเร่ือง โครงสรางท่ีอยูบนพื้นดี เชน ถนน ร้ัว ลาน
เทอเรส ฯลฯ มีรายละเอียดแสดงแบบโครงสรางหรือไม 
 - ตรวจสอบดูความเรียบรอยและความตั้งใจทําแบบพิมพเขียวของผูออกแบบ 
 หากพบวามีความผิดปกติเกิน 5 ขอท่ีไดยกตัวอยางมานี้ ผูประกอบการควรสอบถามกับ
ผูออกแบบวามีความผิดปกติหรือไม หากไมม่ันใจควรใหท่ีปรึกษาโครงการชวยตรวจสอบและ
แกไขใหถูกตอง 

 

หลักการพิจารณาคัดเลือกผูรับเหมากอสราง  
 ผูประกอบการสามารถขอใหท่ีปรึกษาโครงการ สถาปนิกหรือวิศวกรเปนผูแนะนํา
ผูรับเหมาที่รูจักไวสัก 4-5 ราย เพื่อนํามาคัดเลือก การคัดเลือกผูรับเหมากอสรางควรพิจารณาจากส่ิง
ตอไปนี้ 
 - ผลงานปจจุบันและคุณภาพผลงานเกาของผูรับเหมา โดยผูประกอบการอาจใช
วิธีการเขาไปดูพื้นที่ทํางานจริง หรือสอบถามไปกับเจาของอาคารก็ได 
 - พิจารณาการใหขอมูลความรูเร่ืองการกอสราง ราคาวัสดุ ท่ีมีความจริงและนาเช่ือถือ  
 - พิจารณาความพรอมและความชํานาญของทีมงาน โดยดูจากโครงการท่ีผูรับเหมา
กําลังดําเนินงานกอสรางอยู 
 - พิจารณาจากความพรอมของเครื่องมือและอุปกรณท่ีใชในการกอสราง วามีความ
พรอมมีความทันสมัยมากนอยเพียงใด 
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 - พิจารณาจากเงินทุนสํารองของผูรับเหมา เพื่อลดปญหาในความลาชาหรือการ
เบิกจายท่ีไมเปนไปตามคางวดงาน 
 
ขั้นตอนการคัดเลือกผูรับเหมากอสราง 
 - ผูประกอบการจัดเตรียมเอกสาร หรือ ขอมูลสําหรับการประมูลงาน เชน แบบ
กอสรางท่ีไดรับการอนุญาต ขอกําหนดงานกอสราง เอกสารประมาณราคาคากอสราง และราคา
กลาง เปนตน 
 - จัดหาและเลือกสรรผูรับเหมาเพื่อเขาประมูลงาน 
 - นัดผูรับเหมารับเอกสาร ดูสถานท่ีกอสราง พรอมกําหนดวันยื่นซองเสนอราคา ควร
ใชเวลาประมาณ 3-4 สัปดาห 
 - ใหผูรับเหมายื่นราคา ท้ังนี้ผูประกอบการและผูออกแบบควรรวมกันตรวจสอบราคา 
โดยเปรียบเทียบราคากลางท่ีผูออกแบบไดประมาณการไวลวงหนาแลว พรอมบันทึกรายการที่
ตองการตอรองราคา 
 - คัดเลือกผูรับเหมาที่เสนอราคาเหมาะสม แตอาจจะไมใชผูรับเหมาที่เสนอราคาตํ่าสุด 
พรอมเรียกผูรับเหมาเขามาตอรอง และปรับปรุงรายการท่ีมีขอสงสัยใหชัดเจน จากนั้นใหทําสัญญา
วาจางกอสรางโดยระบบราคาท่ีตกลงกัน ระยะเวลาในการกอสราง รายละเอียดการจายงวดเงิน และ
เง่ือนไขตาง ๆ  
 
 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
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เคล็ด (ไม) ลับชวยประหยัดภาษีโรงเรือน 
 
 เจาหนาท่ีจะทําการประเมินภาษีโรงเรือนจากรายไดคาเชารายป ตัวอยางเชน อพารทเมนต
ใหเชา A หองเชา 50 หอง เก็บคาเชาหอง 3,500 บาทตอเดือนอพารทเมนตใหเชา A จะมีฐานรายได
คาเชาในการคํานวณภาษีโรงเรือน เทากับ 2,100,000 บาท ทําใหเสียภาษีโรงเรือนท้ังส้ิน 262,500 
บาทตอป  
 ซ่ึงถาหากผูประกอบการแยกสัญญาเชาออกเปน 2 สัญญา เชน ราคาหองเชา 3,500 บาท 
ใหแยกเปนสัญญาเชาหอง 2,000 บาท และสัญญาเฟอรนิเจอร 1,500 บาท กรณีไมมีเฟอรนิเจอรให
จัดทําสัญญาใหบริการเร่ืองการรักษาความสะอาด การใหบริการไฟฟาแสงสวาง การจัดยามรักษา
ความปลอดภัยตาง ๆ ก็ได เม่ือแยกออกเปน 2 สัญญา จะทําให ผูประกอบการมีรายไดคาเชา ดังน้ี  
 รายไดคาเชารายป  = 1,200,000  บาท 
 (2,000 บาท * 50 หอง) 
 รายไดคาเชาเฟอรนิเจอรและบริการ จะได = 900,000  บาท 
 (1,500*50 หอง)    
 ภาษีโรงเรือน 12.5%  = 150,000  บาท 
 (1,200,000บาท*12.5%)     
 เนื่องจากเจาหนาท่ีจะทําการประเมินภาษีโรงเรือนจาก รายไดคาเชาหองพักรายปเทานั้น 
จึงทําใหฐานรายไดการคํานวณภาษีโรงเรือนของอพารทเมนต A จะเทากับ 1,200,000 บาท 
ผูประกอบการจึงเสียภาษีโรงเรือนในปนั้น ๆ เพียง 150,000 บาทตอป ซ่ึงจะชวยใหผูประกอบการ
ประหยัดภาษีโรงเรือนไดถึง 112,500 บาทตอป ท้ังนี้ผูประกอบการควรกําหนดราคาคาเชาหองพัก 
และคาเชาเฟอรนิเจอรใหมีสัดสวนท่ีเหมาะสม เพราะถาหากมีรายไดคาเชาหองพักต่ํากวาสภาพ
ความเปนจริงมากเกินไป เจาหนาท่ีสรรพกรมีอํานาจในการเรียกประเมินรายไดคาเชาใหมไดทันที 
ซ่ึงการประเมินใหมอาจสูงหรือตํ่ากวาท่ีผูประกอบการยื่นคร้ังแรกก็ได 
 อยางไรก็ตาม ส่ิงท่ีผูประกอบการควรคํานึงในเร่ืองการแยกคาเชาเปน 2 สัญญา คือ 
รายไดคาเชาเฟอรนิเจอรและบริการ เพราะถาหากผูประกอบการมีรายไดจากคาเชาเฟอรนิเจอรและ
บริการเกินกวา 1.8 ลานบาทตอป ผูประกอบการจําเปนตองจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มและจายภาษี
ในอัตรา 7% ดังนั้นไมวาผูประกอบการจะเลือกทําสัญญาเชาแบบใดก็ตาม ควรศึกษาขอมูล เง่ือนไข 
และกฎระเบียบของสรรพกรอยางละเอียด เพื่อนํามาวางแผนและปฏิบัติตนใหถูกตอง 
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 เร่ืองนี้หามลืม การทําสัญญาเชา 2 สัญญา ผูประกอบการควรใหผูเชาลงช่ือไวเปน
หลักฐานท้ังสัญญาเชาหองพัก และสัญญาเชาเฟอรนิเจอรและบริการ เพ่ือใชเปนหลักฐานยืนยันกับ
เจาหนาท่ีสรรพกรในการตรวจประเมินรายไดคาเชารายป  
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ตัวอยางการกําหนดอัตราคาเชา 

 

 ธุรกิจอพารทเมนตใหเชายานรังสิต ลูกคาในยานรังสิต มีหลายกลุมประกอบดวย 

พนักงานบริษัท พนักงานโรงงาน พนักงานหางสรรพสินคา และนักเรียน-นักศึกษาจากมหาลัยตาง 

ๆ เชน มหาวิทยาลัยรังสิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร เปนตน อัตราคา

หองพักอยูที่ประมาณ 1500-6000 บาท ซึ่งขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้ง สิ่งอํานวยความสะดวกในหองพัก 

และสภาพการแขงขันของธุรกิจอพารทเมนตใหเชาในบริเวณใกลเคียง เชน หองพักราคา 1500 -

2000 มักเป นอพาร ทเมนตที ่ตั ้งอยู ในซอยลึกประมาณ  400-500 ม .  ลูกค าต องใชบร ิการ

รถจักรยานยนตรับจาง หรือรถสองแถวรับจางในการเขา-ออกอพารทเมนต หองพักมีขนาดเล็ก ไม

มีเครื่องปรับอากาศ แตถาหากเปนอพารทเมนตใหเชาสรางใหม ตั้งอยูใกลถนนใหญ และมีสิ่ง

อํานวยความสะดวก เชน ตูเสื้อผา เตียงนอน ที่นอน โตะเครื่องแปง โทรศัพท เครื่องทําน้ําอุน 

เคร่ืองปรับอากาศ เปนตน อัตราคาเชาประมาณ 3500 บาทข้ึนไป 

 อพารทเมนตใหเชาบริเวณยานจตุจักร กลุมลูกคาเปนนักเรียน-นักศึกษา ขาราชการ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ ตลอดจนพนักงานบริษัท อัตราคาเชาอยูระหวาง 2400-6500 บาท ขึ้นอยูกับ

สิ่งอํานวยความสะดวกที่จัดไวภายในหอง เชน เครื่องปรับอากาศ ตูเสื้อผา เครื่องนอน เปนตน 

นอกจากนี้ภายในอพารทเมนตใหเชายังมีบริการซักรีด และหองนั่งเลนดวย 

 อพารทเมนตใหเชาบริเวณถนนสุขุมวิท อพารทเมนตใหเชาที่ปลูกสรางในบริเวณ

ดังกลาวยังเปนที่ตองการของผูบริโภค อัตราการเขาพักเฉลี่ยเกือบเต็มทุกที่จากจํานวนอพาร

ทเมนตใหเชาทั้งหมดในบริเวณถนนสุขุมวิท โดยเฉพาะอยางยิ ่ง สุขุมวิท ซอย 4 ถึง ซอย39 

โครงการ   อพารทเมนตใหเชาที่ปลูกสรางในบริเวณเดียวกันมีคอนขางหนาแนน หองพักมีขนาด

ใหญ กวางขวาง ตกแตงสวยงามดูดีมีระดับ มีสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพักครบถวน และ

มีระบบรักษาความปลอดภัยอยางดี อพารทเมนตใหเชาในบริเวณดังกลาวมีอัตราคาเชาตั้งแต 

22,000-11,0000 บาทตอเดือน 

 

คิดคาเชาอยางไร ไมใหขาดทุน  

 การตั้งราคาเชาสามารถทําได 2 วิธี คือ ทฤษฎีราคา และอิงราคาตลาด ทฤษฏีราคา 

สามารถคํานวณไดดังนี้ 
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 ราคาคาเชาหอง = คาท่ีดิน (ราคาปจจุบัน)+คากอสราง+คางานระบบ+คาเฟอรนิเจอร+

คาดําเนินงาน+คาจางแรงงาน+คาโสหุยอ่ืน ๆ +ดอกเบ้ียเงินกู+กําไรท่ีตองการ หรือ 

 ราคาคาเชา = (คากอสรางตึกท้ังหมด/จํานวนเดือนท่ีตองการคืนทุน)/จํานวนหองพัก  

    = 24,000,000 บาท /120 เดือน 

    = 200,000 บาท / 80 หอง 

    = 2,500 บาท 

 ในกรณีอิงตามราคาตลาด ผูประกอบการจะตองทําการสํารวจอพารทเมนตใหเชา

บริเวณรอบ ๆ ท่ีมีกลุมลูกคาและภาพลักษณของอพารทเมนตใกลเคียงกันแลวนํามาเปรียบเทียบ

ราคา เพื่อหาราคาคาเชาหองท่ีเหมาะสม ท้ังนี้ สําหรับผูประกอบการรายใหม ๆ การอิงราคาตลาด

อาจจะไมสอดคลองกับตนทุน เนื่องจากปจจุบันราคาวัสดุในการกอสรางปรับตัวสูงข้ึน ทําให

ตนทุนคากอสรางสูงข้ึนตามไปดวย ถาหากอิงตามราคาตลาด อาจทําใหผูประกอบการมีกําไรลดลง

และใชระยะเวลาคืนทุนนานข้ึน 

 
 

ท่ีมา : สุกัญญา  เธียรพจีกุล 
Apartment Business How-To .กรุงเทพฯ :Phisit Thaioffest Co.,Ltd., 2552 
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ประทับใจเม่ือแรกพบ 
 
 บุคลิกภาพภายนอก เปนส่ิงพิสูจนไดวา องคกรใหบริการอยางไร มีการสอนพนักงาน 
ปลูกฝงใหพนักงานมีบุคลิกดีหรือไม  สําหรับนักบริการมืออาชีพ ประเด็นแรกท่ีลูกคาจะสัมผัส 
หรือไดรับประสบการณในการใหบริการนั้นก็คือ ความประทับใจเม่ือแรกพบ ในความประทับใจ
เม่ือแรกพบ ขอสรุปไดเปน 4 ประเด็น ดังโมเดล 
 

First 
Impression

การแตงกาย

บุคลิกภาพภายใน บุคลิกภาพภายนอก

การตอนรับ
 

 
 1. การแตงกาย 
 2. บุคลิกภาพภายนอก 
 3. บุคลิกภาพภายใน 
 4. การตอนรับ 
 ท้ัง 4 ประเด็น มีความสําคัญพอ ๆ กัน 
 หากเราตองการใหมีนักบริการมืออาชีพอยูในองคกร ตองไมลืมท้ัง 4 ประเด็นนี้มา
พิจารณา 
 1. การแตงกาย 
  การแตงกาย โดยทั่วไปในธุรกิจบริการ เจาหนาที่ผูใหบริการ ตางก็มีเครื่องแบบ
ยูนิฟอรม ตามที่องคกรกําหนดไว  เครื่องแบบนี้เอง ที่หลาย ๆ องคกรไมคอยใหความสําคัญ 
มักจะใหพนักงานแตงกายตามท่ีบริษัทเคยกําหนดมาแลว ทําใหลูกคาที่พบเห็นรูสึกวาแบบฟอรม
ลาสมัย 
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  ในบางองคกรมีเครื ่องแบบใหพนักงานใส ปละ  3 ตัว  ใสทั ้งป พนักงานใน
ศูนยบริการบางแหง ใสชุดเครื่องแบบสีซีดก็มี คอยวยก็มี หรือบางแหง พนักงานก็นําเสื้อคลุม
แขนยาวสีสันตาง ๆ ที่มิใชแบบฟอรมขององคกรมาสวม ทําใหลูกคารูสึกแปลก ๆ เพราะมีความ
หลากหลายในเครื่องแบบของพนักงานแตละคน ในบางแหงก็อาจพบวา พนักงานบางคนไม
สวมเคร่ืองแบบเลยก็มี 
  แทจริงแลว การแตงกายของพนักงาน มิใชเปนเพียงแตเคร่ืองแบบท่ีทําใหลูกคารูวา
เราเปนพนักงานบริการขององคกรเทานั้น หากแต ยังมีประโยชนไดอีกหลายประเด็นคือ 
  1. ทําใหเกิดความเปนทีม การแตงกายท่ีมีรูปแบบเดียวกัน สําหรับพนักงาน
ใหบริการลูกคา จะเปนส่ิงท่ีทําใหพนักงานเกิดความรูสึกเปนทีมเดียวกัน 
  2. ทําใหเกิดความภูมิใจในองคกรช้ันนําท้ังระดับประเทศ และระดับโลก มีการ
กําหนดเคร่ืองแบบใหพนักงานใสเปนมาตรฐานขององคกร เม่ือพนักงานสวมใสเขาจะเกิดความ
ภาคภูมิใจในการสวมใสเขาจะภาคภูมิใจในการเปนสวนหนึ่งขององคกรท่ีมีช่ือเสียง เม่ือพบเพื่อน ๆ 
ท่ีเห็นชื่อองคกรในเคร่ืองแบบแลวไดรับความช่ืนชมก็ทําใหเกิดความภาคภูมิใจในองคกร 
  3. ทําใหเกิดแบรนด ขอนี้สําคัญท่ีสุดเลย เคร่ืองแบบของพนักงานเปนตัวทําใหเกิด
การจดจําองคกรไดเปนอยางดี  
  เคร่ืองแบบเปนตัวสะทอนถึง คาแรกเตอร ขององคกรไดชัดเจนมากทําใหลูกคาจํา
ภาพขององคกรไดเลยวาเปนอยางไร 
  ตัวอยางเชน แบรนด ธนาคารกรุงเทพ ใชสีน้ําเงินเปนตัวแทนในธุรกิจธนาคาร 
พนักงานก็จะมีแบบฟอรมสีน้ําเงินเปนหลัก เชนเดียวกับ ธนาคารกสิกรไทย มีเคร่ืองแบบสีเขียวเปน
หลัก ธนาคารไทยพานิชย มีเคร่ืองแบบสีมวงเปนหลัก 
  ทําใหลูกคาจดจําไดเลยวา เม่ือพบคนแตงชุดสีมวงก็จะเปนธนาคารไทยพานิชย 
  หรือการแตงกายท่ีมีสีสัน เพื่อใหลูกคาไดจดจํา และรูสึกถึงความสดใสสนุกสนาน 
อยางรานไอศกรีม SWENSEN’S นอกจากมีชุดฟอรมใหพนักงานใสในรูปแบบเดียวกันแลว ก็ให
พนักงานแตงผมดวยยางหรือริบบ้ินสีแดงเพื่อสะทอนถึงความสดใส สนุกสนาน  
  สําหรับองคกรท่ีมีรูปแบบหรูหรา (Luxury) 5 ดาว อยางโรงแรมโอเรียนเต็ล การแตง
กายก็จะเนี๊ยบสไตล 5 ดาว เปนตน 
  หรืออยางพนักงานรานกาแฟ STARBUCKS นอกจากจะมีรูปแบบการแตงกายท่ีดู
เรียบงาย สไตลเปนกันเองกับลูกคาแลว ยังมีลูกเลนท่ีผากันเปอน (Apron) ของพนักงานท่ีองคกร
กําหนดใหเปนสีเขียวเหมือนกันทุกแหง สีเขียวคือสัญลักษณของโลโก STARBUCKS นั่นเอง 
พนักงานทุกคนเม่ือมาทํางานจะใหผากันเปอนสีเขียว (Green Apron) ท้ังหมด 
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  แตถาเปนพนักงานท่ีมีคุณสมบัติท่ีแตกตางเหนือกวาคนอ่ืน คือเปนพนักงานท่ีผาน
การสอบ เปนตําแหนง The most passionate partner ซ่ึงถือเปนเกียรติอยางสูงสุด ในสายเกียรติยศ
ของการเปนผูเชี่ยวชาญดานกาแฟใน STARBUCKS เปนตนแบบของพารทเนอรคนอ่ืนดวย จะ
ไดรับผากันเปอนสีน้ําตาล (Brown Apron) ซ่ึงแสดงวาพนักงานคนนี้เปนพนักงานคนพิเศษท่ีองคกร
ใหการยอมรับ จากการผานเกณฑท่ีกําหนดไว 
  ท่ีกลาวมาท้ังหมดในเร่ืองราวของการแตงกายนี้ สรุปวา การแตงกายและเคร่ืองแบบ
ของพนักงานมีหลัก ดังนี้ 
  1. การออกแบบเคร่ืองแบบใหตรงกลุมลูกคา เชา กลุมลูกคาเปาหมายวัยรุน
เคร่ืองแบบก็จะเปนสไตลวัยรุนมีสีสัน กลุมลูกคาเปนกลุมพรีเม่ียมหรูหรา การแตงกายก็จะเปน
ทางการ เรียบรอยสวยงาม เชน ธุรกิจโรงแรม 5 ดาว หรือ สายการบินช้ันนํา  
  2. การรักษามาตรฐานใหตอเนื่อง คือการปลูกฝงใหพนักงานภูมิใจท่ีใสเคร่ืองแบบ 
เกิดความรูสึกอยากใสเคร่ืองแบบ และเม่ือเคร่ืองแบบเส่ือมสภาพแลว ก็สามารถเปล่ียนใหมโดยไม
ตองรอวาตองครบป  
 2. บุคลิกภาพภายนอก  
  บุคลิกภาพภายนอก เปนส่ิงท่ีพิสูจนไดวา องคกรใหบริการอยางไร มีการสอน
พนักงาน ปลูกฝงใหพนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดีหรือไม เพราะในระหวางท่ีพนักงานใหบริการลูกคา
นั้น จะมีบุคลิกภาพของตัวพนักงานปรากฏใหลูกคาเห็นตลอดเวลา 
  เชน การพูดคุย การตอรอง การเดิน การนั่ง การยืน การช้ีบอกทาง การอธิบายและช้ี
ในโบรชัวร แค็ตตาล็อก 
  ลูกคาเม่ือรับบริการสามารถสัมผัสไดทันทีวา องคกรนี้รับพนักงานมาแลว มานั่ง
ทํางานทันที หรือมีการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานกอน 

  ตัวอยางบุคลิกภาพ ท่ีควรปฏิบัติและหามปฏิบัติ 

รายการ ระเบียบปฏิบัติ/Do หามปฏิบัติ/Don’t 

การแตงกาย 
(เสื้อผา) 

- แต งกายดวย เครื่ องแบบพนักงาน  (Full 
Uniform) ที่สะอาด รีดเรียบ สภาพท่ีกําหนด 

- สวมรองเทาหุมสน 

- ชุดอื่นที่ไมใช Uniform  
- เสื้อผากล่ินอับ หรือช้ืน 

หนา/ผม - ใบหนายิ้มแยมแจมใสเปนมิตร 
- แตงหนาแตพองามไมฉูดฉาด 
- รวบผมใหเรียบรอยใชก๊ิบติดผมสีสุภาพ 
- เล็บสะอาดไมยาวจนเกินไป 

- หนาบึ้ง หนางอ ไมรับแขก ยิ้มยาก  
- ผมยุงเหยิง มีกล่ินและมีขี้รังแค 
- หนามันเยิ้ม กลิ่นปาก กลิ่นตัว 
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  ตัวอยางบุคลิกภาพของพนักงานท่ีไมดี ไมควรปฏิบัติ เชน  
  - หนาเชิด ชูคอ พูดไมมองหนาลูกคา 
  - การพูดคําวา คุณตอง มันเปนนโยบายของบริษัท ไมได พี่มีเงินเดือนเทาไร  เปนตน 
  - ลวง แคะ แกะ เกา 
  - นั่งไขวหาง คุยกับลูกคา 
  ในปจจุบันนี้ ลูกคายอมจายแพง เพื่อแลกกับการบริการที่ดี ลูกคาไมอยากเห็น
พนักงานที่มีบุคลิกภาพไมดี หรือไมเหมาะสมตอการใหบริการ 
  จากท่ีสังเกตในธุรกิจบริการท่ีพนักงานบริการ ไมคอยไดรับการอบรมก็จะมี
บุคลิกภาพไมดี ท่ีแปลก ๆ  
  ปจจัยที่สําคัญจะทําใหองคกรมีพนักงานท่ีมีคุณภาพภายนอกดี คือการปลูกฝงให
พนักงานเขาใจวา การมีบุคลิกภาพภายนอกท่ีดี มิใชทําใหลูกคารูสึกกับองคกรดีเทานั้น แตยังดีตอ
พนักงานทุกคนดวย 
  การมีบุคลิกภาพภายนอกท่ีดี เม่ือพนักงานเรียนรูและปฏิบัติแลวก็จะอยูกับตัว
พนักงานเองไปตลอดชีวิต ไมลืม ไมหาย เม่ือพบคนรอบขางท่ีเปนผูใหญกวาหรือเพื่อนฝูงวัย
เดียวกัน หรือคนอายุนอยกวา ก็สามารถใชบุคลิกภาพภายนอกของตัวเองไดอยางเหมาะสม ไปท่ี
ไหนก็มีแตคนช่ืนชม 
  นอกจากการทําใหพนักงานเห็นคณุคาของการมีบุคลิกภาพท่ีดีแลวอีกประเด็นหนึ่งก็
จะเปนเร่ืองขององคกรท่ีจะเปนผูสงเสริมใหพนักงานชอบและอยากมีบุคลิกภาพท่ีดีในการ
ใหบริการลูกคา 
  ก็คือตองตรวจติดตามการใหบริการลูกคาของพนักงานทุกคนวามีบุคลิกภาพที่ดีใน
การใหบริการลูกคาหรือไม โดยทีมตรวจติดตามพนักงานไมรูจัก ( เปนคนหนวยงานกลางหรือคน
ภายนอก) ทําหนาท่ีประเมินคุณภาพบริการ วาอยูในระดับใด แตกตางกับคูแขงระดับเดียวกันแค
ไหน เพื่อนําประเด็นตาง ๆ ท่ีพบมาปรับปรุงตอไป 
 3. บุคลิกภาพภายใน 
  บุคลิกภาพภายในเปนเร่ืองท่ีติดอยูในตัวของพนักงานแตละคน ซ่ึงไมมีใคร
เหมือนกันเลย 
  เวลาเราคุยกับพนักงานท่ีใหบริการ บางคนท่ีมีบุคลิกภาพภายในที่ไมดีตอลูกคา 
แนนอนวาเรายอมรูสึกได เพราะกิริยาทาทางสีหนาท่ีแสดงออกมา 
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  ตัวอยางเชน เม่ือลูกคาขอสวนลด 10% ตามสิทธิของลูกคา พนักงานท่ีมีบุคลิกภาพ
ภายในท่ีดี รูสึกดีตอลูกคา ก็พรอมเต็มใจใหคําแนะนําแกลูกคา ก็พรอมเต็มใจใหสวนลดดวยหนาตา
ยิ้มแยมแจมใส พรอมตอบลูกคากลับไปวา “ยินดีคะ” เทานี้ ลูกคาก็รูสึกถึงบุคลิกภาพในท่ีดี และ
สะทอนถึงบุคลิกภาพภายนอกท่ีดีเชนเดียวกัน 
  ในกรณีเชนเดียวกันนี้ หากพนักงานท่ีมีบุคลิกภาพภายในท่ีไมดีคําตอบท่ีลูกคาไดรับ
อาจเปน “ก็ดีนะ” ดวยสีหนาบ้ึงตึง หรือพนักงานอาจตอบวา “ไมมี ลดไมได” ดวยอารมณท่ีขุนมัว 
  ดังนั้น บุคลิกภาพภายในนี้ สอนยากยิ่งกวาบุคลิกภาพภายนอกเสียอีก เปนเร่ืองของ 
EQ เร่ืองของจิตวิทยา ความรูสึกท่ีเปนมิตรตอลูกคาดวยความรูสึกท่ีเต็มใจพรอมใหบริการ ยินดีเม่ือ
ไดทํางาน พบลูกคา 
  ในการปลูกฝงใหพนักงานมีบุคลิกภาพภายในท่ีดี ยอมมีความสําคัญเพราะความคิด
ภายในจะนําไปสูการแสดงออกภายนอกดวย 
  หลักการที่ชวยใหพนักงานยึดในการคิด เพ่ือสรางบุคลิกภาพภาพในท่ีดีประกอบดวย 
  1. การใหพนักงานรูจัก เขาใจมุมมองของลูกคาวาหากเราเปนลูกคาเราก็จะพูดคุยกบั
พนักงานแบบนี้ เราก็จะตองการส่ิงนี้เหมือนกัน 
   ตัวอยางเชน งาน Call center ทําหนาท่ีตอบคําถามลูกคา พนักงานบางคน อาจ
รูสึกวาทําไมลูกคาไมรูเร่ืองเลย หรือพูดในทักษะของตนเองถนัดพูดคลอง พุดเร็ว จนลูกคาฟงไมทัน
จับประเด็นไมไดเลย หรือพูดในศัพทเทคนิคท่ีตนเองใชอยูทุกวัน แตลูกคาไมเคยไดยินมากอน เชน 
“ขอทราบ E-mail address หนอยครับ” แตลูกคาไมเคยรูจัก E-mail address เลย ก็จะงงวาเปนอะไร 
อยางไร หรือพนักงานบางคนตอบคําถามลูกคาทุกวันแลวรูสึกวา ทําไมลูกคาไมรูเร่ืองเลย เร่ืองงาย 
ๆ แคนี้ พนักงานเหลานี้ยังขาดความรูสึกของลูกคา  (Sense of Customer) ยังไมเคยมองในมุมของ
ลูกคา ท่ีเรียกวา Customer Focus หรือ Customer Centric  
   ส่ิงเหลานี้ ผูจัดการ หรือหัวหนางาน ตองหม่ันปลูกฝงจิตสํานึกในเร่ืองนี้ดวย
เทคนิคตาง ๆ เชน ประพฤติตนเปนตนแบบใหแกลูกนอง เปนตัวอยางใหลูกนองเห็น ศรัทธา และ
ทําตาม หากลูกนองปฏิบัติก็สอนลูกนองไดเต็มปาก และลูกนองยอมเช่ือถือ  
  2. การพัฒนาความฉลาดทางอารมณ (EQ: Emotional Quotient) ความแตกตางของ
แตของคนแตละคน ลูกคาแตละราย วามีความคิดไมเหมือนกัน พัฒนาทักษะในการรับมือกับปญหา 
ทักษะในการพูดคุย ตอรองกับคนแตละประเภท ทําใหพนักงานคิดเชิงบวกมากข้ึน  
   คิดความเชิงบวกเปนส่ิงท่ีเปนประโยชนตอพนักงานท้ังในชีวิตการทํางาน และ
ชีวิตประจําวัน เปนการทําใหตัวของพนักงานเองมีความสุขมองโลกมีชีวิตชีวาสดใส มีจิตใจผองใส 
เบิกบานมากข้ึน หากเจอกับส่ิงเรา ก็จะเขาใจและรับมือไดทุกสถานการณ  
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   องคกรควรสงเสริมใหพนักงานมีความคิดเชิงบวก ทําใหพนักงานรูสึกและระลึก
อยูเสมอวา หยุดคิด หยุดพูด หยุดทํา ในคําเหลานี้ 
   “ไมมีทาง 
   เปนไปไมได 
   ทําไมได 
   ไมเช่ือวา  
   กลัววา สายเกินไป” 
   ใหคิด พูด ทํา ในคําเหลานี้ 
   “ฉันทําได  
   ฉันเชื่อได  
   ฉันม่ันใจ 
   มันเปนไปได  
   ความพยายามอยูท่ีไหน ความสําเร็จอยูท่ีนั่น 
   ทําวันนี้ใหดีท่ีสุด 
   ทําวันนี้ใหดีกวาเมื่อวาน ทําพรุงนี้ใหดีกวาวันนี้” 
   ในโลกของการบริการจริง ๆ พนักงานทุกคนอาจพบลูกคาท่ีแตกตางกับลูกคาท่ัว ๆ 
ไปอยางสุดข้ัวเหมือนกัน เชน ลูกคาดาเกง โมโหงาย โวยวาย หากพนักงานบางคนท่ีเปนคนอารมณ
รอน เจอแรงมาแลวแรงกลับ พนักงานประเภทนี้ตองระวัง เอาไวใหหาง ๆ กับลูกคาอารมณรอน 
หม่ันพัฒนา EQ ของเขา อยาใหเขาควบคุมอารมณไมไดจนเกิดสวนคําลูกคา การสวนคําลูกคาเร่ือง
ก็จะไมจบ อารมณลูกคายอมหงุดหงิดข้ึนไปอีก  
 4. การตอนรับ 
  ในการพบลูกคาคร้ังแรก แลวเกิดความประทับใจ ปจจัยสุดทายก็คือการตอนรับ 
และเปนเร่ืองท่ีเปนสากล เปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังเพราะไปท่ีไหนก็ไดรับการตอนรับ  
  การตอนรับเปนส่ิงท่ีทําไดงายไมตองลงทุนอะไร อยูท่ีจิตใจของพนักงาน  
  โดยเฉพาะการตอนรับท่ีเฉพาะเจาะจงเหมือนเปนคนรูใจ เชน การกลาวช่ือลูกคาเม่ือ
พบ จะทําใหลูกคารูสึกวาไดรับเกียรติ และเปนคนสําคัญของราน 
  ตามรานอาหาร หากพนักงานหรือเจาของราน เดินมาทักลูกคาท่ีโตะอาหารแลว
เรียกช่ือลูกคาไดเลย ลูกคาคนนั้นจะไมไปไหน มาใชบริการแตรานนี้ เพราะเขาเห็นวาเปนคนสําคัญ 
  นั่นคือ เทคนิคในการทําใหลูกคาผูกพันจิตใจ แตเบ้ืองตนของการตอนรับในงาน
บริการก็คือ การกลาวตอนรับ 
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  ปจจัยการตอนรับ ประกอบดวย 3 ขอ ดังนี้ 
  1) การกลาวตอนรับ 
   เ ร่ืองนี้ดู เหมือนวาจะเปนเ ร่ืองธรรมดา  ๆ  ท่ี มีอยู ท่ัวไป  แตถาหากเราเขา
ศูนยบริการ สํานักงานขาย หรือบริการตาง ๆ จะพบวาการตอนรับท่ีแตกตางกัน หรืออาจพบแปลก 
ๆ ก็มี เชน บางแหงพนักงานพูดตอนรับวา “วาไงคะ” หรือ “มีอะไรคะ” คําพูดเหลานี้ เม่ือลูกคาได
ฟงก็จะรูสึกงง ๆ แปลก ๆ เขาใจวาพนักงานพูดตามอารมณ ความรูสึกในขณะน้ัน  
   โดยเฉพาะในองคกรท่ีมีสํานักงาน สาขาหลาย ๆ แหง คุณภาพของการตอนรับ
ของพนักงานบริการยอมแตกตางกัน ส่ิงท่ีจะชวยใหพนักงานมีคุณภาพการตอนรับใกลเคียงกันได 
อาจทําเปนสคริปตการตอนรับลูกคาใหเปนแนวทางที่พนักงานนําไปใชได เชน คํากลาวตอนรับ 
“สวัสดีคะ” “สวัสดีคะ..... ช่ือบริษัท .... ยินดีใหบริการคะ” “สวัสดีคะคุณ..ช่ือลูกคา ...” สคริปต
เหลานี้ เปนเพียงแนวทางใหพนักงานเห็นเทานั้น สวนการนําไปใชอยูท่ีตัวพนักงานท่ีจะเลือกใช
ตามความเหมะสม 
  2) การไหว 
   โดยทั่วไป พนักงานบริการที่ใชเอกลักษณแบบไทย ๆ ก็ควรไหวลูกคา เชน 
พนักงานขายใน Show Room รถยนต พนักงานขายโครงการหมูบานจัดสรร หรือคอนโด พนักงาน
บริการในศูนยตาม Shop ตาง ๆ พนักงานรับชําระเงิน สามารถไหวลูกคา และกลาวสวัสดีกับลูกคา
ไดเสมอ 
   ในบางธุรกิจท่ีตองการความรวดเร็ว อยางเชน พนักงานรับชําระคาผานทางดวน
ก็ไมจําเปนตองไหว เพราะความตองการของลูกคาประเด็นหลักคือ ใหบริการรวดเร็ว รอไมนาน รถ
ไมติด  
   การไหวไมเปนเพียงการตอนรับลูกคาเทานั้น แตยังสะทอนถึงความสุภาพในการ
ตอนรับแบบไทยอันเปนเอกลักษณ จนถือวาเปนพื้นฐานการตอนรับลูกคาในปจจุบัน 
  3) เต็มใจบริการ 
   ในการตอนรับลูกคา นอกจากคําพูดตอนรับ การไหวแลว อีกส่ิงหนึ่งก็คือ 
ความรูสึกอารมณของพนักงานท่ีพรอมตอการตอนรับอยางเต็มใจ ยิ้มแยมแจมใส กระฉับกระเฉง 
   หากพนักงานมีพฤติกรรมในขอ 1 คือ การกลาวตอนรับ และขอ 2 คือ การไหว 
แตขาดขอ 3 คือ เต็มใจบริการแลว ส่ิงท่ีลูกคาจะพบก็คือ หุนยนต ไมเกิดความรูสึกในแงลบดวยซํ้า  
   การเต็มใจบริการนี้ ถือเปนองคประกอบท่ีสําคัญท่ีสุด ความรูสึกประทับใจพรอม
ตอนรับ พนักงานกระฉับกระเฉง เต็มใจบริการ ลูกคาก็รูสึกประทับใจ เม่ือแรกพบแลว เม่ือนําไป
รวมกับการไหว การกลาวตอนรับ ก็จะทําใหการตอนรับนั้นสมบูรณมากข้ึน 



 

 
 

163 

   ท้ังหมดนี้คือหลักการและแนวทางท่ีทานสามารถนําเอาไปประยุกตใชในงาน
ของทานเพื่อใหเกิดผลจริงเปนรูปธรรม และเม่ือเกิดข้ึนไดจริงแลวก็จะมีเสียงสะทอนช่ืนชมกลับมา
หาทานเอง เสียงนั้นก็มิใชเสียงใคร แตเปนเสียงจากลูกคาท่ีเราบริการนั่นเอง 
 
 
 

ท่ีมา : พิสิทธ์ิ  พิพัฒนโภคากลุ 
บริการใหตรงใจใคร ๆ ก็กลับมา Customer Super Service.กรุงเทพฯ :พงษวรินการพิมพ., 2551 
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บริการเสริมเพิ่มคุณภาพใหกับผลิตภัณฑ 
 
 ท้ังสินคาและบริการในตลาดท่ีมีการแขงขันกันอยางรุนแรงและอุตสาหกรรมอยูใน
ภาวะอ่ิมตัวเราจะเห็นไดวา ผลิตภัณฑหลัก ของท้ังสินคาและบริการจะไมคอยมีความแตกตางกัน
เทาใดนักถึงแมวาธุรกิจแตละรายยังพอจะมีโอกาสในการพัฒนาและยกระดับคุณลักษณะตาง ๆ ของ
ผลิตภัณฑหลักท่ีตนเองเสนอใหแก ลูกคาได  แตการสรางความได เปรียบเชิงการแขงขัน 
(Competitive advantage) หรือการสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการนั้น ควรจะมุงเนนไป
ท่ีการพัฒนาและยกระดับองคประกอบหรือคุณลักษณะในสวนท่ีเปน บริการเสริม ซ่ึงหอมลอมอยู
รอบผลิตภัณฑหลักมากกวาแตอยางไรก็ตาม เราตองคํานึงอยูเสมอวาถาธุรกิจใดยังไมสามารถทํา
ผลิตภัณฑหลักไดดีเทา ๆ กับคูแขงขันรายอ่ืน ธุรกิจนั้นก็ควรพิจารณาตัวเองแลวออกไปจาก
อุตสาหกรรมเสียจะเปนการดีกวา 
 อนึ่ง เนื้อหาบทนี้ เราจะมุงไปยังการจัดกลุม “บริการเสริม” ซ่ึงหอมลอมอยูรอบ
ผลิตภัณฑหลัก และแสดงใหเห็นถึงประโยชนของบริการเสริมแตละอยาง เม่ือบริการเสริมเหลานั้น
ถูกนําไปเพิ่มคุณภาพใหกับผลิตภัณฑหลัก 
 
สวนควบหรือสวนเพิ่มของผลิตภัณฑ 
 นักวิจัยชาวฝร่ังเศสสองทานช่ืออิจเลอร และเลอรการด ไดเสนอแบบจําลองบริการหลัก
และบริเวณแวดลอม ซ่ึงอธิบายไววา บริการหลักนั้นจะถูกหอมลอมดวยบริการแวดลอม ตาง ๆ 
มากมาย ข้ึนอยูกับวาบริการอะไร ซ่ึงแนวความคิดเปนบริการ อีกท้ังยังไดแยกบริการแวดลอม
ออกเปน 
 - บริการแวดลอมท่ีทําใหสามารถใชบริการจากบริการหลักไดสะดวก เชน Reception 
Desk ในโรงแรม  
 - บริการแวดลอมท่ีชวยทําใหบริการหลักมีความนาสนใจหรือนาใชบริการมากยิ่งข้ึน 
เชน บริการสระน้ํา บริการหองอบเซานา และบริการโทรศัพทในโรงแรม เปนตน   และสุดทาย
นักวิจัยท้ังสองทานยังไดใหขอสังเกตวา  
 - ผลการปฏิบัติงานของบริการในสวนใดสวนหนึ่ง มีอิทธิพลตอคุณภาพของบริการ
ในสวนอ่ืน ๆ ซ่ึงอาจกลาวไดวา “ผลการปฏิบัติงานของบริการส่ิงแวดลอมท้ังหมดจะสงผลถึง
คุณภาพบริการโดยรวมของบริษัท” 
 - การวัดความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอการใหบริการในภาพรวมของบริษัทนั้น เรา
จะตองเก็บขอมูลแยกออกจากกันระหวางบริการหลักและบริการแวดลอม 
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 - ผูบริหารธุรกิจบริการจะตองตัดสินใจวา บริการแวดลอมท่ีเสนอใหแกลูกคาจะตอง

ประกอบดวยบริการอะไรบาง? 

 - อีกท้ังผูบริหารจะตองตัดสินใจวา ควรมีการคิดคาบริการแวดลอมแยกออกมาเปน

พิเศษหรือควรคิดวาบริการทุกอยางรวมกันแบบเบ็ดเสร็จ 

 ท้ังนี้ คําวา “บริการแวดลอม” กับ “บริการเสริม” จริง ๆ แลวมีความหมายเดียวกัน 

กลาวคือ เปนองคประกอบของบริการที่เพิ่มเขาไปในผลิตภัณฑหลักเพื่อสรางความไดเปรียบเชิง

แขงขันหรือสรางความแตกตางใหเกิดข้ึนกับบริการ โดยในหัวขอถัดไปศึกษาถึงการแบงประเภท

บริการเสริม 

 

การจัดแบงประเภทบริการเสริม 

 จากท่ีเราไดศึกษาไปแลว เร่ืองการสรางแผนผังประสบการณใชบริการของลูกคา เราจะ

พบวาแผนผังนั้นไดทําใหเราเห็นกระบวนการอยางชัดเจน อีกท้ังยังแสดงใหเห็นถึงข้ันตอนท้ังหมด

ในการใหบริการลูกคา โดยอาจเร่ิมต้ังแตการติดตอขอขอมูล การส่ังซ้ือ การใชบริการ และการชําระ

คาบริการ ซ่ึงสวนใหญแลวเม่ือลูกคาใชบริการ ลูกคาจะตองพบกับบริการเสริมตาง ๆ มากมาย ซ่ึง

อาจจะมีอยูกอนหรืออยูหลังการใชบริการหลักแกลูกคาก็ได  

 ถึงแมบริการแตละประเภทจะมีผลิตภัณฑหลักท่ีแตกตาง แตบริการเหลานั้นจะมีบริการ

เสริมท่ีคลาย ๆ กันหรืออาจเหมือนกันก็ได ตัวอยางเชน เกือบทุกธุรกิจบริการจะตองมีบริการเสริม

เหลานี้ ไมวาจะเปนเร่ืองของการใหขอมูลสารสนเทศ การชําระคาบริการ และการรับคําส่ังซ้ือท้ังนี้ 

เราสามารถจัดแบงประเภทบริการเสริมไดเปน 8 กลุม ประกอบดวย 

 1. การใหขอมูลสารสนเทศ 

 2. การใหคําแนะนํา/ปรึกษา  

 3. การรับคําส่ังซ้ือ 

 4. การรับรองอยางเปนมิตร 

 5. การดูแลรักษาส่ิงมีคา 

 6. การบริการนอกเหนือเปนพิเศษ 

 7. การเรียกเก็บเงิน 

 8. การรับชําระคาบริการ 
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 ในรูป เราจะเห็นไดวาบริการเสริมท้ัง 8 กลุมนั้นเปรียบเสมือนกลีบดอกไมท่ีหอมลอม
อยูรอบ ๆ เกสรดอกไม ซ่ึงเกสรดอกไมท่ีนี้ก็คือผลผลิตหลักนั่นเอง แนวความคิดในรูปนี้เราเรียกวา 
“ดอกไมแหงการบริการ (Flower of service)” ท้ังนี้ สําหรับองคกรธุรกิจบริการท่ีมีการออกแบบ
ระบบการใหบริการเปนอยางดีนั้น ก็เปรียบเสมือนดอกไมท่ีมีกลีบและบริการเปนอยางดีนั้น           
ก็เปรียบเสมือนดอกไมท่ีมีกลีบและเกสรท่ีสด สวยงาม สีสันสดใส แตในทางกลับกัน ถาเรา
ออกแบบและจัดการงานบริการไมดีแลวบริการของเราจะเปรียบเสมือนดอกไมท่ีอับเฉา รวงโรย 
หรือมีกลีบดอกที่ไรสีสัน และถาเราไมใหความสําคัญกับการบริการเสริม ก็สงผลใหบริการของเรา
เปรียบเสมือนดอกไมท่ีมีกลีบดอกไมสวยงาม ไมนาดึงดูดใจเม่ือเปรียบเทียบกับดอกไมอ่ืน (บริการ
อ่ืนที่มีบริการเสริมท่ีดีและนาดึงดูดใจกวา)  
 สําหรับธุรกิจบริการทุกประเภทไมจําเปนตองมีบริการเสริมใหครบท้ัง 8 รายการเสมอ
ไป แตถาเปนการบริการตอรางกายลูกคา ซ่ึงสวนใหญเปนบริการท่ีลูกคาตองมีสวนรวมมาก อาจมี
แนวโนมท่ีจะตองมีบริการเสริมมากกวาบริการประเภทอ่ืน ๆ ตามท่ีทฤษฎีกลาวไว “ยิ่งลูกคามีสวน
รวมในการผลิตบริการมากเทาใด หรือลูกคายิ่งอยูในสถานบริการนานเทาใด ความจําเปนสําหรับ
บริการเสริมยิ่งมีมากข้ึนเทานั้น โดยเฉพาะอยางยิ่งในเร่ืองของการรับรองอยางเปนมิตร” 
 

 
 

รูปแนวโนมเร่ืองความคิดเร่ือง “ดอกไมแหงการบริการ (Flower of service)” 
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 กุญแจสําคัญท่ีเราไดจากแนวความคิด “ดอกไมแหงการบริการ” คือ การสรางความ
แตกตางใหกับผลิตภัณฑหลักโดยการใชบริการเสริม และเม่ือภาคธุรกิจบริการตาง ๆ มีการใช
บริการเสริมกันอยางแพรหลาย จะทําใหลูกคาเกิดการเปรียบเทียบระหวางบริการหนึ่งกับอีกบริการ
หนึ่งท้ัง ๆ ท่ีอาจเปนการบริการตางประเภทกัน เชน “ถาสายการบินท่ีฉันชอบทําการสํารองท่ีนั่งได
อยางถูกตอง (รวดเร็วละเอียดถ่ีถวน) แลว เพราะเหตุใดภัตตาคารอาหารญ่ีปุนแถวถนนสุขุมวิทจะ
ทําเชนนั้นไมได” คําถามเหลานี้เปนการช้ีแนวทางใหนักการตลาดบริการตองศึกษาธุรกิจบริการอื่น 
ๆ ภายนอกอุสาหกรรมท่ีตนเองอยู เพื่อคนหา “ส่ิงท่ีดีท่ีสุด” ของการเสนอบริการเสริมแกลูกคาท้ังนี้
การลอกเลียนแบบโดยขาดความเปนตัวของตัวเองอาจจะไมเหมาะสมและไมเหมาะกับองคกรท่ีขาด
ความสามารถและขาดประสบการณ หรือมีความสามารถและประสบการณจํากัด ดวยเหตุนี้ นักการ
ตลาดบริการควรใหความสําคัญจัดการในส่ิงท่ีตนเองถนัดโดยการเลือกสวนผสมของบริการเสริม 
(mix of supplementary service) อยางถูกตอง โดยท่ีบริการเสริมนั้นจะตองไมนอยหรือไมมากไป
กวาความตองการและความจําเปนของลูกคา พรอมท้ังใหความม่ันใจแกลูกคาวาธุรกิจบริการจะสง
มอบบริการเหลานั้นไดอยางคงเสนคงวา  
 หลักการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริมท่ีสําคัญไมใชอยูท่ีจํานวนมากหรือนอยของกลีบ
ดอกไม (บริการเสริม) ท่ีมี แตส่ิงสําคัญนั้นคือ แตละกลีบดอกไมจะตองถูกสรางข้ึนอยางสมบูรณ
แบบเพราะมันจะเปนการเพิ่มส่ิงดึงดูดใหกับผลิตภัณฑหลักในสายตาของลูกคาเปาหมาย 
 โดยสรุปแลว การเปรียบเทียบ “ธุรกิจบริการ” กับ “ดอกไม” นั้น บริการหลัก จะเปน
เสมือนเกสรซ่ึงอยูตรงกลางของดอกไมซ่ึงเปนสวนสําคัญสําหรับการขยายพันธุ โดยหวังใหหมู
แมลงเขามาเชยชมเกสร สวนกลีบดอกไม มีบทบาทสําคัญในการดึงดูดแมลงใหเขามาดอมดมเกสร 
ฉันใดฉันนั้น บริการเสริมก็มีบทบาทสําคัญในการดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการ ดอกไมท่ีมีกลับเหี่ยว
เฉา ไมมีสีสัน หรือกลีบดอกไมหายไป ยอมทําใหเสียความเยายวนและนาดึงดูดใจไปแมวาแกน
ดอกไมจะไมสมบูรณเพียงใด เชนเดียวกัน ผลิตภัณฑหลักจะดีเพียงใดถาบริการเสริมมีการจัดแจงท่ี
ไมดีหรือไมมีการบริการเลย นั่นก็หมายความวา ลูกคาจะไมมาใชบริการหรือไมก็ผิดหวังมากจนไม
อยากกลับมาใชบริการอีก ท้ังนี้ บริการเสริมมีอยูดวยกัน 8 กลุมดังตอไปนี้ 
 การใหขอมูลสารสนเทศ ขอมูลสารสนเทศนั้นเปนส่ิงท่ีสําคัญและมีความจําเปนสําหรับ
ลูกคา ลูกคาจะไดรับคุณคาจากสินคาหรือบริการไมเต็มท่ีถาเราขาดการใหขอมูลสารสนเทศแก
ลูกคาอยางถูกตองและเหมาะสมโดยเฉพาะอยางยิ่ง กลุมลูกคาใหมและกลุมท่ีเราคาดหวังวาจะเปน
ลูกคาในอนาคตจะเปนกลุมท่ีตองการขอมูลสารสนเทศมากท่ีสุด โดยขอมูลท่ีกลุมตองการ ไดแก  
 - ขอมูลท่ีบอกกับเขาวา ผลิตภัณฑใดจะสามารถตอบสนองความตองการของพวกเขา
ไดดีท่ีสุด 
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 - ขอมูลท่ีเกี่ยวกับวิธีท่ีจะไปยังสถานบริการ ( สถานบริการอยูท่ีไหน จะไปไดอยางไร 
หรือมีวิธีการส่ังซ้ือบริการนั้น ๆ อยางไร) 
 - เวลาท่ีเปดใหบริการ 
 - อัตราคาบริการ 
 - ขอเสนอแนะนําในการใชบริการ 
 - ในบางคร้ัง มีสารสนเทศบางอยางท่ีกฎหมายระบุไวใหบริษัทตองแจงใหลูกคาทราบ 
ตัวอยางเชน เง่ือนไขการขายและเง่ือนไขการใชบริการ คําเตือนตาง ๆ ประกาศเกี่ยวกับการ
เปล่ียนแปลงตาง ๆ  
 - สุดทาย ลูกคาอาจตองการเอกสารยืนยันการเสร็จส้ินของกระบวนการใหบริการ เชน 
เอกสารยืนยันการสํารองท่ีนั่ง ใบเสร็จรับเงิน ตั๋วเขาชม และรายงานสรุป เชน รายงานการใช
โทรศัพททางไกล เปนตน  
 ธุรกิจบริการตองแนใจวา ขอมูลสารสนเทศท่ีใหแกลูกคาตองมีความถูกตองและถูก
กาลเทศะ มิฉะนั้นแลวแทนท่ีลูกคาจะไดรับผลประโยชนกลับกลายเปนการสรางความรําคาญและ
ใหลูกคาเกิดการสับสนแทน ท้ังนี้ แนวทางแตดั้งเดิมท่ีธุรกิจบริการใชในการใหขอมูลสารสนเทศ
กับลูกคา ไดแก การใชพนักงานใหบริการ (ซ่ึงบางทีพนักงานบางคนอาจจะรูรายละเอียดของบริการ
นอยกวาลูกคาก็ได) ประกาศ แผนพับ และคูมือการใชบริการ แตในปจจุบัน ธุรกิจบริการในยุค
เทคโนโลยีสารสนเทศสามารถใชวีดิโอเทปและซีดี-รอมเพื่อแนะนําการใชบริการ หนาจอ
คอมพิวเตอรแบบ Touch-Screen แผงไฟควบคุมดวยคอมพิวเตอร เชน ในสนามบิน รวมถึงเครื่อง
ตอบรับอัตโนมัติทางโทรศัพทก็เปนส่ือกลางในการนําขอมูลสารสนเทศใหแกลูกคาได  
 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการใหขอมูลสารสนเทศ มีลักษณะดังนี้ 
 - บอกทางไปยังสถานบริการ 
 - ตารางเวลาการใหบริการ 
 - อัตราคาบริการ 
 - ขอแนะนําวิธีการใชผลิตภัณฑหลักและบริการเสริม 
 - เตือนความจํา 
 - เตือนเร่ืองความปลอดภัย 
 - เง่ือนไขการขายและการบริการ 
 - แจงใหทราบถึงการเปล่ียนแปลง 
 - การแจกเอกสารท่ีจําเปน 
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 - การยืนยันการสํารองท่ีนั่ง 
 - รายงานสรุปการใชบริการ 
 - ใบเสร็จรับเงินและต๋ัว เชน ตั๋วภาพยนตร บัตรผานประตู เปนตน 
 
การใหคําแนะนํา/ปรึกษา 
 การใหขอมูลสารสนเทศในหัวขอท่ีผานมา จะเปนเสมือนการตอบคําถามของลูกคา 
(หรือเปนการเตรียมขอมูลสารสนเทศ ซ่ึงเราคาดหมายวาลูกคาจะตองการอยางแนนอนเอาไวกอน) 
แตการใหคําแนะนําปรึกษาจะเปนการสนทนาเพื่อการศึกษาความตองการของลูกคาแตละราย 
หลังจากนั้นเราจึงเสนอแนวทางในการตอบสนองความตองการของลูกคาเปนราย ๆ ไป ดังตัวอยาง
เกี่ยวกับองคกรประกอบของบริการเสริมท่ีเกี่ยวของกับการใหคําแนะนํา/ปรึกษา ดังตอไปนี้ 
 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการใหคําแนะนํา/ปรึกษา มีลักษณะคือ 
 1. การแนะนํา 
 2. การตรวจสอบ 
 3. การใหคําปรึกษาแบบตัวตอตัว 
 4. การติวเขมเกี่ยวกับวิธีการใชบริการ 
 5. ท่ีปรึกษาดานการจัดการหรือดานเทคนิค 
 ท้ังนี้ การใหคําแนะนําปรึกษาท่ีงายและเปนพื้นฐานท่ีสุดนั้นคือ การใหพนักงานเปน
ผูใหคําแนะนําแกลูกคาเพื่อตอบสนองความตองการหรือขอสงสัยของลูกคา ท้ังนี้การใหคําแนะนํา/
ปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ เราจะตองมีความเขาใจถึงปญหาหรือสถานการณท่ีลูกคาแตละรายเผชิญ
อยูในขณะนั้น หลังจากนั้นเราจึงจะสามารถแนะนําวิธีการใชท่ีเหมาะสมในการแกไขปญหาใหแก
ลูกคาได ดังนั้นการเก็บขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแตละรายท่ีเขามาใชบริการจะเปนแนวทางที่ทําใหเรา
สามารถเขาใจลูกคาไดลึกซ้ึงยิ่งข้ึน 
 การใหคําแนะนํา/ปรึกษาเปนวิธีแกไขปญหาใหลูกคาแบบนุมนวล  เนื่องจากเรามีหนาท่ี
ชวยใหลูกคามีความเขาใจสถานการณหรือปญหาท่ีเคากําลังเผชิญอยู และสนับสนุนใหลูกคาแกไข
สถานการณดวยวิถีทางและการกระทําของตัวลูกคาเอง ซ่ึงวิธีนี้จะเปนบริการเสริมท่ีสําคัญยิ่งตอ
บริการประเภทการดูแลรักษาสุขภาพ (Health treatment) เนื่องจากบริการประเภทนี้ตองทําใหลูกคา
ตระหนักถึง “ปญหาของตัวเอง” กอน (เชนเปนโรคอวน) และแนะนําใหลูกคาเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม โดยใหลูกคามีพฤติกรรมท่ีชวยรักษาสุขภาพของตัวเองมากข้ึน (เชน รับประทานนอยลง 
ไมรับประทานอาหารที่มีไขมันสูง เปนตน) 
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 ประเด็นสุดทายเก่ียวกับการใหคําแนะนํา/ปรึกษาที่จะกลาวถึงในท่ีนี้ การใหคําปรึกษา
ดานการจัดการหรือดานเทคนิค โดยจะเห็นไดชัดจาก “Solution Selling” ซ่ึงเปนวิธีทางการตลาดซ่ึง
ใชในอุตสาหกรรมจําหนายอุปกรณและบริการท่ีมีราคาแพง ตัวอยางเชนของ “Solution Selling” 
ไดแก วิศวกรขาย (sales engineer) จะศึกษา/วิจัยปญหาของลูกคากอน หลังจากนั้นคอยเสนอ
คําแนะนําแกลูกคาวาชุดของอุปกรณหรือระบบงานใดท่ีจะชวยแกปญหาใหลูกคาไดดีท่ีสุด บริการ
ใหคําแนะนํา/ปรึกษาของธุรกิจบางแหงไมตองเสียคาธรรมเนียม เนื่องจากบริษัทหวังผลลัพธเพื่อให
เกิดการขายอุปกรณหรือระบบท่ีมีราคาแพง แตอยางไรก็ตาม ก็มีธุรกิจบริการบางแหงท่ีเรียกเก็บ
คาธรรมเนียมจากการใหคําแนะนํา/ปรึกษา  
 
การรับคําสั่งซ้ือ 
 ในกรณีท่ีมีลูกคามีความพรอมท่ีจะซ้ือบริการของเรา ธุรกิจบริการจําเปนตองมีบริการ
เสริมท่ีเกี่ยวของกับ  
 - การรับสมัคร (accepting application) 
 - การรับคําส่ังซ้ือ (order entry) 
 - การจองลวงหนา (reservation)  
 ท้ังนี้ก็เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา ถาธุรกิจบริการของเราไมสามารถอํานวย
ความสะดวกแกลูกคาในการรับสมัคร ส่ังซ้ือบริการ หรือแมแตการสํารองท่ีนั่งแลวละก็ เราอาจจะ
เสียลูกคารายน้ันไปได ทั้ง ๆ ท่ีลูกคารายน้ันมีความต้ังใจท่ีจะซ้ือบริการของเราอยางแตท่ี 
 
องคประกอบของการรับคําส่ังซ้ือ มีลักษณะดังนี้ 
 1. การรับสมัคร 
  การรับสมัครสมาชิกในสโมสรหรือในโปรแกรมตาง ๆ (เปนลักษณะของสมาชิกท่ี
เขามาใชบริการแบบไมตอเน่ือง) 
  การรับสมัครสมาชิกธุรกิจท่ีใหบริการอยางตอเน่ือง เชน สมาชิกเคเบิลทีวี เปนตน 
 2. การรับสั่งซ้ือ 
  การรับคําส่ังซ้ือในสถานบริการ 
  การรับคําส่ังซ้ือทางไปรษณียหรือทางโทรศัพท 
 3. การจองลวงหนา 
  สํารองท่ีนั่ง 
  สํารองโตะ 
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  การเชายานพาหนะหรืออุปกรณตาง ๆ  
  การจองสถานท่ี (เชน จองหองสัมมนา/หองประชุม) 
  การนัดผูชํานาญการเฉพาะดานมืออาชีพ (เชน นัดแพทย ทันตแพทย นัดหมอดู) 
 บริการบางอยาง เชน บริการธนาคารและบริการประกันภัย บริการเหลานี้ตองการสราง
ความสัมพันธท่ีเปนทางการกับลูกคาในระดับสมาชิก โดยตองการใหลูกคาผานการรับสมัครท่ีถูก
ออกแบบข้ึนมาเพื่อเก็บขอมูลของลูกคาอยางละเอียด ท้ังนี้เพื่อตรวจสอบวา “ลูกคาท่ีจะรับสมัครเขา
มานั้นมีคุณสมบัติเหมาะสมหรือไม?” เชน มีเครดิตแยหรือไม? มีประวัติทางการเงินอยางไร? แต
การท่ีเราใหลูกคาตองผานกระบวนการรับสมัครท่ียุงยากนั้นก็มีขอเสียคือ บริการของเราจะมีความ
ลาชา นาเบ่ือหนายในการรอ และลูกคาตองกรอกเอกสารมากมาย ซ่ึงอาจจะสงผลใหลูกคา หันไป
ใชบริการจากคูแขงรายอ่ืน ๆ ท่ีใหบริการสะดวก งายดาย หรือรวดเร็วกวา และส่ิงสําคัญท่ีธุรกิจ
บริการจําเปนตองตระหนักอยูเสมอก็คือ กระบวนการในการรับคําส่ังซ้ือจากลูกคานั้นควรจะตองทํา
ดวยความ “สุภาพ” “รวดเร็ว” และ “ถูกตอง” เพราะนอกจากลูกคาจะตองเสียเงินเพื่อซ้ือบริการแลว 
ลูกคายังตองมาเสียเวลารอเปนเวลานาน ๆ ส่ิงนี้ก็จะสงผลใหลูกคามีความพึงพอใจตอบริการของเรา
ลดลงได 
 มีธุรกิจบริการบางแหงไดเปดลูทางรับคําส่ังซ้ือจากลูกคาไวหลายทาง ท้ังนี้ก็เพื่ออํานวย
ความสะดวกแก ผูบริโภค  ตัวอยางเชน  โรงภาพยนตร เมเจอร ซีนี เพล็กซไดจัดแคมเปญ                   
“e-CINEMA” ข้ึนโดยลูกคาสามารถจองต๋ัวชมภาพยนตรผานส่ืออิเล็กทรอนิกสไดถึง 4 ชองทาง 
ไดแก 
 - ผานทางโทรศัพท  สายตรงคนรักหนัง 
 - ผานเครือขายอินเตอรเน็ต ชองทางซ้ือต๋ัวของคนวัยเน็ต 
 - ผานโทรศัพทมือถือระบบ Wap 
 - ผานทางโทรศัพทมือถือระบบ GSM 2 Watts  
 
การรับรองอยางเปนมิตร 
 มีบริการบางประเภทท่ีลูกคาจําเปนตองเขามายังสถานบริการ และตองอยู ท่ีนั่น
จนกระท่ังการใหบริการเสร็จสมบูรณ ( เชน บริการโรงแรม) ธุรกิจบริการที่ชาญฉลาดจะพยายาม
ดูแลลูกคาเหมือนดูแลแขกคนอ่ืนเสมอ โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีลูกคาตองใชเวลาในสถานบริการ
เปนเวลานาน 
 การรับรองอยางเปนมิตรถือไดวาเปนกลีบดอกไมท่ีมีอิทธิพลตอความสวยงามของ
ดอกไมมากท่ีสุด หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ การรับรองอยางเปนมิตรเปนบริการเสริมท่ีทําใหเกิด
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ความดึงดูดใจตอลูกคามากท่ีสุด ไมวาจะเปนการแสดงความช่ืนชมยินดีเม่ือเราไดพบกับลูกคาใหม 
และช่ืนชมยินดีกับลูกคาเกากลับมาใชบริการอีก ตัวอยางเชน ราน 7-Eleven มีการกลาวสวัสดีลูกคา
ท่ีเขาราน และกลาวขอบคุณลูกคาท่ีกําลังจะออกจากราน พรอมเชิญชวนใหลูกคากลับเขามาใช
บริการในภายหลัง ตอไปน้ีจะเปนการแสดงใหเห็นถึงตัวอยางของการรับรองอยางเปนมิตร 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการรับรองอยางเปนมิตร  มีลักษณะดังนี้ 
 1. การตอนรับขับสู  เชน การเสิรฟน้ําผลไมเย็นช่ืนใจ และพนักงานตอนรับอยางอบอุน
เวลาแขกเดินทางถึงโรงแรมช้ันนําตาง ๆ  
 2. อาหารและเคร่ืองดื่ม 
 3. หองน้ําและหองอาบน้ํา 
 4. เคร่ืองใชและของใชในหองน้ํา 
 5. ส่ิงอํานวยความสะดวกในระหวางการรอคอย เชน  
  - หองรับรองบริเวณสนามบิน พื้นท่ีรอคอยตามอูซอมรถ บริเวณนั่งรอการตรวจ
ตามโรงพยาบาลตาง ๆ ฯลฯ 
  - การปองกันสภาพอากาศท่ีไมดี เชน การมีระบบเคร่ืองปรับอากาศท่ีเย็นสบาย 
  - นิตยสาร โทรทัศน หนังสือพิมพ เกมคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต ฯลฯ 
 6. การขนสง รถรับ-สงของโรงแรม เปนตน  
 7. ความปลอดภัย  บริการรักษาความปลอดภัย เปนตน  
 ในบางกรณี การรับรองอยางเปนมิตรจะเร่ิมตน และจบส้ินลง ดวยการเสนอบริการรับ-
สง ลูกคามายังสถานบริการหรือออกจากสถานบริการโดยรถโดยสาร (Shuttle buses) และในกรณีท่ี
ลูกคาตองรับบริการภายนอกตัวอาคารสถานบริการ (เชน รอนั่งเคร่ืองเลนในสวนสนุก) เรา
จําเปนตองใหบริการในสวนท่ีเปนการปองกันแสงหรือกันฝนใหแกลูกคาดวย แตถาเปนการรองรับ
บริการภายในตัวอาคาร เราจําเปนตองมีเกาอ้ี ท่ีนั่ง และแมแตบริการสันทนาการตาง ๆ เชนโทรทศัน
และหนังสือพิมพไวบริการลูกคาภายในบริเวณท่ีรอคอย เพราะจะสงผลใหลูกคารูสึกวาไดผานเวลา
รอคอยไดดวยความรวดเร็ว 
 ในกรณีท่ีลูกคาตองใชเวลาในสถานบริการนานเปนช่ัวโมงหรือนานกวานั้น อาจสงผล
ใหลูกคาเกิดอาการกระหายน้ํา หิวอาหาร จําเปนตองใชหองน้ํา หรือแมกระท่ังหองอาบน้ํา และการ
ท่ีเราซ่ึงเปนผูใหบริการไดเสนอบริการเสริมดังกลาวใหแกลูกคา (อาหาร น้ํา หองน้ํา หองอาบนํ้า) 
นั้นเปนการแสดงออกถึงการรับรองอยางเปนมิตรเปนอยางดี ซ่ึงอาจทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
ในผลิตภัณฑหลักของเรามากยิ่งข้ึน แตอยางไรก็ตาม การคิดคาธรรมเนียมสําหรับการใชหองน้ําดู
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เหมือนวาจะเปนการกระทําท่ีไมคอยเหมาะสมเทาใดนัก แตการท่ีเราคิดคาธรรมเนียมในเร่ืองของ
อาหารและเคร่ืองดื่มนั้นถือวาไมใชเร่ืองผิดแตอยางใด 
 การทําแผนผังประสบการณใชบริการของลูกคา จะมีประโยชนอยางยิ่งตอการหา
โอกาสในการพัฒนาบริการเสริมดาน “การรับรองอยางเปนมิตร” ตัวอยางเชน ในธุรกิจสายการบิน 
British Airways (BA) ไดมีแนวความคิดใหมเกี่ยวกับ “การใหบริการหองรับรอง (lounge)” สําหรับ
ลูกคาท่ีใชบริการของ BA ณ สนามบินฮีทโรว (Heathrow) ในกรุงลอนดอนและสนามบินแกตวิค 
(Gatwick) โดยที่ผูโดยสารซ่ึงเดินทางมาจากสหรัฐอเมริกา เอเชีย แอฟริกา และออสเตรเลีย โดย
สวนใหญจะมาถึงกรุงลอนดอนในชวงเชาตรู หลังจากท่ีพวกเขาใชเวลาเดินทางบนเคร่ืองบินนาน
ขามคืน เม่ือเปนเชนนี้ BA จึงไดใชคําขวัญวา “มาถึงในสภาพท่ีดีกวา” ในการสงเสริมการตลาดให
ลูกคาเห็นถึงคุณภาพการใหบริการที่เหนือกวาของ BA โดย BA ไดเปดโอกาสใหผูโดยสารชั้นหนึ่ง
และช้ันนักธุรกิจ รวมท้ังผูโดยสารสามารถอาบน้ํา เปล่ียนเคร่ืองแตงกาย รับประทานอาหารเชาและ
รับโทรศัพทหรือสงโทรสารไดกอนท่ีจะออกเดินทางจากสนามบินไปยังจุดหมายปลายทางอยางสด
ช่ืนและราเริง กลยุทธไดสรางใหเกิดความเสียเปรียบเชิงแขงขันใหกับสายการบิน BA ไดเปนอยางดี 
 
การดูแลส่ิงมีคาของลูกคา 
 ในขณะท่ีลูกคามาใชบริการในสถานบริการ บอยคร้ังท่ีลูกคาของเราจะตองการความ
ชวยเหลือและการรักษาเกี่ยวกับส่ิงท่ีลูกคาไดนําติดตัวมาดวย ท้ังนี้ถาหากเราไมมีการใหบริการ
เกี่ยวกับส่ิงท่ีลูกคานํามาดวยละก็ ลูกคาก็อาจไมเลือกใชบริการของเราก็ได เชน ถาโรงภาพยนตร ไม
มีท่ีจอดรถ ลูกคาหรือผูชมก็อาจไมอยากหรือไมตองการมาใชบริการ ตอไปนี้แสดงใหเห็นถึง
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการดูแลรักษาส่ิงมีคา 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการดูแลรักษาของมีคา มีลักษณะคือ  
 1. การดูแลรักษาส่ิงของลูกคาท่ีนําติดตัวมาดวย 
  - การดูแลเด็ก 
  - การดูแลสัตวเล้ียง 
  - ส่ิงอํานวยความสะดวกในการจอดยานพาหนะของลูกคา 
  - บริการเด็กรับรถ 
  - หองเก็บเส้ือคลุม 
  - การจัดการกับสัมภาระลูกคา 
  - สถานท่ีเก็บของ 
  - การรับฝากส่ิงของอยางปลอดภัย  
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 2. การดูแลสินคาท่ีลูกคาซ้ือหรือสินคาท่ีลูกคาเชา (เชน บริการใหเชารถ บริการรานให
เชาวีซีดี วิดีโอ และดีวีดี) 
  - การหีบหอสินคา ใสถุง หรือใสกลองให 
  - การขนสง/การเคล่ือนยาย 
  - การติดต้ัง 
  - การตรวจสอบ 
  - การอัพเกรด 
  - การรักษาความปลอดภัย 
  - การซอมแซม 
 
การบริการนอกเหนือเปนพิเศษ 
 การบริการนอกเหนือเปนพิเศษ ประกอบดวยบริการเสริมตาง ๆ ซ่ึงอยูนอกเหนือการ
ใหบริการที่ทํากันเปนปกติเปนประจํา แตอยางไรก็ตาม สําหรับนักการตลาดบริการที่มีสติปญญา
เฉียบแหลมก็มักจะคาดการณถึงเหตุการณพิเศษท่ีนาจะเกิดข้ึน รวมท้ังพัฒนาแผนงานและแนวทาง
ในการใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการพิเศษของลูกคาเปนการลวงหนา ซ่ึงเม่ือทําเชนนี้แลว 
จะสงผลใหพนักงานใหบริการรูไดวาควรจะทําอยางไรเม่ือลูกคาขอรองใหพวกเขาใหบริการ
นอกเหนือเปนพิเศษ โดยไมเกิดการงุนงง สับสนหรือประหลาดใจแตประการใด และเราจะเห็นได
วาการออกแบบกระบวนการ/ข้ันตอนการใหบริการเปนอยางดี จะทําใหพนักงานใหบริการสามารถ
ตอบสนองความตองการพิเศษของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (ทันทีทันใด) และมีประสิทธิภาพ 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการบริการนอกเหนือเปนพิเศษ มีลักษณะคือ  
 1. ความตองการพิเศษท่ีลูกคาขอลวงหนากอนการใหบริการจะเกิดขึ้น 
  - ความตองการของเด็ก เชน เกาอ้ีเด็กในรานอาหาร 
  - ความตองการดานโภชนาการ เชน อาหารมังสวิรัติบนเคร่ืองบิน 
  - ความตองการดานสุขภาพ/ยารักษาโรค เชน รถวีลแชร (wheel chair) ใน
ศูนยการคา 
  - ความตองการทางดานศาสนา เชน หองสวดมนตหรือสวดภาวนาในโรงพยาบาล
และในสนามบิน  
  - วิธีการใหบริการท่ีผิดไปจากมาตรฐาน 
 2. การจัดการกับการส่ือสารท่ีมีลักษณะพิเศษ 
  - การติเตียน/ตอวา/ดาทอ/รองทุกขจากลูกคา 
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  - การชมเชยจากลูกคา 
  - การใหขอเสนอแนะจากลูกคา 
 3. การแกปญหา 
  - การรับประกันในกรณีท่ีผลิตภัณฑไมสามารถใชการได 
  - แกไขความยุงยากที่เกิดอุบัติเหตุ บริการลมเหลว ปญหากับพนักงานใหบริการ
หรือปญหากับลูกคาคนอ่ืน 
  - ชวยเหลือลูกคาซ่ึงไดรับอุบัติเหตุ หรือเหตุฉุกเฉินทางการแพทย 
 4. การชดใชคาเสียหาย 
  - การคืนเงิน 
  - การจายคาชดเชยเม่ือลูกคาไมพอใจตอสินคาและบริการ 
  - ซอมสินคาท่ีเสียใหลูกคาโดยไมคิดคาใชจาย 
 ในฐานะท่ีเราเปนผูบริหารในธุรกิจบริการ เราตองคอยจับตามองระดับความตองการ
พิเศษของลูกคาตลอดเวลา เพราะลูกคาหลาย ๆ รายเกิดความตองการพิเศษเหมือน ๆ กัน มันอาจจะ
เปนสัญญาณท่ีบอกกับเราวา  เราควรจะตองปรับปรุงมาตรฐานการใหบริการของเราใหม 
ตัวอยางเชน ถาเราเปนเจาของกิจการภัตตาคาร แลวพบวาพนักงานเสิรฟของเราไดรับคําขอรอง
พิเศษจากลูกคาใหปรุงอาหารมังสวิรัติใหอยูบอยคร้ัง บางทีส่ิงนี้อาจเปนสัญญาณบอกใหเรา
ปรับปรุงเมนูของรานใหม โดยเราควรท่ีจะตองบรรจุรายการอาหารมังสวิรัติเขาไปอยางนอยก็หนึ่ง
รายการ เปนตน 
 วิธีการที่เรายืดหยุนตอความตองการพิเศษของลูกคา โดยท่ัว ๆ ไปแลวก็เปนแนวความคิด
ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงการใหความสําคัญตอความตองการของลูกคาแตละราย แตในทางกลับกันความ
ตองการพิเศษของลูกคาบางอยางเราก็ไมควรตอบสนองใหแกลูกคา ( เชน ขอสูบบุหร่ีในท่ีหามสูบ 
ขอไมรัดเข็มขัดนิรภัยบนเครื่องบิน ฯลฯ) เพราะมันสงผลกระทบถึงความปลอดภัยของตัวเองหรือ
อาจสงผลรายตอลูกคาคนอ่ืน ๆ ก็เปนได 
 
การเรียกเก็บเงินหรือการวางบิล 
 การเรียกเก็บเงินเปนเร่ืองปกติของธุรกิจบริการเกือบทุกประเภท การเรียกเก็บเงินท่ีไม
ถูกตอง ไมรูเร่ือง และไมสมบูรณอาจสงผลใหลูกคาเกิดความไมพอใจ ท้ัง ๆ ท่ีลูกคารายน้ันอาจมี
ประสบการณท่ีดีตอการใหบริการของเราอยูกอนแลว อีกท้ังการเรียกเก็บเงินควรจะดําเนินการอยาง
ตรงเวลา เนื่องจากมันจะสงผลใหลูกคาสามารถชําระคาบริการใหกับเราไดอยางรวดเร็ว และถา
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ลูกคาจะตองมาใชบริการ ณ สถานบริการ การท่ีปลอยใหลูกคารอการเรียกเก็บเงินเปนเวลานาน ๆ ก็
อาจจะทําใหลูกคาเกิดความหงุดหงิดได 
 วิธีการเรียกเก็บเงินนั้นมีอยูดวยกันหลายวิธีตามท่ีแสดงไวในตัวอยาง ในปจจุบันนี้
โดยมากแลวการเรียกเก็บเงินในธุรกิจบริการจะคอย ๆ นําระบบคอมพิวเตอรเขามาชวย เพ่ือพัฒนา
ประสิทธิภาพการใหบริการใหสูงข้ึน 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการเรียกเก็บเงิน มีลักษณะคือ 
 1. รายงานแจงกิจกรรมและคาใชจายท่ีเกิดข้ึนเปนระยะ ๆ  
 2. ใบแจงหนี้คาบริการสําหรับบริการแตละอยาง 
 3. เอกสารแจงอัตราคาบริการหรือคาธรรมเนียมตามท่ีไดตกลงไว  
 4. เคร่ืองมือหรืออุปกรณท่ีแจงหนี้คาบริการ 
 5. ลูกคาคํานวณคาบริการเองและชําระทันที 
 วิธีท่ีงายท่ีสุดในการเรียกเก็บเงินก็คือวิธี “Self-Billing” วิธีนี้คือ เม่ือลูกคาตกลงใจซ้ือ
บริการแลว ลูกคาก็จะจายเงินสด เขียนเช็ค หรือไมก็เซ็นใบมอบอํานาจในการเรียกเก็บเงินผานบัตร
เครดิตตามตัวอยางนี้ การเรียกเก็บเงินและการชําระคาบริการจะเกิดข้ึนพรอม ๆ กัน (หรือถูกรวมเขา
ไวเปนคร้ังเดียว) ดังนั้น ในกรณีผูใหบริการจําเปนตองตรวจสอบวาเครดิตของลูกคารายนั้นดี
หรือไม? มิฉะนั้นธุรกิจของเราอาจจะเกิดปญหาหนี้สูญ (Non Performing Loans; NPL) ในอนาคตได  
 ใบแจงหนี้และใบเรียกเก็บเงิน (เชน ใบเรียกเก็บเงินจากการใชจายผานบัตรเครดิต) ถือ
เปนเอกสารท่ีสําคัญ เพราะลูกคาตองใชเอกสารเหลานี้มีความชัดเจนและมีขอมูลอยางเพียงพอ การ
ท่ีเอกสารเรียกเก็บเงินพิมพออกมาไมชัดเจนหรือเขียนดวยลายมือท่ีอานไมรูเร่ือง อาจสงผลใหลูกคา
เกิดความไมพึงพอใจตอการบริการ 
 อนึ่ง การคํานวณ “ยอดเงินคาบริการรวม” ท่ีเราจะแจงไวในใบเรียกเก็บเงินหรือใบแจง
หนี้บางทีอาจตองใชเวลานาน ซ่ึงลูกคาบางรายก็เกลียดการรอคอยเพื่อรับใบแจงหนี้เปนอยางยิ่ง (ให
นึกถึงเวลาเรียกพนักงานใหมาเก็บเงินในเวลาท่ีรับประทานอาหารในภัตตาคารเสร็จแลว และตอง
รอนาน ๆ ) ดังนั้น โรงแรมแมริออตตจึงเปนโรงแรมแหงแรกท่ีเปดโอกาสใหลูกคาดูใบแจงหนี้
คาบริการจากจอโทรทัศนในหองพักไดลวงหนา ยังมีโรงแรมอีกหลายแหงท่ีใชวิธีสอดใบแจงหนี้ใต
ประตูหองนอนในตอนเชาของวันท่ีแขกจะเช็คเอาตออกจากโรงแรม ธุรกิจรถเชาหลายแหงไดเสนอ
ทางเลือกในการชําระคาบริการอยางรวดเร็วใหแกลูกคา โดยในวันท่ีคืนรถ ทางผูใหบริการจะมีการ
ตรวจสอบมิเตอรและวัดระดับน้ํามัน หลังจากนั้นจะมีการออกใบแจงหนี้ ณ จุดนั้นดวยอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกสไรสายขนาดพกพา แตอยางไรก็ตาม เราจะเห็นวาบริการที่ลูกคาจําเปนตองจาย
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บริการกอน (ซ้ือตั๋ว) จึงจะไดรับบริการ เชน บริการโรงภาพยนตร ชมกีฬา ฯลฯ จะไมเผชิญกับ
ปญหาการรอคอยเพ่ือรับใบแจงหนี้ลักษณะนี้ 
 
การรับชําระคาบริการ 
 เม่ือลูกคาไดรับใบแจงหนี้ ลูกคาก็จะตองไปชําระคาบริการ ซ่ึงเขาคาดหวังวาการชําระ
คาบริการนั้นจะตองงาย สะดวก และไมยุงยากซับซอน เชน การชําระดวยบัตรเครดิต เปนตน ท้ังนี้ 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการชําระคาบริการจากลูกคา มีดังตอไปนี้ 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการชําระคาบริการ มีลักษณะคือ  
 1. บริการตนเอง 
  - ใสเงินไปในเคร่ืองแลวรอรับเงินทอน เชน การซ้ือต๋ัวรถไฟฟา BTS  
  - ใสบัตร Prepayment เขาไปในเคร่ือง เชน ตั๋วเดือนของรถไฟฟา BTS บัตร
โทรศัพท เปนตน 
  - ใสบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิตเขาไปในเครื่อง เชน เคร่ือง ETM ซ่ึงเอาไวซ้ือต๋ัวดู
ภาพยนตรท่ีโรงภาพยนตรเมเจอรซีนีเพล็กซ เปนตน  
  - การโอนเงินทางเครือขายอิเล็กทรอนิกส 
  - สงเช็คทางไปรษณีย 
  - ใสหมายเลขบัตรเครดิตออนไลน 
  - โอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส 
 2. จายใหกับผูรับเงินโดยตรงหรือจายกับคนกลาง 
  - จายดวยเงินสด 
  - จายดวยเช็ค 
  - จายดวยบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต 
  - จายดวยคูปองท่ีทางบริษัทออกให (เชน คูปองทางดวน)  
 3. การหักจากยอดบัญชีเงินฝากโดยอัตโนมัติ 
  - ระบบหักบัญชีอัตโนมัติดวยคอมพิวเตอร 
  - ระบบท่ียังตองใชพนักงานคอยหักบัญชี 
 ในกรณีท่ีเราใชระบบการชําระคาบริการแบบลูกคาบริการตัวเอง ส่ิงสําคัญก็คือ เรา
จะตองมีระบบการบํารุงรักษาและระบบการแกไขปญหาเกี่ยวกับเคร่ืองเก็บเงินท่ีมีประสิทธิภาพ
นอกจากนั้น ในปจจุบันเราก็ยังคงพบเห็นการชําระคาบริการดวยเงินสดหรือเช็คกันอยูเปนปกติ แต
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การใชบัตรเครดิตในการชําระเงินก็ทวีความนิยมข้ึนเร่ือย ๆ อีกท้ังการใชคูปองหรือ Prepaid Tickets 
(เชน คูปองทางดวน) ก็เปนอีกทางเลือกที่ชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา 
 แงมุมท่ีสําคัญท่ีสุดของการเรียกเก็บเงินและการรับชําระคาบริการ (Billing & payment) 
ก็คือ เราตองม่ันใจไดวาลูกคาทุกรายท่ีมาใชบริการไดชําระคาบริการอยางถูกตองและครบถวน ซ่ึง
พนักงานตรวจต๋ัว (Ticket collectors) ณ ประตูทางเขาสถานบริการ พนักงานท่ีดานเก็บเงินทางดวน 
รวมทั้งพนักงานรักษาความปลอดภัยในหางสรรพสินคา จะตองคอยตรวจสอบอยางถ่ีถวนวาลูกคาท่ี
ใชบริการทุกคนไดชําระเงินเปนท่ีเรียบรอยแลว เพราะถึงแมวาเราจะเคยไดยินคํากลาวท่ีวา “ลูกคา
ถูกเสมอ” แตก็มีลูกคาบางกลุมท่ีคอยตุกติก มีกลโกง หรือคิดจะชักดาบไมจายคาบริการ เพราะเหตนุี้
เราจึงตองมีระบบควบคุมการชําระคาบริการเกิดข้ึน แตอยางไรก็ตาม เราตองตระหนักอยูเสมอวา
พนักงานตรวจสอบและพนักงานรักษาความปลอดภัย จะตองฝกอบรมใหปฏิบัติงานดวย “ความ
สุภาพ” แตแฝงไวดวย “ความเฉียบขาด” เพื่อใหลูกคาดี ๆ ไมรูสึกวาตัวเองถูกจับผิด แตตองทําให
ลูกคาท่ีไมดี มีความรูสึกหวาดกลัว และไมกลาท่ีจะทําความผิด  
 
 
 

ท่ีมา : วีระรัตน  กิจเลิศไพโรจน.  
“การตลาดธุรกิจบริการ”.ซีเอ็ดยูเคช่ัน 2549: 171-186. 
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ตัวอยางแบบสอบถามสํารวจความพึงพอใจ 
 
แบบสอบถามสํารวจความพึงพอใจของผูใชบริการ Upper Class Apartment 
 
ก. ขอมูลการพักอาศัย 
 ระยะเวลาที่ทานเชาหองพัก /ใชบริการ Upper Class Apartment   
    นอยกวา 3 เดือน   3-6 เดือน 
    7-9 เดือน  10-12 เดือน 
    มากกวา 1 ป 
ข. ขอมูลสวนบุคคล 
1.1 เพศ   ชาย   หญิง 
1.2 อายุ  
    ต่ํากวา 21 ป   21-25 ป 
   26-30 ป   31-35 ป 
    36-40 ป  41-45 ป 
    46–50 ป   มากกวา 50 ป  
1.3 การศึกษา   
    ประถมศึกษา   มัธยมศึกษาตอนตน 
    มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช.   อนุปริญญา /ปวส.  
    ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตรี 
1.4 สถานภาพสมรส  
    โสด   สมรส/อยูดวยกัน 
    มาย/หยาราง/แยกกันอยู 
1.5 อาชีพ 
    พนักงานบริษัทเอกชน   เจาหนาท่ีรัฐ/รัฐวิสาหกิจ 
    เจาของธุรกิจ   นักเรียน/นักศึกษา 
    อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................ 
1.6 รายไดสวนตัว 
    ต่ํากวา 10,000 บาท   10,000-20,000 บาท 
    20,001-30,000 บาท   30,001-40,000 บาท  
    40,001-50,000 บาท   มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 
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1.7 รายไดตอครอบครัว 
    ต่ํากวา 20,000 บาท   20,000-30,000 บาท  
    30,001-40,000 บาท   40,001-50,000 บาท  
    50,001-60,000 บาท   มากกวา 60,000 บาทข้ึนไป 
 
ค. ทัศนคติและความพึงพอใจ 
1. ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ Upper Class Apartment  (ตอบเรียงลําดับ 5 

ลําดับ)  
 1 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ 1 
 2  ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ 2  
 3 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ  3 
 4 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ  4 
 5 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ  5 
 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ คะแนนการตดัสินใจ 
1. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือ 1       2       3       4      5 
2. ความโดดเดนและความแตกตาง 1       2       3       4      5 
3. คุณภาพการบริการ 1       2       3       4      5 
4. ความสะอาด สุขอนามัย 1       2       3       4      5 
5. ราคาท่ีคุมคาและเหมาะสม 1       2       3       4      5 
6. ความสะดวกในการเดินทาง 1       2       3       4      5 
7. คนรูจักแนะนํา โปรดระบุความสัมพันธ................... 1       2       3       4      5 
8. คนในครอบครัวใชบริการอยู/เคยใชบริการ 1       2       3       4      5 
9. มีกิจกรรมสงเสริมการขาย 1       2       3       4      5 
10. ส่ิงอํานวยความสะดวกครบครัน 1       2       3       4      5 
11. อ่ืน ๆ ระบุ……………………..………………. 1       2       3       4      5 
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2. กรุณาระบุคะแนนความพึงพอใจจากการใชบริการ  
 โดย “1 หมายถึง ความคาดหวัง/พึงพอใจนอยท่ีสุด” และ “5 หมายถึง มีความคาดหวัง/พึง

พอใจมากท่ีสุด”    

หัวขอ คะแนนความพึงพอใจ 

1) สถานท่ี  
1. ความแข็งแรงของสถานท่ี/อาคาร 1      2      3      4      5 
2. การตกแตงหองพัก 1      2      3      4      5 
3. การตกแตงอาคาร /สวนกลาง 1      2      3      4      5 
4. ความสะอาด 1      2      3      4      5 
5. ความเดนชัดของตําแหนง เชน สัญลักษณ ปาย ความเดนชัด

ของตึกหรืออาคาร 
1      2      3      4      5 

6. ส่ิงแวดลอม 1      2      3      4      5 
7. ความปลอดภัย 1      2      3      4      5 
8. ส่ิงอํานวยความสะดวก 1      2      3      4      5 
2) ราคา (Price)  
9. ความเหมาะสมของราคาคาเชา 1      2      3      4      5 
10. ความเหมาะสมของราคาสวนกลาง 1      2      3      4      5 
3) การเขาถึงสถานท่ีบริการ (Place)  
11. ความสะดวกในการเดินทาง 1      2      3      4      5 
12. การบริการดานท่ีจอดรถ 1      2      3      4      5 
4) กิจกรรมสงเสริมการขาย (Promotion)  
13. ความหลากหลายและความนาสนใจของกิจกรรม 1      2      3      4      5 
14. กิจกรรมตอบสนองความตองการของทาน 1      2      3      4      5 
5) บุคลากร (People)  
15. การใหคําปรึกษาและขอแนะนํา รวมถึงการตอบขอซักถาม 1      2      3      4      5 
16. บุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ 1      2      3      4      5 
17. การใหบริการและความใสใจ 1      2      3      4      5 
18. ความรวดเร็วในการใหบริการ 1      2      3      4      5 
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หัวขอ คะแนนความพึงพอใจ 

6) กระบวนการ / ขั้นตอน (Process)  
21. ข้ันตอนการเขาใชบริการ 1      2      3      4      5 
22. ระบบการชําระเงิน 1      2      3      4      5 
23. ข้ันตอนการยกเลิกการใชบริการ (ในกรณีผูท่ียกเลิก) 1      2      3      4      5 

ความพึงพอใจโดยรวม 1      2      3      4      5 
 
3. ความเชื่อม่ันท่ีจะยังคงใชบริการ 

เปนไปได 
นอยท่ีสุด 

เปนไปได
นอย 

เปนไป
ไดมาก 

เปนไปได 
มากท่ีสุด 

1. มีความเปนไปไดมากนอยเพยีงใดท่ีคุณ
จะเปล่ียนไปใชบริการท่ีพักอื่น ๆ ถา
พบวาคาใชจายประหยัดกวา 1 2 3 4 

เปนไปได 
นอยท่ีสุด 

เปนไปได
นอย 

เปนไป
ไดมาก 

เปนไปได 
มากท่ีสุด 

2. มีความเปนไปไดมากนอยเพยีงใดท่ีคุณ
จะเปล่ียนไปใชบริการท่ีพักอื่น ๆ ถา
พบวามีท่ีพกัท่ีใกลกวา 1 2 3 4 

เปนไปได 
นอยท่ีสุด 

เปนไปได
นอย 

เปนไป
ไดมาก 

เปนไปได 
มากท่ีสุด 

3. มีความเปนไปไดมากนอยเพยีงใดท่ีคุณ
จะเปล่ียนไปใชบริการท่ีพักอื่น ๆ ถา
พบวามีการสงเสริมการขายมากกวา 1 2 3 4 

ไมใช
บริการอีก 

ไมแน นาจะใช แนนอน 
4. ในอนาคต ทานหรือครอบครัวของทาน

ยังคงใชบริการ Upper Class Apartment 
หรือไม 1 2 3 4 

ไมแตกตาง 
ไมคอย
แตกตาง 

คอนขาง
แตกตาง 

แตกตาง 
5. ทานรูสึกวาUpper Class Apartment มี

ความแตกตางจากท่ีพักอืน่ ๆ หรือไม 
1 2 3 4 

ไมแนะนํา ไมแน 
อาจจะ
แนะนํา 

แนนอน 
6. ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการ Upper 

Class Apartment หรือไม 
1 2 3 4 

ไมปกปอง ไมแน 
อาจ

ปกปอง 
ปกปอง
แนนอน 

7. หากมีผูท่ีทานรูจักพูดถึง Upper Class 
Apartment ในแงลบ ทานจะแกไขความ
เขาใจผิดหรืออธิบายแทนหรือไม 1 2 3 4 
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4. ปญหาของทานหลังจากการใชบริการในดานตาง ๆ แลว และขอเสนอแนะ 
 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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ประวัติเจาของกิจการ 
 
ช่ือ-สกุล นางสาววิชชุอร  ชุมปญญา 
วันเดือนปเดิด 22  กันยายน  2526 
ท่ีอยู 4/20 หมู 9  ถนนนวลจันทร  แขวงคลองกุม  เขตบึงกุม  กรุงเทพ 10230    
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