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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยความอนุเคราะหจากบุคคลหลาย ๆ ทาน ท่ีได
ใหความอนุเคราะหตอผูศึกษาเปนอยางดียิ่ง ขอกราบขอบพระคุณอาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต 
อาจารยท่ีปรึกษา  และคณะกรรมการตรวจสอบการคนควาอิสระอีก 2 ทาน คือ อาจารย ดร.วิโรจน 
เจษฎาลักษณ และผูชวยศาสตราจารยนภนนท หอมสุด ท่ีกรุณาใหคําแนะนําตลอดจนแกไข
ขอบกพรองตาง ๆ กระท่ังการคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จลงดวยความสมบูรณและขอมูลท่ีเปน
ประโยชน กรุณาตรวจตราและแกไขเนื้อหา ตลอดจนใหกําลังใจในการทําการศึกษา  
 ผูศึกษาขอขอบพระคุณทานอาจารยผูทรงคุณวุฒิทุกทานท่ีไดถายทอดวิชาการความรู 
และประสบการณ ซ่ึงผูศึกษาไดนํามาประกอบในการคนควา และขอขอบคุณคุณรัฐไกร เอกเพชร 
ประธานบริหารกลุมบริษัท อี.จี. กรุป ผูถายทอดประสบการณบริหารงานดานอสังหาริมทรัพย และ
สละเวลาในการใหสัมภาษณเพื่อเปนขอมูลสนับสนุนใหการศึกษาในคร้ังนี้สําเร็จลุลวงลงไดเปน
อยางดี   
 ทายนี้ ผูศึกษาขอขอบพระคุณบุคคลในครอบครัวและเพื่อนรวมงานในเครืออี.จี.กรุปทุก
ทานท่ีใหกําลังใจ และสนับสนุนในเร่ืองของการศึกษาเสมอมา ขอขอบคุณเจาหนาท่ีบัณฑิตวิทยาลัย
และเพื่อน ๆ นักศึกษาปริญญาโททุกทานท่ีไดใหความชวยเหลือและอํานวยความสะดวกดวยดเีสมอ
มา ตลอดระยะเวลาที่ศึกษาอยู 
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บทท่ี 1 
 

บทสรุปผูบริหาร 
 
ความเปนมาของกิจการ 
 การเจริญเติบโตของธุรกิจ สงผลตอการขยายงานขององคกร และสถาบันการศึกษา    
ตาง ๆ ใหมีการพัฒนาและผลิตบุคลากรเพื่อปอนตลาดแรงงาน กระบวนการดังกลาวเปนวงจรของ
การทํางานในปจจุบัน และจากตัวเลขการเพิ่มข้ึนของการจางงานตาง ๆ สงผลใหผูประกอบการ
มองเห็นชองทางในการสรางรายไดอีกหลายประการ ไมวาจะเปน ธุรกิจอาหาร ธุรกิจขนสง ธุรกิจ
เส้ือผา และท่ีไมสามารถมองขามไปได คือ ธุรกิจอสังหาริมทรัพย โดยเฉพาะธุรกิจอพารทเมนทให
เชา ซ่ึงถือเปนชองทางหนึ่งท่ีสรางรายไดและผลกําไรใหกับผูประกอบธุรกิจดังกลาวไดเปนอยางดี 
ถึงแมวาการทําธุรกิจดังกลาวจะมีระยะเวลาในการคืนทุนชากวาธุรกิจอ่ืน ๆ แตก็สามารถสราง
ผลตอบแทนไดเปนระยะยาวนาน 
  เนื่องจากธุรกิจอพารทเมนทใหเชา เปนธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูง และในปจจุบันผู
ตองการเชาอพารทเมนทมีความตองการบริการที่มากกวาหองพัก ดังนั้นผูลงทุนจึงตองให
ความสําคัญกับการศึกษาความตองการของลูกคาเปนอันดับแรก และนําเสนอบริการท่ีสามารถ
ตอบสนองความตองการของลูกคาเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ไดรับดวยความสะดวกสบายใน
ส่ิงแวดลอมท่ีดี เกิดภาพลักษณท่ีดี ซ่ึงการใหบริการอยางมีคุณภาพจะสงผลใหอพารทเมนทมี
ช่ือเสียง ไดรับความไววางใจอยางตอเนื่อง สามารถสรางรายไดท่ีม่ันคงและสรางผลตอบแทนท่ีสูง
กวาอัตราผลตอบแทนของตลาด 
 จากผลตอบแทนของธุรกิจดังกลาว ทําใหผูประกอบการใหความสนใจลงทุนกับ
โครงการอพารทเมนทบนท่ีดินเนื้อท่ีประมาณ 500 ตารางวา ตั้งอยูท่ี ซอยลาดพราว 122 หรือซอย
รามคําแหง 65 แขวง/เขตวังทองหลาง  กรุงเทพฯ ลักษณะเปนอาคารท่ีพักอาศัยประเภทอพารทเมนท   6 
ช้ัน 2 อาคาร ใหบริการท่ีพักพรอมบริการอ่ืน ๆ แบบรายเดือนและรายวัน ดวยจํานวนหองพักแบบ
รายเดือน 104 หอง และแบบรายวัน 39 หอง รวมถึงพื้นท่ีใหเชาสําหรับรานคาอีก จํานวน 6 หอง 
 ในการดําเนินงานกอนเปดกิจการ ใชเวลาในการศึกษาโครงการและขอสินเช่ือประมาณ 
8 เดือน และเร่ิมพัฒนาโครงการกอสรางจนสามารถเปดใหบริการไดใชเวลาประมาณ 12 เดือน  
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กลุมลูกคาเปาหมาย 
 1. กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target Market) คือ กลุมท่ีตองการพักอาศัยในยาน
รามคําแหง โดยมีอายุตั้งแต 20 ปข้ึนไป อยูในวัยทํางานมีรายไดตั้งแต 10,000 บาทข้ึนไป  ตองการ
ส่ิงอํานวยความสะดวก  ชอบเขาสังคม และรักอิสระ 
 2. กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target Market) คือ กลุมอ่ืน ๆ ท่ีตองการพักอาศัยใน
ยานรามคําแหง และลูกคาท่ีตองการหองพักรายวันเพื่อทํากิจกรรมตาง ๆ ในบริเวณใกลเคียง 
 
โอกาสทางธุรกิจและแนวคิดในการกอตั้งกิจการ 
 ซอยลาดพราว 122 หรือซอยมหาดไทย 1 เปนถนนท่ีสามารถเขาออกไดหลายทาง และ
เปนแหลงชุมชน ท่ีมีประชากรอาศัยอยูหนาแนน เนื่องจากอยูใกลสถานท่ีสําคัญหลายแหง เชน 
มหาวิทยาลัยรามคําแหง (หัวหมาก) สนามกีฬาหัวหมาก มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ เมเจอรฮอลลีวูด 
โรงพยาบาลลาดพราว โรงพยาบาลเวชธานี ฟูดแลนด บ๊ิกซีลาดพราว เดอะมอลลบางกะป ตลาดบางกะป 
โลตัสบางกะป  จากความเหมาะสมของทําเลดังกลาว ทําใหมีผูประกอบการในธุรกิจอพารทเมนท
เปนจํานวนมาก แตก็ยังไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ซ่ึงผูจัดทําโครงการไดเล็งเห็น
ชองวางของสวนแบงทางการตลาด ประกอบกับอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท 
ใหผลตอบแทนสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินฝาก อีกท้ังผูประกอบการมีประสบการณในงานรับเหมา
กอสรางอาคาร จึงเปนจุดเร่ิมตนใหเกิดแนวคิดในการพัฒนาโครงการข้ึน 
 
วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 
 1. เพื่อการศึกษาขอมูลการวิเคราะหสวนประกอบสําคัญของธุรกิจ Upper Class Apartment 
อยางละเอียด  
 2. เพื่อใหทราบถึงแนวทางการวางแผนธุรกิจ เปาหมายท่ีชัดเจน และความเปนไปได
ของแผนธุรกิจ 
 3. เปนเครื่องมือในการหาแหลงท่ีมาของเงินทุนจากผูรวมทุน กองทุน และสถาบัน
การเงินตาง ๆ  
 
กลยุทธในการบริหารกิจการ 
 Upper Class Apartment ไดกําหนดวิสัยทัศนในการเปนหนึ่งในผูนําดานธุรกิจใหเชา 
อพารทเมนทแบบรายวันและรายเดือนยานรามคําแหง ตอบสนองทุกรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ลูกคา ดวยบริการท่ีเปนเลิศในราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงมีเปาหมายใหอัตราการใหบริการเพิ่มข้ึนรอยละ 5
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ตอป และลูกคามีความพึงพอใจไมนอยกวารอยละ 80 เพื่อใหผลตอบแทนเปนไปตามคาดหวัง
ผูประกอบการจึงกําหนดกลยุทธที่มุงการเจริญเติบโต (Growth Strategy) โดยเนนไปยังกลุม
ลูกคาที่มีรูปแบบการใชชีวิตสมัยใหม (New Market) โดยอาศัยประสบการณและมีความ
เชี่ยวชาญในธุรกิจ อพารทเมนทของผูบริหาร ประกอบกับเลือกใชกลยุทธการสรางความแตกตาง
ในการบริการ (Differentiation Strategy) ผสมผสานกับการทําใหเกิดความแตกตางในตลาดเฉพาะ 
(Focused Differentiation) โดย Upper Class Apartment มีการแบงโซนหองพักตามรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต (Lifestyle) ของลูกคาแตละกลุม มีบริการสิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ที่ตรงกับ
ความตองการของลูกคา โดยมุงเนนการบริการท่ีรวดเร็ว มีคุณภาพ และมีมาตรฐาน ใหบริการดวย
จิตสํานึกในการบริการ (Service Mind) เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา ทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจในบริการ ดวยราคาที่เหมาะสม อีกท้ังยังเนนการบริหารความสัมพันธกับลูกคา (Customer 
Relationship Management : CRM) โดยใชเทคโนโลยีจากโปรแกรมการบริหารความสัมพันธกับ
ลูกคาเพ่ือจดจําพฤติกรรม และรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคาและตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดอยางรวดเร็ว เกินความคาดหวังของลูกคา 
 ดานการตลาด Upper Class Apartment ใชสวนประสมทางการตลาดบริการ Marketing 
Mix 8P’S มากําหนดกลยุทธในการดําเนินการซ่ึงประกอบดวย   
 1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ/การบริการ (Product) 
 2. กลยุทธดานการกําหนดราคา (Pricing)  
 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 4. กลยุทธดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion ) 
 5. กลยุทธดานบุคลากร (People)  
 6. กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process)  
 7. กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) และ  
 8. กลยุทธดานความรวมมือกับคูคา (Partnership) 
 ดานการบริการ นอกจากการออกแบบและการตกแตงอาคารใหมีความหลากหลาย
ของรูปแบบหองพัก และใชพื้นที่ใหเกิดประโยชนสูงสุดแลว พนักงานผูใหบริการไดผานการ
อบรมและฝกฝนตามขั้นตอนการใหบริการที่ถูกตอง อีกทั้งยังมีการจัดการผลิตภาพของบริการ 
โดยนําเทคโนโลยีมาใชใหเกิดประโยชน เพื่อความสะดวกรวดเร็ว และถูกตองแมนยําในการ
ใหบริการ 
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โครงสรางองคกร 
 Upper Class Apartment  มีรูปแบบการจัดต้ังธุรกิจเปนบริษัทจํากัด และมีโครงสรางการ
บริหารกิจกิจการตามหนาท่ีงาน (Functional structure) ซ่ึงเปนโครงสรางองคกรท่ีจัดแบงหนาท่ีงาน
ตามความเช่ียวชาญ จัดเรียงลําดับข้ันการบังคับบัญชาเปนลําดับข้ันลดหล่ันกันลงมา โดยลําดับท่ีอยู
สูงเปนผูบังคับบัญชาผูท่ีอยูรองลงมา  
 โครงสรางองคกรของ Upper Class Apartment แสดงไดดังรูปภาพตอไปนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 1 แสดงแผนผังโครงสรางองคกร 
 
 พนักงานในทุกตําแหนงจะไดรับการประเมินผลงานตามความเหมาะสม เพ่ือพัฒนาผล
การปฏิบัติงาน และประกอบการพิจารณาการใหผลตอบแทน นอกจากนี้ พนักงานทุกตําแหนงจะ
ไดรับการฝกอบรมในเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติงาน อยางนอยปละ 1 คร้ัง เพื่อพัฒนาความรู
ความสามารถใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางถูกตอง 
 
โครงสรางการลงทุนของกิจการ 
 ในการดําเนินงานมีความตองการเงินทุนเปนจํานวนท้ังส้ิน 52 ลานบาท เพ่ือใชในการ
พัฒนาธุรกิจและลงทุนในการขยายการดําเนินงาน จากลักษณะการดําเนินธุรกิจท่ีมีความเส่ียงไมสูง
มากนักเม่ือเทียบกับสภาพแวดลอม จึงกําหนดโครงสรางทางการเงินโดยการลงทุนในสวนของผูถือ
หุน และกูยืมจากสถาบันการเงิน ในสัดสวน 55 : 45 โดยมีแหลงท่ีมาของเงินทุน ดังนี้ 

กรรมการบริหาร /  
ผูถือหุน 

พนักงานบัญชี 
1 ตําแหนง 

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย 2 ตําแหนง 

พนักงานทําความ
สะอาด 4 ตําแหนง 

พนักงานตอนรับ 
3 ตําแหนง 

ผูจัดการท่ัวไป 
1 ตําแหนง 
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ตารางท่ี 1 แสดงโครงสรางการลงทุนของกิจการ 
 

รายการ 
สวนของ 
ผูถือหุน 

กูจากสถาบัน
การเงิน 

รวม 
สัดสวน 

(%) 

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

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

เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร 7,001,500  - 7,001,500  13.46  

เคร่ืองใชสํานักงาน     500,000  -   500,000  0.96  

คาใชจายกอนการดําเนินงาน     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 
 ในดานผลตอบแทนจากการลงทุน คาดวาจะมีผลประกอบการดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 2 แสดงผลตอบแทนของการลงทุน 

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี 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  
จุดคุมทุน (บาท) 4,867,655  4,934,471  5,006,857  5,084,971  5,190,248  
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี 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  
จุดคุมทุน (บาท) 3,332,507  3,428,277  3,528,836  3,634,424  3,745,290  
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี 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  
จุดคุมทุน (บาท) 3,808,021  3,928,552  4,055,110  4,187,996  4,327,526  
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ตารางท่ี 2 (ตอ)             
(บาท) 

รายการ ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษี  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  
จุดคุมทุน (บาท) 8,382,268  8,576,460  8,800,758  9,057,755  9,350,868  

มูลคาปจจุบันสุทธิของการลงทุน  (NPV) ณ สิ้นปที่ 20 มีมูลคาเทากับ 13,535,568.71บาท 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 13% 

ระยะเวลาคืนทุน 8 ป 9 เดือน 

  
 อยางไรก็ตาม การดําเนินธุรกิจยอมมีความเสี่ยง Upper Class Apartment ไดวิเคราะห
ประเมินความเสี่ยงของโครงการ และเตรียมแผนสํารองฉุกเฉิน เพื่อรับกับสถานการณตาง ๆ ท่ี
อาจเกิดข้ึนและสงผลกระทบตอการบริหารกิจการ เชน ปญหาสภาพคลอง ปญหาการผิดนัดชําระคา
เชา ความเสี่ยงจากอัตราการเขาพัก และอื่น ๆ ซึ่งสามารถปองกันได โดยการเตรียมแผนสํารอง
ฉุกเฉิน เชน การวางแผนการจายเงินปนผลอยางเหมาะสมเพื่อปองกันการขาดสภาพคลอง การ
บริหารคาเชาโดยใชมาตรการตาง ๆ รวมถึงการวางแผนการตลาดสําหรับกรณีที่อัตราการเขาพัก
ต่ํากวาท่ีคาดหวัง 
 นอกจากนี้ Upper Class Apartment ไดวางแผนในอนาคต เพ่ือขยายกิจการ โดยการ
ขยายสาขาเพิ่มเติม และการขยายขอบขายของธุรกิจ โดยการพัฒนาไปเปนผูบริหารกิจการ อพาร
ทเมนทโดยใชตราผลิตภัณฑของ Upper Class Apartment และการขยายธุรกิจไปสูอสังหาริมทรัพย
ขนาดใหญข้ึน เชน คอนโดมิเนียม บานจัดสรร เปนตน 
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บทท่ี 2 
 

ความเปนมาของโครงการ 

 

ประวัติความเปนมาของโครงการ 

 จากสภาพความหนาแนนของประชากรในเมืองหลวง ความตองการที่อยูอาศัยกับ

ปริมาณพ้ืนท่ีในการสรางท่ี อยูอาศัยไมเพียงพอตอความตองการ ฉะนั้นแนวคิดในการบริหารจดัการ

การใชประโยชนภายใตเนื้อท่ีใชสอยจํากัดใหเกิดประโยชนสูงสุดจึงเกิดข้ึน 

 อพารทเมนท ซ่ึงเปนอาคารพักอาศัยเพื่อเชา ซ่ึงแบงเปนหองอยูอาศัยจํานวนหลายหอง

แลวแตขนาด อาศัยอยูกันหลายครอบครัว มีทางเขาออก ทางข้ึนลงทางเดินและสวนอ่ืน ๆ รวมกัน 

จึงเกิดข้ึนมากมายในเมืองหลวงและเมืองใหญ ๆ  

 ธุรกิจอพารทเมนทซ่ึงใหบริการหองเชาพัก โดยผูประกอบการหวังรายไดจากคาเชาหอง

เปนหลัก เม่ือเปรียบเทียบผลตอบแทนจากการลงทุนกับรายไดจากดอกเบ้ียเงินฝาก มีมูลคาสูงกวาก็

เพียงพอสําหรับผูลงทุนแลว ธุรกิจอพารทเมนทจึงเปนธุรกิจของผูท่ีมีเงินสะสม ซ่ึงจะเปนอาชีพรอง

จากอาชีพหลัก แตในมุมมองของเจาของโครงการมุงหวังใหธุรกิจนี้เปนธุรกิจท่ีใหผลตอบแทนไดดี

และมีความเส่ียงนอย เม่ือประสบความสําเร็จโครงการใดโครงการหน่ึงแลว สามารถสรางความสําเร็จ

ไดอยางตอเน่ืองโดยการขยายสาขาออกไปยังทําเลอ่ืน  

 “ซอยมหาดไทย” หรือรามคําแหง 65 หรือลาดพราว 122 เปนแหลงชุมชน ท่ีเดินทาง

สะดวกมีผูคนหลากหลายอาชีพ ใชเสนทางน้ีเพื่อหลีกเล่ียงการจราจรท่ีแออัดบนถนนรามคําแหง อีก

ท้ังบริเวณใกลเคียงซอยมหาดไทยยังแวดลอมไปดวยสถานศึกษา แหลงจับจายใชสอยเชนตะวันนา 

เดอะมอลบางกะป  บ๊ิกซีลาดพราว หรือแมกระท่ังถนนฟุตบาทหนามหาวิทยาลัยรามคําแหง ซ่ึงเรียก

อีกช่ือหนึ่งวา “ตลาดหนาราม” ลวนแตเปนแหลงเศรษฐกิจท่ีสําคัญ ดึงดูดผูคนใหมาจับจายใชสอย 

และผูคนหลายอาชีพไดยายมาหาท่ีพักในซอย เพ่ือความสะดวกในการทํากิจกรรมตาง ๆ บนพื้นท่ี

ใกลเคียงเพื่อประหยัดเวลาในการเดินทาง  
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 จากความเหมาะสมของทําเลดังกลาว ทําใหมีผูประกอบการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท

เปนจํานวนมาก แตก็ยังไมเพียงพอตอความตองการท่ีพักอาศัยของผูบริโภค อีกท้ังอพารทเมนทท่ี

เปดดําเนินกิจการอยูนั้น ไดตอบสนองความตองการของผูบริโภคในลักษณะคลายคลึงกัน ทําให

ขาดความโดดเดนในการใหบริการ  

 เม่ือเล็งเห็นชองวางของสวนแบงทางการตลาดประกอบกับผูประกอบการมีท่ีดินมรดก

ขนาดประมาณ 500 ตารางวา จํานวนสองแปลงติดกัน อยูบริเวณดังกลาว จึงมีความสนใจพัฒนา

ท่ีดินใหเกิดผลตอบแทนตามความมุงหวัง อีกท้ังผูประกอบการมีประสบการณในธุรกิจรับเหมา

กอสรางอาคารพักอาศัยและงานบริหารอพารทเมนทมากอน จึงสามารถวางแผนการดําเนินการใน

ดานตาง ๆ ไดเปนอยางดี 

 

ลักษณะธุรกิจ 

 ช่ือธุรกิจ Upper Class Apartment 

 ท่ีตั้งโครงการ ซอยรามคําแหง 65  หรือ ลาดพราว 122   เขตวังทองหลาง   

    กรุงเทพมหานคร        

 รูปแบบการใหบริการ อาคารเชาพักอาศัย (Apartment)  ใหบริการหองพักรายวัน - รายเดือน 

 วันเปดดําเนินการ มกราคม 2555 

 Upper Class Apartment เปนอาคารเชาพักอาศัยประเภทอพารทเมนท ความสูง 6 ช้ัน 2 

อาคาร มีหองพักใหบริการจํานวนท้ังส้ิน 143 หอง แบงเปนหองพักแบบรายวัน 39 หอง และหองพัก

แบบรายเดือน 104 หอง รวมถึงพ้ืนท่ีใหเชาสําหรับรานคา อีกจํานวน 6 หอง  

 

   
 
ภาพท่ี 2 แสดงตราสัญลักษณของกิจการ 
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ภาพท่ี 3 แสดงแผนผังท่ีตั้งของ Upper Class Apartment 
 
 

 
 
ภาพท่ี 4 แสดงภาพโครงการ 
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ภาพท่ี 5 แสดงตัวอยางหองพักขนาดเล็ก (S) 
 

 
 
ภาพท่ี 6 แสดงตัวอยางหองพักขนาดกลาง (M) 
 

 
 
ภาพท่ี 7 แสดงตัวอยางหองพักขนาดใหญ (L)  
 



 11 

ประวัติเจาของกิจการ 
 ช่ือ น.ส.วิชชุอร  ชุมปญญา 
 ท่ีอยู 4/20 หมู 9  ถนนนวลจันทร แขวงคลองกุม  เขตบึงกุม กรุงเทพ 10230    
  โทร. 02-9438844 
 ประวัติการศึกษา 
    ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการท่ัวไป  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
    ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาการประกอบการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 ประวัติการฝกอบรม 
    การบริหารสินทรัพยและตรวจสอบทรัพยสิน  
    การพัฒนาระบบฐานขอมูลกอสราง ดวยโปรแกรมสําเร็จรูป  บ. ลองกองสตูดิโอ จก. 
    การพัฒนาบุคลิกภาพสูความสําเร็จ สถาบันพัฒนาทุนมนุษย มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
    อบรมการเปนผูประกาศ  จากมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 
 ประสบการณการทํางาน  
    ตําแหนงผูจัดการรานอาหาร (ธุรกิจครอบครัว) จ.สกลนคร  ระยะเวลา 3 ป 
    ตําแหนงเจาหนาท่ีประจําศูนยคอมพิวเตอร สถาบันราชภัฏสกลนคร  ระยะเวลา 1 ป 
    ตําแหนงเจาหนาท่ีฝายสนับสนุนการขาย  บริษัท อาฟตาเซอรวิส แอนด ซัพพลาย จํากัด
ระยะเวลา 1 ป 
    ปจจุบันดํารงตําแหนง  ผูจัดการฝายสินทรัพยและพัฒนาธุรกิจ บริษัท อี.จี. คอนสตรัคช่ัน 
จํากัด  รับผิดชอบงานดานบริหารจัดการธุรกิจอพารทเมนทใหเชา หองชุดใหเชา และอสังหาริมทรัพย
ใหเชาอ่ืน ๆ ของบริษัท 
 ความสนใจพิเศษ    
 การศึกษาระบบเน็ทเวิรคและซอฟทแวรท่ีชวยพัฒนาดานการตลาดและการจัดการ
ฐานขอมูลพาณิชยอีเล็คทรอนิกส (E-Commerce) ธุรกิจดานอสังหาริมทรัพย  และเซอรวิส อพาร
ทเมนต 
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แผนการดําเนินงานกอนเปดกิจการ 
 แสดงดวยตารางระยะเวลาการปฏิบัติงาน (Gantt Chart) โดยกําหนดแผนการกอสราง
โครงการเปนระยะเวลา 12 เดือน สามารถเริ่มเปดใชอาคารไดในเดือนที่ 13 ซึ่งสามารถทํา
การตลาดไดตั้งแตงานกอสรางยังไมแลวเสร็จทั้ง 100% เพื่อเตรียมรองรับกลุมลูกคาที่จะเขาพัก
ในเดือนท่ี 13 
 
ตารางท่ี 3 แสดงแผนการดําเนินงานกอนเปดกิจการ 
 

ระยะเวลาในการดาํเนินการ 

2553 2554 2555 ลําดับ กิจกรรม ผูรับผิดชอบ 
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 ศึกษาความเปนไปได ผูถือหุน                             

2 จดทะเบียนจัดต้ังกิจการ ผูถือหุน               

3 ออกแบบโครงการ  ผูรับเหมา               

4 เสนอขอสินเชื่อจากธนาคาร ผูถือหุน               

5 พัฒนาโครงการกอสราง ผูรับเหมา                             

 5.1 ปรับปรุงท่ีดิน                               

 5.2 งานกอสรางโครงสราง                               

 
5.3 งานกอสรางและ
สถาปตยกรรม                               

 5.4 งานกอสรางงานระบบ                               

 5.5 งานติดต้ังระบบลิฟท                               

 5.6 งานตกแตงภายใน                               

 5.7 งานผังบริเวณ                               

 5.8 งานตกแตง Landscape                               

6 จัดหาอุปกรณ ผูถือหุน               

7 จัดจางพนักงาน ผูถือหุน               

8 การตลาดและการขาย ผูถือหุน                             

  9  เปดใหบริการ ผูถือหุนและ
พนักงาน                             

 
 



13 

 
 

บทท่ี 3 
 

การวิเคราะหอุตสาหกรรม 
 
 การศึกษาสภาวะและแนวโนมของตัวแปรระดับอุตสาหกรรมจะทําใหผูประกอบการ
เขาใจลักษณะและความเปนไปของอุตสาหกรรมท่ีกิจการสังกัดอยู ซ่ึงผูประกอบการตองไมลืม
ผลลัพธท่ีธุรกิจตองการก็คือ สภาพและแนวโนมของตัวแปรทางอุตสาหกรรมตาง ๆ เหลานี้ มีผลตอ 
“โอกาส” และ “อุปสรรค” ท่ีธุรกิจเผชิญอยูอยางไร  
 ผูประกอบการควรเร่ิมตนวิเคราะหอุตสาหกรรม ดวยการลองพยายามตอบคําถามใน
ประเด็นตาง ๆ ดังตอไปนี้ 
 1. ปจจัยท่ีสําคัญดานเศรษฐกิจท่ีมีตออุตสาหกรรมประกอบไปดวยอะไรบาง 
 2. อุตสาหกรรมอยูในชวงใดของวงจรชีวิตอุตสาหกรรม 
 3. ปจจัยอะไรบางท่ีกอใหเกิดการเปล่ียนแปลงในอุตสาหกรรม และผลกระทบของ
ปจจัยตาง ๆ เหลานี้มีอะไรบาง 
 4. ปจจัยการแขงขันในอุตสาหกรรมประกอบดวยอะไรบาง และปจจัยเหลานั้นมีความ
เขมแข็งมากนอย เพียงใด  
 5. สถานภาพการแขงขันขององคกรธุรกิจตาง ๆ ในอุตสาหกรรม เปนอยางไร  
 6. การประเมินโอกาสและขอจํากัดของอุตสาหกรรมและสภาวะการแขงขันท่ีมีตอ
องคกรธุรกิจ เปนอยางไร  
 7. การวิเคราะหคูแขงขันในอุตสาหกรรม เปนอยางไร 
 8. การกําหนดปจจัยแหงความสําเร็จในการแขงขันของอุตสาหกรรม เปนอยางไร 
 9. ความนาสนใจของอุตสาหกรรม เปนอยางไร (พักตรผจง วัฒนสินธุ และ พสุ เดชะรินทร 
2542 : 114) 
  
แนวโนมการเติบโตของธุรกิจ 
 ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห (ธอส.) ไดเผยตัวเลขผลสํารวจ
โครงการประเภท เซอรวิสอพารทเมนท อพารทเมนท และหอพัก ที่มีจํานวนหนวยใหเชาต้ังแต 10           
ยูนิตข้ึนไปในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ตั้งแตอดีตถึงส้ินไตรมาส 3/2550 วามีโครงการเปดตัว
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ใหเชา 13,643 โครงการอยูในกรุงเทพ 7,984 โครงการ สมุทรปราการ 2,547 โครงการ ปทุมธานี 
1,164 โครงการ สมุทรสาคร 924 โครงการ นนทบุรี 545 โครงการ และนครปฐม 842 โครงการ  
 โดยจํานวนยูนิตใหเชารวมท้ังหมด 736,894 ยูนิต อยูในเขตกรุงเทพฯมากท่ีสุด 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 มีจํานวนโครงการใหเชา
เปดตัวใหม 31,740 ยูนิต และท่ีนาสนใจท่ีสุดมีการเขาพักอาศัย หรือเชามากถึง 648,452 ยูนิต คิดเปน
รอยละ 88  เหลือวางเพียง 88,442 ยูนิต ซ่ึงคิดเปนรอยละ 12 เทานั้น 
 
ตารางท่ี 4 แสดงขอมูลท่ีอยูอาศัยเพื่อเชา เขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 

จังหวัด โครงการ 
หนวยที่
เปดใหเชา
ทั้งหมด 

หนวยที่มีผู
เชาแลว
ทั้งหมด 

อัตราการ
เชาคิด
เปน (%) 

หนวยที่ยัง
ไมมีผูเชา
ทั้งหมด 

หนวยที่มีผู
เชาใหม
ในชวง

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 ยังมีรายงานจากศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห ถึงผล
สํารวจโครงการท่ีอยูอาศัยในทําเลยานรามคําแหง-หัวหมาก-กรุงเทพกรีฑา หรือในกรอบสามเหล่ียม
ระหวางถนนรามคําแหง-ถนนพระราม 9 - ถนนวงแหวนรอบนอกฝงตะวันออก พบวา นับตั้งแตป 
2549 เปนตนมา มีการพัฒนาโครงการท่ีอยูอาศัยในบริเวณนี้มากข้ึนตามเสนทางคมนาคมท่ีสะดวก
ข้ึน และคาดหมายถึงอนาคตหลังการเปดใชโครงการรถไฟฟาสาย Airport Link  / City Line โดยมี
ผูประกอบการธุรกิจพัฒนาท่ีอยูอาศัยท้ังในและนอกตลาดหลักทรัพยใหความสนใจเปดโครงการใหม
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หลายราย ท้ังโครงการอาคารชุด บานเดี่ยว ทาวนเฮาส โฮมออฟฟศ รวมท้ังส้ิน 29 โครงการ คิดเปน
หนวยรวมประมาณ 6,600 หนวย (ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย ธนาคารอาคารสงเคราะห 2553)  
 จากขอมูลขางตนแสดงใหเห็นวา ท่ีอยูอาศัยประเภทเซอรวิสอพารทเมนท อพารทเมนท 
และหอพัก ยังเปนท่ีตองการของกลุมลูกคาเปนอยางมาก ทําใหปจจุบันมีผูประกอบการรายใหญ
และรายยอยเขามาดําเนินธุรกิจอพารทเมนทเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ แตเลือกกลุมลูกคาแตกตางกันออกไป 
ดังเชน อพารทเมนทท่ีบริหารโดยชาวตางชาติ จะมุงไปท่ีกลุมลูกคาระดับบน และผูประกอบการ
รายยอยอ่ืน ๆ จับกลุมลูกคาระดับรองลงมา 
 
มาตรฐานในการประกอบธุรกิจ 
 ในการประกอบธุรกิจทุกประเภท จะตองมีการมาตรฐานในการใหบริการ เพื่อใหลูกคา
ม่ันใจวา จะไดรับประโยชนจากสินคาและบริการเทาเทียมกัน สําหรับ Upper Class Apartment ได
กําหนดมาตรฐานในการใหบริการในดานตาง ๆ ไดแก 
 1. มาตรฐานในดานเวลา โดยกําหนดขอบเขตเวลาในการใหบริการลูกคาแตละกิจกรรม 
เพื่อใหลูกคาเกิดการรอคอยนอยที่สุด เชน ข้ันตอนการเปดใหบริการหองพักรายเดือน ใชเวลาไม
เกิน15 นาทีตอหอง  หรือ การซอมบํารุงหองพัก จะตองแกไขใหแลวเสร็จไมเกิน 2 วันหลังจาก
ลูกคาแจง 
 2. มาตรฐานดานความสะอาด ซ่ึงมีการตรวจความสะอาดของหองพักหลังจากท่ีพนักงาน
ทําความสะอาดอยางสมํ่าเสมอทุกวัน  
 3. มาตรฐานในดานราคา Upper Class Apartment มีการสํารวจราคาคูแขงกอนเปด
ดําเนินการ เพื่อต้ังราคาคาเชาใหเหมาะสมกับสภาพของโครงการและการใหบริการ โดยไมตั้งราคา
สูงกวาคูแขงมากจนเกินไป ในขณะเดียวกันก็ไมไดทําการลดราคาเพื่อแขงกับตลาดลาง ท้ังนี้เพื่อ
เปนการรักษาภาพลักษณของกิจการ และสภาพคลองของกิจการ  
 4. มาตรฐานดานความปลอดภัย ซ่ึงทางโครงการจะไมอนุญาตใหบุคคลภายนอกเขามา
ภายในอาคารหองพัก เวนแตรับการอนุญาตจากลูกคาท่ีพักอาศัย ซ่ึงผูท่ีมาพบจะตองรออยูท่ีบริเวณ
หองประชาสัมพันธ เพ่ือเปนการรักษาสวัสดิภาพความปลอดภัยของลูกคาและทรัพยสินของลูกคา 
อีกท้ังการใชสมารทการดเพื่อเขาออกอาคาร ก็จะชวยเพ่ิมความม่ันใจในความปลอดภัยใหแกลูกคา
อีกระดับหนึ่ง 
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การวิเคราะหสภาพแวดลอม (Environmental Analysis) 
 ในการดําเนินธุรกิจใหเกิดประสิทธิภาพท่ีดี จําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการวิเคราะหปจจัย
ตาง ๆ ท่ีสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึง Upper Class Apartment ไดวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ี
เกี่ยวของกับโครงการ ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environment Analysis)  
 โดยท่ัวไปบริษัทตองวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมระดับมหภาค หรือคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง กฎหมายและสังคมวัฒนธรรม และกลุมตาง ๆ ท่ี
สําคัญในสภาพแวดลอมระดับจุลภาค เชน ลูกคา คูแขง ผูจัดจําหนายและผูขาย ซ่ึงมีผลตอ
ความสามารถในการทํากําไรของบริษัท  สําหรับสภาพแวดลอมภายนอกที่มีผลตอการดําเนิน
ธุรกิจอพารทเมนท สามารถอธิบายได ดังนี้  
   1. ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor)  เศรษฐกิจในป 2553 มีการขยายตัว จาก
การสนับสนุนดานนโยบายของรัฐบาลโดยเฉพาะอยางยิ่งการสรางความชัดเจนของกระบวนการท่ี
เกี่ยวของกับการลงทุนเปดกิจการใหมหรือขยายกิจการเดิม เพื่อชวยใหเกิดการฟนตัวทางเศรษฐกิจท่ี
เร่ิมมาจากภาคการสงออก ภาคการทองเท่ียว และมาตรการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาลในระยะท่ี 1 
และแผนปฏิบัติการไทยเขมแข็ง 2555 ซ่ึงเปนไปอยางตอเนื่อง ผลักดันใหเกิดการจับจายใชสอย
เพิ่มข้ึน สงผลใหมีกําลังจายเพิ่มข้ึนเพื่อเชาท่ีพักอาศัยท่ีใหความสะดวกสบายมากกวาท่ีเดิม    
  ปจจัยบวกท่ีสําคัญอีกประการหนึ่ง ไดแก ราคาน้ํามันซ่ึงมีแนวโนมสูงข้ึน สงผลให
คนยายท่ีอยูอาศัยมาบริเวณใกลท่ีทํางาน เพื่อลดตนทุนในการเดินทาง  
  อยางไรก็ตาม จากท่ีรัฐบาลมีนโยบายในการลดภาษีธุรกิจเฉพาะใหแกธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย และเพิ่มคาลดหยอนท่ีสามารถนํามาหักในการคํานวณภาษีเงินไดบุคคลธรรมดา
จากดอกเบ้ียเงินกูเพื่อซ้ือท่ีอยูอาศัย สงผลกระทบตอการตัดสินใจของลูกคาท่ีเชาอพารทเมนทซ่ึง
อาจเปล่ียนใจไปซ้ือท่ีอยูอาศัยเปนของตนเองแทนการเชาท่ีพัก เพ่ือใชสิทธิประโยชนทางดานภาษี
ดังกลาว  
  นอกจากนี้ยังพบวา การเติบโตของเศรษฐกิจทําใหบริเวณพ้ืนท่ีใกลเคียงกับโครงการ 
Upper Class Apartment มีการขยายธุรกิจ โดยการกอสรางอาคารเพ่ิมเติมเพื่อใหบริการแกลูกคาท่ี
เพ่ิมจํานวนมากข้ึน เชน โรงพยาบาลลาดพราว จึงสงผลดีตอกิจการโดยคาดวาจะมีการเพ่ิมจํานวน
บุคลากรในสายอาชีพท่ีเกี่ยวของ และมีผลตอการเพิ่มข้ึนของผูเชาในกลุมอาชีพดังกลาว   
 



 17 

 2. ปจจัยทางดานการเมือง (Political Factor) สภาวะแวดลอมทางการเมืองไทยยังคง
ขาดเสถียรภาพ จากเหตุการณสลายการชุมนุมซึ่งแมวาปญหาการประทวงของกลุมตาง ๆ จะผาน
พนไป อยางไรก็ตามปญหาทางการเมืองท่ียืดเยื้อและยาวนานก็พรอมท่ีจะปะทุไดทุกเม่ือจากการท่ี
ปญหาท่ีแทจริงยังไมไดถูกแกไข ซ่ึงสงผลกระทบตอการบริหารงานของรัฐบาล และการใช
งบประมาณ รวมถึงการใชจายและความเช่ือม่ันของภาคเอกชน 
  อยางไรก็ตาม ปญหาทางดานการเมือง ซ่ึงผูชุมนุมมักขยายพ้ืนท่ีไปยังยานธุรกิจและ
สถานท่ีสําคัญทางการเมือง สงผลใหเกิดการยายสถานท่ีปฏิบัติงาน และท่ีพักอาศัย มายังแหลงท่ี
หางไกลปญหาดังกลาว สงผลดีตอพื้นท่ีใกลเคียงโครงการ เนื่องจากลูกคามีความม่ันใจดานความ
ปลอดภัยมากกวา 
 3. ปจจัยทางดานกฎหมาย (Legal Factor)  ขอจํากัดทางดานกฎหมายซ่ึงสงผลตอการ
ขออนุญาตกอสราง และการคํานึงถึงการใชประโยชนจากท่ีดินตามกฎกระทรวง ฉบับท่ี 414 (พ.ศ.
2542) ออกตามความในพระราชบัญญัติการผังเมือง พ.ศ. 2518 กําหนดการใชพื้นท่ีในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยที่ตั้งโครงการต้ังอยูในเขตพ้ืนท่ีสีเหลือง หรือท่ีดินประเภทท่ี
อยูอาศัยหนาแนนนอย บริเวณหมายเลข 1.42 และกฎหมายอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการขออนุญาต
กอสราง   
  สําหรับปจจัยบวกท่ีสําคัญดานกฎหมายไดแก การออกใบอนุญาตทํางานใหแก
แรงงานตางดาว สําหรับกลุมอาชีพใชแรงงานซ่ึงสามารถข้ึนทะเบียนไดถึง วันท่ี 28 กุมภาพันธ 
2553 (สํานักขาวแหงชาติ 2 พฤษภาคม 2553) สงผลใหไดแรงงานท่ีถูกกฎหมายและคาจางแรงงาน
ต่ํากวาการจางพนักงานทําความสะอาดจากบริษัทฯ หรือการจางคนไทยมาทํางานในตําแหนงน้ี 
 4. ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม (Social cultural) สภาพแวดลอมท่ัวไปทางดาน
สังคมและวัฒนธรรม ในปจจุบันนี้สงผลดีตอธุรกิจ อพารทเมนท เนื่องจากแตละครอบครัวไดมีการ
ลดขนาดครอบครัวลงกลายเปนครอบครัวเดี่ยว การดําเนินชีวิตอยางเรงรีบ และผูคนสมัยใหมมี
ทัศนคติตอการพักอาศัยตามอพารทเมนทท่ีแตกตางจากเดิม กลาวคือ อพารทเมนทในปจจุบันไดพัฒนา
เปนสถานท่ีใหบริการความสะดวกท่ีครบวงจร เพื่อตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตและรองรับ
การพักผอนท่ีแทจริงสําหรับลูกคา “อพารทเมนท”  จึงไมไดเปนเพียงหองส่ีเหล่ียมสําหรับการนอน
หลับพักผอนอีกตอไป แตยังใหคุณคาทางดานจิตใจแกผูพักอาศัยตามภาพลักษณของอพารทเมนทท่ี
ลูกคาไดเลือกใชบริการ รวมถึงการมีสังคมในกลุมผูใชบริการที่มีรูปแบบการใชชีวิต (Life Style) ท่ี
คลายคลึงกันอีกดวย     
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 5. ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technology) ปจจุบันมีการพัฒนาดานเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวของ
กับการบริหารธุรกิจอพารทเมนท ไมวาจะเปนโปรแกรมบริหารคาเชา อุปกรณประหยัดพลังงาน
ตาง ๆ ซ่ึงมีผลใหการดําเนินธุรกิจ เปนไปดวยความคลองตัว และถูกตองแมนยํามากข้ึน อีกท้ังยัง
ชวยลดภาระของพนักงาน ทําใหกิจการสามารถลดตนทุนจากการจางพนักงานหลายตําแหนง และ
ขอมูลท่ีไดจากโปรแกรมยังสามารถนํามาใชในการตัดสินใจของผูบริหาร เพื่อปรับปรุงการ
ใหบริการตามแนวโนมของธุรกิจไดอยางรวดเร็ว 
 
 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรม  (Industrial Competitive  Analysis)  
 Michael E. Porter ไดอธิบายแนวความคิดท่ีจะทําใหบริษัทสามารถอยูรอดและประสบ
ผลสําเร็จหากสามารถสนับสนุนพัฒนากลยุทธท่ีจะใชรับมือกับแรงกดดัน 5 ประการ (Five-Force 
Model)  ซ่ึงมีอิทธิพลตอสภาพอุตสาหกรรม มีดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 8 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรม (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. สภาพการณของการแขงขัน (Rivalry Among Competitors)  ทําเลที่ตั้งของสถาน
ประกอบการ อยูในยานชุมชน และมีส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ จึงดึงดูดผูประกอบการที่มี
ศักยภาพในการแขงขันทัดเทียมกันกับโครงการของ Upper Class Apartment  เขามาดําเนินงานใน
บริเวณใกลเคียงกันเปนจํานวนมาก สงผลใหภาวะในการแขงขันของธุรกิจอพารทเมนทคอนขางสูง 
ท้ังดานสงครามราคา หรือการสงเสริมการขายตาง ๆ โดยเฉพาะ คูแขงขันท่ีอยูในทําเลใกลเคียง แต
หากพิจารณาจากสภาพของโครงการ พบวา โครงการเกาท่ีเปดใหบริการกอน Upper Class 
Apartment มีความเส่ือมโทรมของส่ิงปลูกสรางและอุปกรณตกแตง  อีกท้ังพื้นท่ีวางเปลาในบริเวณ
ใกลเคียงกัน  มีขนาดไมเหมาะสมในการกอสรางอาคารขนาดใหญ Upper Class Apartment จึงมี
โอกาสสูงท่ีจะเติบโตในยานนี้ อยางไรก็ตาม ผูประกอบธุรกิจจะตองรักษามาตรฐาน ความสะอาด
และสภาพของหองพักใหดูดีและพรอมใชงานเสมอ อีกท้ังตองปรับตัวเร่ืองประเภทของการ
ใหบริการใหตรงตามความตองการของผูใชบริการมากข้ึน 
 2. อํานาจการตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Customers) โดยการ
วิเคราะหเพื่อใหทราบอํานาจการตอรองของผูบริโภความีมากนอยเพียงใด ถามีการแขงขันในทาง
ธุรกิจสูงและผูบริโภคมีทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท
โดยเฉพาะในแงของรายได และสวนแบงการตลาดท่ีลดลง 
  เนื่องจากท่ีพักอาศัยประเภทอพารทเมนท หรือบริการทดแทนมีจํานวนคอนขางมาก 
ประกอบกับตนทุนในการเปล่ียนท่ีพักอาศัยตํ่า ทําใหลูกคามีอํานาจการตอรองสูง แตดวย
ภาพลักษณและมาตรฐานในการใหบริการของ Upper Class Apartment รวมถึงนโยบายตาง ๆ นั้น 
สามารถสรางความยอมรับ (Perception) ใหกับผูบริโภคโดยรูสึกถึงความแตกตางจากการใชบริการ 
(Differentiation) จนเกิดความจงรักภักดี (Loyalty) ตอกิจการ 
 3. อํานาจการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers)  เปน
การวิเคราะหเกี่ยวกับ  ผูจําหนายวัตถุดิบตาง ๆ ใหแกบริษัทเรา โดยการวิเคราะหการพึ่งพาจากผู
จําหนาย  หากธุรกิจเราตองมีการพึ่งพาผูผลิตรายหน่ึง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจ
มากข้ึน  เพราะถาผูจําหนายรายนั้นไมสามารถสงวัตถุดิบไดไมวาจะดวยสาเหตุใด ก็จะสงผล
กระทบตอการดําเนินธุรกิจของเราทันที 
  จากประสบการณในการทํางานดานรับเหมากอสราง สงผลใหผูประกอบการ Upper 
Class Apartment มีผูจัดจําหนาย (Supplier) ซ่ึงเปนผูรับเหมารายยอย เปนจํานวนมาก อีกท้ัง
ผูประกอบการมีทีมควบคุมการกอสรางเปนของตนเอง จึงไมจําเปนตองใชผูรับเหมารายใหญ และมี
อํานาจในการเจรจาตอรองราคาคาแรงงานไดคอนขางสูง  สําหรับดานราคาวัสดุกอสราง และการ
ตกแตงผูประกอบการมีคูคาท่ีสามารถใชสินเช่ือทางการคาได สามารถลดตนทุนจากสวนตางของ
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ราคาวัสดุท่ีสูงข้ึนตามราคาทองตลาดท่ัวไป และลดปญหาสภาพคลองของกิจการ หากพิจารณาจาก
ภาพรวม พบวา มีอํานาจการตอรองคอนขางสูง  
 4. การเขามาของผูประกอบการรายใหม (Threat of new Entrants) โดยการวิเคราะห
วามีความยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด ถาการเขามาของ
ผูประกอบการรายใหมสามารถทําไดงายและสะดวกก็อาจทําใหบริษัทไดรับผลกระทบจากการ
แขงขันทางธุรกิจได ดวยพ้ืนท่ี บริเวณรามคําแหง มีผูประกอบธุรกิจเดิมหรือ เจาของเดิมอยูคอนขาง
หนาแนน ประกอบกับการสรางอพารทเมนทตองใชพื้นท่ีขนาดใหญ ซ่ึงจากการสํารวจพื้นท่ีวาง
เปลาท่ีสามารถกอสรางอาคารใหมีขนาดใกลเคียงกับ Upper Class ไดนั้น มีจํานวนนอยมากจึงทําให
ยากตอการเกิดคูแขงขันรายใหม 
 5. การมีสินคาและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะหวา
สินคาและบริการท่ีบริษัทมีอยูนั้น มีโอกาสหรือไมท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามาทดแทนสินคา
และบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดจากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงสวนแบง
การตลาดท่ีลดลงในอนาคต 
  ท่ีอยูอาศัยท่ีสามารถทดแทนมีหลากหลายประเภท ซ่ึงในแตละประเภทมีลักษณะ
เดนท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน ท้ังนี้ข้ึนอยูกับรูปแบบการดําเนินชีวิต 
งบประมาณ  และวัตถุประสงคของผูบริโภค ซ่ึงท่ีพักอาศัยท้ังหมดเปนสินคาทดแทนของอพารทเมนท
ไดท้ังทางตรง และทางออม ดังน้ี 
  ท่ีพักระยะส้ัน ไดแก โรงแรมระดับราคา 1-3 ดาว เกสตเฮาส แฟลตใหเชารายวัน 
บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง ซ่ึงเปนคูแขงทางออมของหองพักประเภทรายวัน หาก
พิจารณาจากคูแขงในพ้ืนท่ีใกลเคียง ท่ีพักระยะส้ันดังกลาว มีจํานวนไมมากนัก และราคาคอนขาง
สูงกวา Upper Class Apartment จึงถือวากิจการ ยังมีความสามารถในการแขงขันกับสินคาทดแทน
ประเภทนี้คอนขางสูง 
  ท่ีพักระยะยาว ไดแก บานพักรายเดือน บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง ซ่ึง
ความไดเปรียบของสินคาทดแทนประเภทนี้ คือ ตนทุนดานสาธารณูปโภคคอนขางต่ํากวาอพาร
ทเมนท เนื่องจากชําระโดยตรงกับผูใหบริการ อยางไรก็ตาม หากเปรียบเทียบตนทุนในการเชาท่ี
เทากันกับอพารทเมนท การใชบริการที่พักประเภทนี้จะไดรับความสะดวกสบายนอยกวา 
เนื่องจากอพารทเมนทมีการบริการสําหรับสวนกลาง ท้ังดานความปลอดภัย และแกไขปญหาท่ีอาจ
เกิดข้ึนในการพักอาศัย เชน การซอมบํารุงหองพัก เปนตน  
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  ท่ีพักถาวร ไดแก บาน และคอนโดมิเนียม บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง 
สําหรับสินคาทดแทนประเภทน้ี คอนขางแตกตางจากประเภทอ่ืน ๆ ท่ีไดกลาวมาขางตน เนื่องจากมี
ความแตกตางดานสิทธิครอบครอง ซ่ึงการซ้ือบาน หรือคอนโดมิเนียม สงผลใหเกิดภาระผูกพัน จึง
เหมาะสําหรับผูมีรายไดม่ันคง หากผูครอบครองตองการยายท่ีอยู หรือไมสามารถชําระคาท่ีอยูอาศัย
ไดตามเง่ือนไขของโครงการ อาจสงผลใหเกิดการขาดทุนจากการขายสินทรัพย หรือเกิดภาระจาก
การชําระดอกเบ้ีย กรณีท่ีไมสามารถขายทรัพยสินดังกลาวได  
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บทท่ี 4 
 

การวิเคราะหสถานการณของกิจการ (SWOT Analysis) 
 
 การวิเคราะห SWOT ของบริษัท เปนเคร่ืองมือในการตัดสินใจวางแผนทางธุรกิจ การ
กําหนดกลยุทธ และยุทธวิธี โดยใชจุดแข็งใหเปนประโยชน ฉวยโอกาสไว เยียวยาจุดออน และ
หลีกเล่ียงขอจํากัด การวิเคราะห SWOT  ประกอบดวย (ฉลองศรี  พิมลสมพงศ 2550 : 126) 
 1. Strengths คือ จุดแข็ง หมายถึง ความสามารถและสถานการณภายในองคกรท่ีเปนบวก 
ซ่ึงองคกรนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง การดําเนินงาน
ภายในท่ีองคกรทําไดดี 
 2. Weaknesses คือ จุดออน หมายถึง สถานการณภายในองคกรท่ีเปนลบและดอย
ความสามารถ ซ่ึงองคกรไมสามารถนํามาใชเปนประโยชนในการทํางานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค 
หรือหมายถึง การดําเนินงานภายในท่ีองคกรทําไดไมดี 
 3. Opportunities คือ โอกาส หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกท่ีเอ้ืออํานวยให
การทํางานขององคกรบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนประโยชนตอ
การดําเนินการขององคกร 
 4. Threats คือ อุปสรรค หมายถึง ปจจัยและสถานการณภายนอกที่ขัดขวางการทํางาน
ขององคกรไมใหบรรลุวัตถุประสงค หรือหมายถึงสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเปนปญหาตอองคกร 
บางคร้ังการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนส่ิงท่ีทําไดยาก เพราะท้ังสองส่ิงนี้สามารถเปล่ียนแปลง
ไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทําใหสถานการณท่ีเคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรคได และ
ในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน  
 บางคร้ังการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนส่ิงท่ีทําไดยาก เพราะท้ังสองส่ิงนี้สามารถ
เปล่ียนแปลงไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทําใหสถานการณท่ีเคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรค
ได และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับกลายเปนโอกาสไดเชนกัน ดวยเหตุนี้ธุรกิจมีความจําเปน
อยางยิ่งที่จะตองปรับเปล่ียนกลยุทธของตนใหทันตอการเปล่ียนแปลงของสถานการณแวดลอม
เพื่อใหเกิดความไดเปรียบดานการแขงขัน 
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 การวิเคราะหสถานการณของโครงการ Upper Class Apartment 
 จากความหมายของ SWOT ท่ีไดกลาวมาขางตน สามารถวิเคราะหสถานการณของกิจการ
ตามทฤษฎี ดังน้ี 
 
 จุดแข็ง (Strength)  
 1. ดานสินคาและการบริการ (Product & Service) 
  1.1 เนื่องจากการดําเนินธุรกิจ เปนการกอสรางอาคารใหม จึงสามารถออกแบบให
ทันสมัยตามความตองการของผูประกอบการ และคํานึงถึงความตองการของลูกคาเปาหมาย  มีการ
นําเทคโนโลยีใหม ๆ มาผสมผสานใหเกิดความสะดวกสบายแกผูพักอาศัย และสรางภาพลักษณท่ีดี
ใหแกธุรกิจ เชน การใชอินเตอรเน็ตความเร็วสูงแบบไรสาย การโทรออกดวยระบบไลนโมบาย (ช่ือ
คอลัม, ออนไลน)  การเขาออกดวยการสแกนลายนิ้วมือ ระบบประหยัดพลังงานหองพัก และ
โปรแกรมบริหารจัดการอพารทเมนท ซ่ึงลวนเปนการประหยัดตนทุนในการบริหารจัดการ และให
ขอมูลท่ีเปนประโยชนในการพัฒนาธุรกิจตอไป 
  1.2 เขาใจรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนยุคใหม ไมวาจะเปนกลุมรักสุขภาพ รัก
ความงาม สนใจดานสัตวเล้ียง และธรรมชาติ จึงมีการแบงโซนสําหรับผูพักอาศัย เพื่อเขากับรูปแบบ
การดําเนินชีวิตของลูกคาแตละกลุม สรางความโดดเดนใหกับธุรกิจ และเปนการสรางสังคมใหกับ
ลูกคาท่ีมีความสนใจตรงกัน สงผลใหระยะเวลาในการเชายาวนานข้ึน 
  1.3 พื้นท่ีในการใหบริการมีขนาดใหญกวาคูแขง จึงแบงเปนท่ีจอดรถรองรับรถ
ของลูกคาภายในอาคาร และสามารถใหบริการจอดรถแกลูกคาอ่ืน ๆ ในระยะเวลาส้ัน ๆ เชน 1 วัน 1 
สัปดาห และ 1 เดือน ซ่ึงการมีท่ีจอดรถขนาดใหญ ถือเปนจุดแข็งท่ีสําคัญ เนื่องจากปญหาของผูเชา 
อพารทเมนทสวนใหญ คือ ไมมีท่ีจอดรถ ทําใหเกิดความไมปลอดภัยตอทรัพยสินของผูเชา   
  การใหบริการที่จอดรถแกลูกคาอ่ืน ๆ เปนการดึงดูดใหลูกคาท่ีใชบริการท่ีจอดรถ 
เปล่ียนสภาพมาเปนผูเชาหองพัก เนื่องจากมีตนทุนในการเชาถูกกวา และเง่ือนไขของการใหบริการ
ท่ีดีกวาท่ีพักเดิม 
 2. ดานการเงิน (Financial) 
  เนื่องจากผูประกอบการมีประสบการณดานงานรับเหมากอสราง จึงสามารถควบคุม
ตนทุนในการกอสรางอาคาร และใชเครดิตการคาจากผูขายซ่ึงเปนคูคาเดิม จึงเกิดความไดเปรียบ
ดานตนทุน อีกท้ังการลงทุนในธุรกิจมีสัดสวนการกูยืมไมสูงมากนัก จึงสามารถบริหารสภาพคลอง
ของกิจการไดเปนอยางดี 
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  การท่ีกิจการมีสภาพคลองท่ีดี สงผลดีตอธุรกิจในหลายดาน เชน การใชวัสดุท่ีดีใน
การกอสราง ทําใหอาคารมีความแข็งแรงทนทาน อายุการใชงานสูง ลดตนทุนดานการซอมบํารุง 
นําไปสูการบริหารคาเชาท่ีดี เนื่องจากโครงการมีเงินทุนเหลือ หากตองปรับราคาลดลงตามสภาพ
ตลาด ก็ไมมีผลกระทบมากนัก 
  อยางไรก็ตาม จากการที่ผูประกอบการเลือกการกอสรางอาคารใหม แทนการซ้ือ
กิจการจากเจาของเดิม ทําใหสามารถกําหนดราคาท่ีสูงกวาคูแขงได ตามสภาพของอาคาร และวัสดุ
ในการตกแตงท่ีทันสมัย 
 3. ดานทําเลท่ีตั้งและชองทางการจัดจําหนาย (Place & Distribution) 
  3.1 ความไดเปรียบของทําเลที่ตั้งซ่ึงอยูใจกลางเมือง เปนแหลงชุมชน ใกลแหลง
อํานวยความสะดวก อาทิ เชน ศูนยการคา โรงพยาบาล มหาวิทยาลัย ฯลฯ หากพิจารณาจากคูแขงใน
บริเวณใกลเคียงกัน Upper Class Apartment ก็ยังมีความไดเปรียบของทําเล เนื่องจากอยูในซอย
คูขนานของถนนหลัก จึงหลีกเล่ียงจากเสียงรบกวนของยานยนตร และมลพิษตาง ๆ ไดมากกวาคูแขง 
  3.2 การสํารองหองพักทําไดอยางสะดวกรวดเร็ว ผานเว็บไซตของโครงการ โดย
ลูกคาสามารถสํารองหองพักเองได จากตารางแสดงสถานะของหองพัก ซ่ึงมีรูปภาพของหองพัก
ขนาดตาง ๆ แสดงใหลูกคาเลือกไดตามความตองการ หรือหากลูกคามีความประสงคจะดูหอง
ตัวอยางก็สามารถติดตอท่ีฝายประชาสัมพันธของโครงการไดตลอด 24 ช่ัวโมง 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
  4.1 การแนะนําใหลูกคากลุมเปาหมายมาใชบริการของอพารทเมนท มีหลาย
ชองทาง เชน การแนะนําผานเว็บไซตของโครงการ  การติดต้ังปายขนาดใหญในบริเวณใกลเคียงท่ี
พัก  การฝากโบรชัวรแนะนําตามสถานท่ีซ่ึงเปนลูกคาเปาหมาย  จากท่ีอพารทเมนทมีสาขาหลาย
โครงการจึงสรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคาในดานมาตรฐานการใหบริการไดเปนอยางดี 
  4.2 การสงเสริมการขายดวยวิธีลด แลก แจก แถม ยังใชไดดีกับลูกคาทุกกลุม 
สําหรับ Upper Class Apartment จะเนนการใหสิทธิพิเศษสําหรับลูกคาชวงเปดกิจการใหม เชน 
อุปกรณตกแตงหองพัก  หลังจากนั้นจึงทําการสงเสริมการซ้ือสินคาและบริการจากรานคาท่ีเชาพื้นท่ี
ของอาคาร โดยการใหสวนลดพิเศษแกผูเชาเม่ือมาซ้ือสินคาและบริการจากรานคาดังกลาว  เพื่อเปน
การสนับสนุนใหเกิดการบริโภค และการไดประโยชนท้ังสามฝาย ไดแก ลูกคา ไดสวนลดในการ
ซ้ือสินคาและบริการ รานคามีรายไดจากการขายสินคาและบริการ สําหรับอพารทเมนท ก็จะได
ประโยชนจากการหมุนเวียนของรายไดในการทํากิจกรรมดังกลาว 
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 5. ดานการบริหารจัดการ (Management) 

  จากประสบการณของผูประกอบการในธุรกิจอพารทเมนท จึงไดนํานโยบายท่ีใชจาก

สาขาอ่ืน มาปรับใชใหเหมาะสมกับทําเลท่ีตั้ง และรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคา ซ่ึงมีหลายประเด็น 

  5.1 การเก็บขอมูลของลูกคาเพื่อบริหารความสัมพันธกับลูกคา (CRM)  

  5.2 การบริหารและการจัดการโครงสรางองคกรไมซับซอน ฝายตาง ๆ มีการแบง

หนาท่ีการบริหารอยางชัดเจน คลองตัว และมีประสิทธิภาพ 

  5.3 การทํางานอยางเปนระบบโดยมีการวางแผนงานและประเมินความเปนไปได 

(Pre-evaluation) กอนการดําเนินงาน เพื่อความรอบคอบ และเปนไปตามแผนท่ีตั้งไว 

  5.4 เนนดานการพัฒนาบุคลากรใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางมี

ประสิทธิภาพ โดยมีการฝกอบรมพนักงานอยางสมํ่าเสมอ และจําลองสถานการณ เพื่อฝกให

พนักงานสามารถแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

 

 จุดออน (Weakness)  

 1. การท่ีผูประกอบการดูแลกิจการเองทั้งหมดแทนผูถือหุน ทําใหมีการใชนโยบายตาง 

ๆ อยางอิสระ ขาดการควบคุม เชน การยืดหยุนในกฎระเบียบของอพารทเมนทใหกับลูกคาบางราย  

ซ่ึงอาจสงผลกระทบตอการบริหารกิจการในระยะยาว อีกท้ังการตัดสินใจโดยผูบริหารเพียงคนเดียว

ทําใหขาดแนวความคิดท่ีแปลกใหม ดังนั้น กิจการควรใหผูบริหารตัดสินใจรวมกันในเร่ืองสําคัญ 

และมีการทบทวนนโยบายของกิจการอยางสมํ่าเสมอ 

 2. การเปดบริการหองพักแบบรายวัน อาจสงผลใหเกิดปญหาจากการปฏิบัติการ เชน 

ดานความสะอาด  ดานการรับจองหองพักและการชําระเงินเนื่องจากมีพนักงานจํากัด ดังนั้น 

ผูประกอบการจะตองวางแผนการปฏิบัติงานของแตละฝายใหสอดคลองกับการใหบริการหองพัก

รายวัน โดยการกําหนดชวงเวลาในการปฏิบัติงาน และกระบวนการใหบริการหองพักรายวัน 

เพื่อใหเกิดความชัดเจนในการปฏิบัติงาน และปองกันปญหาท่ีอาจเกิดข้ึน 

 3. การที่ผูประกอบการบริหารกิจการเองทําใหพนักงานประชาสัมพันธตองทําหนาท่ี

หลายดาน อาจทําใหเกิดความบกพรองตอหนาท่ี เกิดความสูญเสียแกธุรกิจ และสงผลใหมีการ

หมุนเวียนเขาออกของพนักงานบอยคร้ัง ทําใหเกิดตนทุนในการสรรหาบุคลากรใหม 
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  โอกาส (Opportunity)  

 1. เศรษฐกิจมีการฟนตัว ทําใหผูคนยายถ่ินฐานเขามาทํางานในยานรามคําแหงมากข้ึน  

 2. โรงพยาบาลลาดพราวมีการปรับปรุง และสรางอาคารใหมมีขนาดใหญข้ึนจึงคาดวา

จะมีการเพิ่มจํานวนบุคลากรในสายอาชีพท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลตอการเพิ่มข้ึนของลูกคากลุมอาชีพ

ดังกลาว 

 3. วิกฤตปญหาทางการเมือง ที่ผูชุมนุมเร่ิมขยายพ้ืนท่ีเขาไปตามยานธุรกิจสําคัญใจ

กลางเมือง และตามสถานที่สําคัญทางการเมือง สงผลใหเกิดการยายตําแหนงงาน และท่ีพัก มายัง

ยานท่ีหางไกลปญหาดังกลาว สงผลดีตอพื้นท่ีใกลเคียงโครงการ เนื่องจากลูกคามีความม่ันใจดาน

ความปลอดภัยมากกวา 

 4. ตนทุนดานแรงงานถูกลง เนื่องจากมีการเปดใหทําบัตรตางดาว สงผลใหกิจการ

สามารถจางพนักงานระดับปฏิบัติการในอัตราท่ีถูก  

 5. ราคาน้ํามันท่ีสูงข้ึน ทําใหผูบริโภคตองการลดคาใชจายในการเดินทางจึงเลือกยายที่

พักมาใกลท่ีทํางานมากข้ึน 

 6. มีการพัฒนาเทคโนโลยี ท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจอพารทเมนท ท้ังอุปกรณฮารดแวร และ

ซอฟทแวร ซ่ึงความหลากหลายของผลิตภัณฑดังกลาวทําใหเกิดการแขงขันดานราคา สงผลดีตอ

ธุรกิจอพารทเมนทท่ีเปดใหม เนื่องจากไมตองเสียคาใชจายในการปรับปรุงระบบ ใหรองรับกับการ

ใชงานเทคโนโลยีใหม ๆ  

 

 อุปสรรค (Threat) 

 1. ขอจํากัดทางดานกฎหมาย ในการขออนุญาตกอสรางตามสีของพื้นท่ีโดยกฎกระทรวง

ฉบับท่ี 414 ซ่ึงควบคุมการใชประโยชนจากท่ีดินตามพื้นท่ี การจํากัดความสูงของอาคาร จํานวนช้ัน

ที่กอสราง และระยะรนตาง ๆ ทําใหเกิดขอจํากัดในการกอสราง อีกทั้งพระราชบัญญัติโรงแรม 

พ.ศ.2547 มีผลกระทบตออพารทเมนทท่ีเปดใหบริการหองพักรายวัน ทําใหเกิดตนทุนในการปฏบัิติ

ใหถูกตองตามขอกฎหมายดังกลาว  

 2. จากเศรษฐกิจท่ีกําลังฟนตัวอยูนั้น สงผลใหผูบริโภคมีความสามารถดานการเงิน จึง

ตองการที่อยูอาศัย ซ่ึงมีกรรมสิทธ์ิเปนของตนเอง จึงสงผลตอการซ้ือท่ีอยู เชน บาน คอนโด ทําให

ความตองการเชาอพารทเมนทมีจํานวนลดลง 
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 3. การกําหนดราคาคาไฟฟาโดยแบงเปนชวงตามปริมาณการใชงาน สงผลใหตนทุน
คาไฟฟาของ อพารทเมนทสูงกวาท่ีพักประเภทอ่ืน เนื่องจากระดับราคาคาไฟฟาท่ีตองจายอยูในชวง
อัตราท่ีสูง จึงมีความจําเปนท่ีจะตองต้ังราคาคาไฟฟาตอหนวยสูงกวาคาไฟฟาสําหรับบานพักท่ัวไป 
ซ่ึงปญหาคาไฟราคาสูงก็เปนปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งท่ีสงผลใหผูเชา เลือกเชาคอนโดมิเนียม 
หรือบานเชาแทน เนื่องจากมีตนทุนคาไฟฟาท่ีต่ํากวาอพารทเมนท 
 
ตารางท่ี 5 แสดงการคํานวณคาไฟฟาสําหรับกิจการขนาดเล็ก   
 

อัตราคาไฟฟาจริง การอุดหนุนคาไฟฟา 
อัตราคาไฟฟา 
ที่เรียกเก็บ 

อัตราคา 
ผลิต
ไฟฟา 

อัตราคา 
บริการ 
ระบบสง 

อัตราคา 
บริการ 
ระบบ 
จําหนาย 

คาบริการ 

อัตราคา 
บริการ 
ระบบ 
จําหนาย 

คาบริการ 
คา

พลังงาน 
ไฟฟา 

คาบริการ ระดับแรงดัน 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
เดือน) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
เดือน) 

(บาท/
หนวย) 

(บาท/
เดือน) 

12-24 กิโลโวลต         

คาบริการรายเดือน    228.17  -  228.17 
คาพลังงานไฟฟา 1.5765 0.3419 0.3009  -2456  2.4649  
ตํ่ากวา 12 กิโลโวลต         
คาบริการรายเดือน    57.95  17.05 - 40.90 
หนวยที่ 1-150 1.6437 0.3624 0.6187  0.8201 - 1.8047  
หนวยที่ 151-400 1.6437 0.3624 0.6187  -0.1533 - 2.7781  
ต้ังแต 400 หนวยขึ้นไป 1.6437 0.3624 0.6187  -0.3532 - 2.9780  

 
ท่ีมา : การไฟฟานครหลวง,  อัตราคาไฟฟาจําแนกตามกิจการไฟฟา  [ออนไลน],  เขาถึงเม่ือ  
5 กรกฎาคม 2553, เขาถึงไดจาก 0http://www.mea.or.th/tariffbywork.htm#tou2. 
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บทท่ี 5 
 

วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายในการทําธุรกิจกลยุทธระดับองคกร 
กลยุทธระดับหนวยธุรกิจ และกลยุทธระดับหนาท่ี 

 
 จากท่ีไดกลาวมาแลวถึงสภาวะทางสังคมในปจจุบันท่ีเกิดปญหาในเร่ืองของความ
หนาแนนของประชากร โดยเฉพาะในเมืองหลวงหรือเมืองใหญ ๆ ทําใหเกิดปญหาดานความ
ตองการที่อยูอาศัย ภายใตเง่ือนไขของพื้นท่ีปลูกสรางท่ีมีอยูในจํานวนจํากัด ในขณะท่ีปริมาณ
ประชากรในเมืองใหญ ๆ กลับมีปริมาณมากข้ึน และไมมีแนวโนมวาจะลดลง อันเนื่องมาจากปญหา
ทางเศรษฐกิจ ปญหาเร่ืองปากทอง และอ่ืน ๆ เปนผลใหเกิดธุรกิจอสังหาริมทรัพย โดยเฉพาะธุรกิจ 
อพารทเมนท  ธุรกิจอาคารชุดหรือคอนโดมิเนียม  หรืออาจเรียกอีกอยางหน่ึงวา “บานลอยฟา” 
เกิดข้ึนมากมายเพื่อสนองตอบความตองการของผูท่ีพักอาศัย 
 และเม่ือธุรกิจอพารทเมนทเกิดข้ึน ส่ิงสําคัญท่ีผูประกอบการหรือผูประกอบธุรกิจตอง
คํานึงถึงก็คือ การบริหารจัดการองคกรหรือธุรกิจนั้น ๆ ซ่ึงการบริหารจัดการองคกรถือเปนหัวใจ
ของการดําเนินธุรกิจ อันประกอบดวย การวางแผนการจัดการซ่ึงเปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการ
กําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายในการดําเนินธุรกิจ และการกําหนดกลยุทธทางธุรกิจ เพื่อเปน
แนวทางในการดําเนินกิจการใหประสบความสําเร็จตามความมุงหวังของผูประกอบการตอไป 
 
วิสัยทัศน (Vision)  
 วิสัยทัศนในเชิงกลยุทธ คือ การกําหนดทิศทางในอนาคตของธุรกิจ เพื่อกําหนดแนวคิด
ท่ีใชเปนแนวทางในการช้ีนําถึงส่ิงท่ีองคการตองการจะทําและจะเปนในอนาคต ซ่ึงวิสัยทัศนท่ีดี
ยอมกระตุนใหทุกคนในองคกรดําเนินไปในทิศทางท่ีถูก และชวยประสานงานการดําเนินงานของ
หนวยงานและทรัพยากรมนุษย (บุญเลิศ เย็นคงคา และคณะ 2545 : 29) 
 ซ่ึงวิสัยทัศนของ Upper Class Apartment คือ การเปนหนึ่งในผูนําดานธุรกิจใหเชา 
อพารทเมนทแบบรายวันและรายเดือนยานรามคําแหง ตอบสนองทุกรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
ลูกคา ดวยบริการท่ีเปนเลิศในราคาท่ีเหมาะสม 
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พันธกิจ (Mission) 
 พันธกิจ คือ การระบุขอบเขตการดําเนินงานเพ่ือใหธุรกิจประสบความสําเร็จตาม
วิสัยทัศนขององคกร ซ่ึงพันธกิจของ Upper Class Apartment มีดังตอไปนี้ 
 1. สรางฐานลูกคา โดยเนนการบริการที่เขาถึงความตองการของลูกคา และบริหาร
ความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา ใหมีช่ือเสียงเปนท่ียอมรับในยานรามคําแหง  
 2. สรางเอกลักษณการใหบริการท่ีพักอาศัยโดยเขาถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต(Lifestyle) 
ของลูกคา  
 3. มีการบริหารตนทุน โดยใชพื้นท่ีใหเกิดอรรถประโยชนสูงสุด เพ่ือรักษาระดับราคา
ใหสามารถแขงขันในตลาดได 
 4. รักษามาตรฐานในการใหบริการ มีการปรับปรุงส่ิงอํานวยความสะดวกและระบบ
รักษาความปลอดภัยท่ีดีเยี่ยมอยางสมํ่าเสมอ 
 5. สรางผลตอบแทนสูงสุดใหแกผูถือหุนและมุงพัฒนาบุคลากรใหมีความรูความ 
สามารถเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี 
 

เปาหมายในการทําธุรกิจ (Goals) 
 คือ การระบุหรือบอกใหทราบเกี่ยวกับส่ิงท่ีองคกรจะทําใหได หรือส่ิงท่ีองคกรตองการ
จะเปนสําหรับระยะเวลาใดเวลาหน่ึงท่ีอยูไกลออกไป เชน อาจจะเปน 3 ปถึง 5 ป เปาหมายในการ
ทําธุรกิจท่ีกําหนดข้ึนมาน้ี ในทางปฏิบัติควรจะตองสามารถวัดผลไดตามสมควร  
 สําหรับเปาหมายในการทําธุรกิจของ Upper Class Apartment ไดแก 
 1. ใหบริการใหลูกคาเกิดความพึงพอใจไมนอยกวารอยละ 80 โดยวัดจากแบบประเมิน
ความพึงพอใจ 
 2. มีอัตราการเขาพักหองรายเดือนตลอดท้ังป ข้ันตํ่าอยูท่ีรอยละ 80 ตอเดือน 
 3. สรางฐานลูกคาท่ัวไปใหเพิ่มข้ึนตอเน่ืองรอยละ 5 ตอป 
 

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ (Strategies) 

 การกําหนดกลยุทธระดับองคกร (Corporate Level Strategies)  
 กลยุทธระดับนี้เปนการตัดสินใจวาองคการจะเขาไปแขงขันในดานใด เชน จะเขาไป
แขงขันในการผลิตสินคาหรือบริการดานใด หรือแมกระทั่งจะถอนตัวออกจากการแขงขันใน
ตลาดใด จะพยายามรักษาสวนแบงของสินคาหรือบริการของตนไวในตลาด หรือจะพยายามเพิ่ม
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สวนแบงในตลาด เปนตน นอกจากนั้นกลยุทธหลักยังเกี ่ยวของกับการกําหนดเปาหมายและ
วัตถุประสงคระยะยาวขององคการ และรวมไปถึงการตัดสินใจกระจายทรัพยากรขององคการใน
การดําเนินการเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว (บุญเลิศ เย็นคงคา และคณะ 2547 : 39-41) 
 กลยุทธหลักขององคการจะเปนกลยุทธท่ีถูกนํามาเปนแนวทางหลักในการดําเนินธุรกิจ
จนกวาจะมีความจําเปนท่ีจะตองมีการเปล่ียนแปลงหรือปรับแนวทางใหม ซ่ึงอาจเนื่องมาจากการ
เปล่ียนแปลงในส่ิงแวดลอมหรือจากปจจัยภายในองคการเอง กลยุทธหลักท่ีนิยมกันในปจจุบัน
สามารถแบงออกเปน 3 กลุมใหญ ๆ คือ 
 1. กลุมกลยุทธทางดานการสงเสริมและการเติบโต (Build and Grow) กลยุทธในกลุม
นี้ ประกอบดวย  
  1.1 การขยายสวนแบงในตลาด (Market Penetration) เปนการขยายผลิตภัณฑเดิม
แตพยายามทําใหสวนแบงในตลาดเพิ่มข้ึน หรือการแยงสวนแบงของคูแขงขันนั่นเอง 
  1.2 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) คือ การผลิตสินคา หรือบริการ
ใหมข้ึนมา (New Product) แตเสนอขายสินคาหรือบริการใหมนั้น ในตลาดเดิม หรือกลุมลูกคาเกา
ขององคกร 
  1.3 การพัฒนาตลาด (Market Development) คือ การแสวงหาตลาดใหม หรือ
กลุมเปาหมายใหม (New Market) โดยยังคงเสนอขายสินคาหรือบริการเดิม (Old Product) ของ
องคกร 
  1.4 การขยายไปสูการผลิตสินคาหรือบริการอื่น (Diversification) เปนการผลิต
สินคาหรือบริการชนิดใหม (New Product) สําหรับตลาดหรือกลุมลูกคาใหม 
  1.5 การผนวกหรือบูรณาการ (Intergration หรือ Acquisition) การซ้ือกิจการหรือ
คูแขงท่ีมีการเช่ือมโยงการธุรกิจของเราในแนวดิ่ง อาจเปนการเชื่อมโยงไปขางหลัง (Backward 
Integration) หรือเช่ือมโยงไปขางหนา (Forward Integration) ก็ได  
  1.6 กลยุทธการรวมลงทุน (Join Venture) คือการจัดองคการหรือบริษัทข้ึนมาใหม 
โดยการรวมลงทุนกับคูแขง หรือกับพันธมิตรทางกลยุทธ (Strategic Partner)  
  1.7 กลยุทธนวัตกรรม (Innovation) เนนการพัฒนาสินคาหรือผลิตภัณฑข้ึนมาใหม
อยางรวดเร็ว หรือมีลักษณะของการกาวกระโดด 
 2. กลุมกลยุทธทางดานการรักษาสถานภาพเดิมไว (Hold and Maintain) ไดแก 
  2.1 กลยุทธการรักษาสวนแบงในตลาดเอาไวใหคงเดิม (Holding Strategy)  
  2.2 กลยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvesting Strategy) คือ การพยายามข้ึน
ราคาสินคาหรือบริการและลดตนทุนการผลิตลงในเวลาเดียวกัน 



 

 

31 

 3. กลุมกลยุทธทางดานการลดขนาด หรือการประหยัด (Retrenchment) ไดแก 

  3.1 กลยุทธการหมุนกลับ (Turnaround) ไดแก การลดขนาดของการปฏิบัติการลง 

(Downsize) และพยายามปรับปรุงการดําเนินการใหมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน 

  3.2 กลยุทธการขยายแบบยกกิจการ (Divestiture) ไดแก การขายกิจการใดกิจการ

หนึ่ง หรือหนวยกลยุทธทางธุรกิจใด ธุรกิจหนึ่งท่ีไมมีความไดเปรียบเชิงแขงขันอีกตอไป โดยการ

ขายยกท้ังกิจการใหแกผูลงทุนรายอ่ืน 

  3.3 กลยุทธการขยายแบบเลิกกิจการ (Liquidation) ไดแก การปดกิจการใดกิจการ

หนึ่งลง โดยการแยกขายทรัพยสินเปนช้ิน ๆ ไป 

 

 กลยุทธระดับองคกรของ Upper Class Apartment  

 Upper Class Apartment เลือกใชกลยุทธใหเหมาะสมกับวงจรชีวิตของธุรกิจ ซ่ึงในชวงท่ี

เปดกิจการใหมไดเลือกใชกลยุทธการเติบโต  (Growth Strategies) ท่ีมุงไปยังการพัฒนาตลาด (New 

Markets) สําหรับลูกคากลุมท่ีมีรูปแบบการใชชีวิตสมัยใหม จากการที่ผูบริหารมีประสบการณและมี

ความเช่ียวชาญในธุรกิจอพารทเมนทจึงสามารถพัฒนา Upper Class Apartment ใหเปนท่ีรูจักในยาน

รามคําแหง  

 เม่ือธุรกิจเร่ิมประสบความสําเร็จจากการพัฒนาตลาด (New Markets) ลูกคาท่ีมีรูปแบบ

การดําเนินชีวิตสมัยใหม ผูประกอบการจะขยายธุรกิจโดยเชื่อมโยงไปขางหลัง เชน การรับ

ออกแบบและตกแตงหองพักตามแบบที่ลูกคาตองการ ใหกับลูกคาที่ทําสัญญาเชาระยะยาวเพื่อ

ดึงดูดใหลูกคามีระยะเวลาในการเชายาวนานขึ้น ทั้งนี้ การตกแตงหองพักเพิ่มเติมเปนสิทธิ์ของผู

ใหบริการโดยชอบธรรม ซึ่งตองคํานึงถึงผลกระทบตอสภาพของโครงการ และผูเชาหอง

ขางเคียง  

 ระหวางท่ีธุรกิจอยูในชวงเติบโตเต็มท่ี และเร่ิมชะลอการเติบโต ผูประกอบการจะใชกล

ยุทธการเก็บเกี่ยวผลประโยชน (Harvesting Strategy) โดยมีการปรับปรุงการใหบริการและตกแตง

หองพักเพิ่มเติมเพื่อข้ึนราคาคาบริการจากการปรับเปล่ียนภาพลักษณใหดีข้ึน  ซ่ึงกิจการไดกําหนด

งบประมาณสําหรับการปรับปรุงหองพักเพิ่มข้ึนทุก ๆ 5 ป เพื่อยืดอายุชวงเก็บเกี่ยวผลประโยชนให

ยาวนานข้ึน 
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 การกําหนดกลยุทธระดับหนวยธุรกิจ (Business Level Strategies)  
 เปนการตัดสินใจวาในการผลิตสินคาและการบริการแตละชนิดวาจะใชกลยุทธอะไร
เพื่อทําใหเกิดความไดเปรียบเชิงการแขงขัน (Competitive Advantage) เหนือคูแขงอ่ืน ๆ จากการ
จําแนกประเภทกลยุทธท่ัวไปของ Porter บริษัทสามารถเลือกกลยุทธท่ัวไปสําหรับสินคาหรือ
บริการแตละประเภทได 4 รูปแบบ คือ (บุญเลิศ เย็นคงคา และคณะ 2547 : 45-47) 
 1. เนนความเปนผูนําทางดานตนทุน (Cost Leadership) ในตลาดกวาง (Broad target) 
เปนการเลือกตอบสนองความตองการของลูกคาหลายกลุม ซ่ึงสรางคุณคาใหกับลูกคาไดใกลเคียง
กับคูแขงในราคาท่ีใกลเคียง แตมีตนทุนตํ่ากวาคูแขง  
 2. เนนการทําใหเกิดความแตกตาง (Differentiation) ในตลาดกวาง เปนการสราง
ความเปนเลิศในมิติเฉพาะอยางของสินคาหรือบริการที่ลูกคาใหความสําคัญ ซึ่งทําใหบริการ
สามารถกําหนดราคาสินคาหรือบริการไดสูงกวาคูแขง ในขณะที่มีการควบคุมตนทุนใหใกลเคียง
กับคูแขงขัน 
 3. เนนตนทุนในตลาดเฉพาะ (Focused Low Cost) เปนการเลือกผลิตสินคาหรือบริการ
เพื่อรองรับความตองการของลูกคาเฉพาะกลุมใดกลุมหนึ่ง หรือบางกลุม (Segments) ซ่ึงสินคาหรือ
บริการจากบริษัทท่ัวไปไมสามารถตอบสนองความตองการไดดีพอ ซ่ึงบริษัทตองแสวงหาความ
ไดเปรียบดานตนทุนสําหรับกลุมลูกคาเฉพาะนั้น 
 4. เนนการทําใหเกิดความแตกตางในตลาดเฉพาะ (Focused Differentiation) คลายกับ
กลยุทธการเนนตนทุนในตลาดเฉพาะ แตจะเลือกตอบสนองความตองการพิเศษของลูกคาเฉพาะ
กลุมที่มีรสนิยมในตลาดเฉพาะซึ่งแตกตางไปจากกลุมลูกคาทั่วไป จนสกัดกั้นไมใหคูแขงขันราย
อ่ืน ๆ สามารถเขามาสูตลาดเฉพาะน้ีได 
 

 การกําหนดกลยุทธระดับหนวยธุรกิจของ Upper Class Apartment  
 เลือกใชกลยุทธสรางความแตกตาง (Differentiation) ในตลาดกวาง ผสมผสานกับการ
ทําใหเกิดความแตกตางในตลาดเฉพาะ (Focused Differentiation) โดย Upper Class Apartment จะ
ทําการแบงโซนหองพักตามรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ของลูกคาแตละกลุม มีบริการส่ิง
อํานวยความสะดวกตาง ๆ ท่ีตรงกับความตองการของลูกคา ในราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงแตกตางจาก      
อพารทเมนท อ่ืน ๆ ท่ีใหบริการลูกคาในรูปแบบเดียวกันท้ังหมด ในขณะท่ีกําหนดราคาใกลเคียงกับ 
Upper Class Apartment 
 



 

 

33 

 ความแตกตางอีกประการหนึ่งไดแก การใหบริการลูกคา (Customer Service) หัวใจของ
ธุรกิจบริการ คือความพึงพอใจของลูกคา ดังนั้นกิจการ จึงมีการบริหารความสัมพันธกับลูกคา
(Customer Relationship Management : CRM) โดยใชเทคโนโลยีจากโปรแกรมการบริหาร
ความสัมพันธกับลูกคาเพื่อจดจําพฤติกรรม และรูปแบบการดําเนินชีวิตของลูกคาและตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว เกินความคาดหวังของลูกคา 
 

 กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional level strategy)  
 เปนการสรางใหเกิดขอไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive advantage) ซ่ึงเปนสาเหตุ
ใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ข้ึนอยูกับคุณคา (Value) ซ่ึงองคกรสามารถสรางใหลูกคาได งานของ
การสรางคุณคาเกิดข้ึนภายในจากหนาท่ีตาง ๆ ซ่ึงอยูภายในธุรกิจ หนาท่ีเหลานี้จะตองเช่ือมโยง และ
สอดคลองกันเปนโครงสรางงาน ซ่ึงเรียกวา เครือขายในการสรางคุณคา (value chain) โครงรางนี้จะ
สมมติวาทุกหนาท่ีภายในธุรกิจสามารถที่จะผลิตมูลคาสําหรับลูกคาได  (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ 
2541) 
 ทุกหนาท่ีมีสวนสรางคุณคาสําหรับลูกคา (Customer value) และขอไดเปรียบทางการ
แขงขัน (Competitive advantage) โดยคํานึงถึงคุณภาพ (Quality) ประสิทธิภาพ (Efficiency) และ
การสงมอบคุณคา (Value delivery) ใหกับลูกคา มีดังนี้  
 1. การตลาด (marketing) การใชเคร่ืองมือการตลาด โดยคํานึงถึงความพึงพอใจของ
ลูกคา โดยใชตนทุนท่ีเหมาะสม สามารถเปล่ียนแปลงกลยุทธไดทันเวลา เนื่องจาก Upper Class 
Apartment เปนธุรกิจท่ีเร่ิมเปดดําเนินการใหม  ยังไมเปนท่ีรูจักของตลาดจึงตองใหความสําคัญกับ
การใชเคร่ืองมือดานการตลาดเปนอันดับแรก จึงเลือกใชสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ
Marketing Mix 8P’S มาเปนกลยุทธในการดําเนินการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  การกําหนด
ราคา (Pricing) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) บุคลากร 
(People) กระบวนการใหบริการ (Process) ภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) และความรวมมือ
กับคูคา (Partnership) 
 2. การปฏิบัติการ (Operations) หรือ การผลิต (production) สินคาและบริการ  ใหมี
ความสม่ําเสมอดานคุณภาพและสอดคลองกับความตองการของลูกคา โดยกอใหเกิดความผิดพลาด
ต่ําท่ีสุดและใหประสิทธิภาพในการบริการสูงสุด มีการปรับเขาหาความตองการใชบริการของลูกคา
ไดอยางรวดเร็ว 
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 3. การวิจัยและพัฒนา (research and development) เปนการประสมประสานความ
ตองการของลูกคากับความสามารถในการใหบริการ โดย Upper Class Apartment ทําการสํารวจความ
คิดเห็นจากลูกคาอยางสมํ่าเสมอ เพื่อพัฒนาใหเกิดนวัตกรรมในการใหบริการแบบใหม ๆ  
 4. การบัญชี (Accounting) โดยการจัดหาขอมูลขาวสารเพื่อการตัดสินใจ สรางความ
เรียบงายและลดคาใชจายในการเก็บรวบรวมขอมูล และนําขอมูลกลับมาใชไดทันทวงที ซ่ึงใน
ปจจุบันมีการพัฒนาโปรแกรมบริหารอพารทเมนทท่ีมีความสมบูรณแบบในการใชงาน สามารถ
แสดงผลทางดานการเงินและบัญชี เพื่อทราบสถานะของกิจการไดอยางรวดเร็ว เปนปจจุบัน 
 5. การเงิน (Financial) การใชกลยุทธทางการเงิน เพื่อความอยูรอด ความเจริญเติบโต
และความคลองตัวทางดานการเงินเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุด (Profit maximization) และความม่ังค่ัง
สูงสุด (Wealth maximization) Upper Class Apartment มีความไดเปรียบดานตนทุนจากการมีท่ีดิน
มรดกซ่ึงสามารถใชเปนหลักทรัพยในการกูยืมจากสถาบันการเงินเพื่อเปนตนทุนการกอสราง ทําให
มีอัตราการกูยืมตํ่าชวยลดตนทุนดานการชําระดอกเบ้ียธนาคาร ประกอบกับผูบริหารมีการวางแผน
ดานการบริหารคาเชาเปนอยางดี จึงสามารถลดความเส่ียงจากการคางชําระคาเชา ซ่ึงจะสงผลตอ
สภาพคลองของธุรกิจได 
 6. การจัดซ้ือ (Purchasing) Upper Class Apartment มีการคัดเลือกผูขายท่ีมีคุณภาพ จาก
การท่ีผูบริหารมีประสบการณดานธุรกิจรับเหมากอสราง จึงมีคูคาท่ีผานการคัดเลือกท้ังดานคุณภาพ
วัสดุกอสราง มีการสงมอบทันทวงที ปองกันไมใหเกิดวัสดุเกินความจําเปนและไมใหเกิดการขาด
แคลนวัสดุ สามารถเจรจาตอรองดานราคาท่ีเหมาะสม และใชเครดิตการคาในการซ้ือวัสดุส้ินเปลือง
ตาง ๆ สําหรับการดําเนินงานของกิจการได 
 7. การบริหารงานบุคคล (Human resource management) เนื่องจากเปนธุรกิจใหบริการ  
การจัดหาบุคคลากรที่มีความเหมาะสมจึงมีความสําคัญเปนอยางยิ่งนอกจากพนักงานจะตองมี
คุณสมบัติของการเปนผูใหบริการท่ีดี มีจิตสํานึกในการใหบริการ (Service Mind)  กิจการจะตอง
ฝกอบรมพนักงานใหมีความรูความสามารถเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหทันตอ
เหตุการณ และแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี  
 สําหรับการจายผลตอบแทนใหกับพนักงาน กิจการไดเล็งเห็นความสําคัญของการจูงใจ
ดวยการสรางจิตสํานึกของความเปนหุนสวน จึงมีการปนผลใหกับพนักงานทุกตําแหนง ตามผล
กําไรที่ไดรับในแตละเดือน เพื่อสรางขวัญกําลังใจ และดึงดูดใหพนักงานอยูกับองคกรนานข้ึน เพื่อ
ลดตนทุนในการสรรหาพนักงานใหม 
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บทท่ี 6 
 

แผนการบริหารจัดการ 
 

 แผนบริหารจัดการ เปนรูปแบบการบริหารงานของกิจการ อันเปนการกําหนดโครงสราง
ธุรกิจ/องคกร และทีมผูบริหาร เพ่ือมากําหนดยุทธศาสตร กลยุทธ และแผนดําเนินธุรกิจดานตาง ๆ 
ใหเปนไปตามเปาประสงคแหงการดําเนินธุรกิจนั้น ๆ  
 ธุรกิจอพารทเมนท เปนธุรกิจบริการที่ดําเนินกิจการแลกเปล่ียนสินคาท่ีไมเปนตัวตน  
แตมีรูปแบบท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาดานความพึงพอใจและความคาดหวัง ซ่ึงจะถูก
บริโภคไปพรอม ๆ กับการผลิตข้ึน 
 เนื่องจากธุรกิจบริการเปนธุรกิจท่ีไมมีตัวตนของสินคาซ่ึงรับรูไดโดยประสาทสัมผัส ผู
ประกอบธุรกิจบริการจะตองใสใจเรื่องคุณภาพของการบริการใหเปนท่ีพึงพอใจของลูกคา  
เนื่องจากความตองการของลูกคามีอยูอยางไมจํากัด และมีความพึงพอใจแตกตางกันออกไป โลก
ของธุรกิจบริการจึงถือวาเปนโลกท่ีเปล่ียนไปรวดเร็ว  และมีระดับการแขงขันท่ีสูง  ความรับผิดชอบ
และความจริงใจมีความสําคัญตอธุรกิจบริการ ดังนั้นธุรกิจบริการจึงตองสรางความภักดี (Royalty) 
ใหกับลูกคา ซ่ึงหมายถึง ลูกคามีความรูสึกท่ีดีกับกิจการ  รักและตองการเขามารับบริการจากกิจการ  
ดังนั้น หัวใจของธุรกิจบริการ คือ ตองทําใหลูกคามีความรูสึกมีความเชื่อม่ันตอการบริการ  เพราะ
ลูกคานั้นมีความสําคัญตอธุรกิจ ไมใชเฉพาะเร่ืองการใหบริการตามหนาท่ีท่ีลูกคาควรจะไดรับ
เทานั้น แตจะตองรับผิดชอบตอความรูสึกของลูกคาอีกดวย  ในยุคกระแสโลกาภิวัฒนการดําเนิน
ธุรกิจบริการในปจจุบันธุรกิจควรท่ีจะเนนคุณภาพในเร่ืองการบริการเหนือความคาดหวังของลูกคา
กลาวคือ สามารถสรางความรูสึกและความประทับใจท่ีดีใหเกิดข้ึนกับลูกคาเกินกวาท่ีลูกคาตองการ
มิใชเพียงทําใหลูกคารูสึกเฉย ๆ กับการรับบริการเทานั้นหรือไมประทับใจ จนเกิดความรูสึกท่ีไมดี 
ซ่ึงไมควรเกิดข้ึน ไมวาจะกรณีใด ๆ ก็ตาม หากลูกคาไดรับปญหา หรือเกิดความไมพอใจในการ
ใหบริการ ผูใหบริการจะตองรีบแกไขทันที   
 จากใจความที่กลาวมาขางตนUpper Class Apartment จึงไดจัดทําแผนบริหารจัดการ
ธุรกิจ โดยการกําหนดโครงสรางการบริหารจัดการธุรกิจ/องคกร และแผนการดําเนินธุรกิจดานตาง 
ๆ ภายใตยุทธศาสตรการดําเนินการตามเปาหมายของธุรกิจ ดังตอไปนี้ 
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โครงสรางองคกรและแผนผังการบริหาร  
 โครงสรางขององคกร คือ กระบวนการกําหนดความสัมพันธอยางเปนทางการระหวาง
บุคคลและทรัพยากรเพื่อใหองคกรบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงค  แตละองคกรจําเปนตองมีการ
ประสานงานรวมกันเพื่อวัตถุประสงค เปาหมายขององคกร ผูบริหารตองมีกลยุทธในการวางแผน
จัดโครงสรางองคกรอยางเปนระบบซ่ึงถือไดวามีความสําคัญท่ีสุดในบรรดาหนาท่ีตาง ๆ ท่ีผูบริหาร
ตองรับผิดชอบเพราะภายหลังท่ีมีการจัดองคกรแลว โครงสรางในสวนตาง ๆ ก็จะถูกบรรจุโดยตัว
บุคคลที่จะเขามาปฏิบัติหนาท่ีในองคกร ซ่ึงจําเปนท่ีตองสรรหา คัดเลือกบุคลากรที่เหมาะสมกับ
ตําแหนง  โครงสรางขององคกรท่ีเหมาะสมจะทําใหองคกรสามารถปฏิบัติงานไดอยางมี
ประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงคขององคกรได  
 มีรูปแบบการจัดต้ังธุรกิจเปนบริษัทจํากัด และมีโครงสรางการบริหารกิจกิจการตาม
หนาท่ีงาน (Functional structure) ซ่ึงเปนโครงสรางองคกรท่ีจัดแบงหนาท่ีงานตามความเช่ียวชาญ 
จัดเรียงลําดับข้ันการบังคับบัญชาเปนลําดับข้ันลดหล่ันกันลงมา โดยลําดับท่ีอยูสูงเปนผูบังคับบัญชา
ผูท่ีอยูรองลงมา ซ่ึงการจัดโครงสรางองคกรตามหนาท่ีทําใหเกิดความชัดเจนในการปฏิบัติงานตาม
อํานาจหนาท่ี และการรายงานผลตอผูบังคับบัญชา 
 โครงสรางองคกรของ Upper Class Apartment แสดงไดดังรูปภาพตอไปนี้ 
 

 
 
ภาพท่ี 9 แสดงแผนผังโครงสรางองคกร 
 
 

กรรมการบริหาร 
/ผูถือหุน 

พนักงานบัญชี 
1 ตําแหนง 

พนักงานรักษาความ
ปลอดภัย 2 ตําแหนง 

พนักงานทําความ
สะอาด 4 ตําแหนง 

พนักงานตอนรับ 
3 ตําแหนง 

ผูจัดการท่ัวไป 
1 ตําแหนง 
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แผนดานบุคลากร 

 อพารทเมนท เปนธุรกิจท่ีตองเปดใหบริการทุกวัน ตลอดเวลา ไมมีวันหยุด เนื่องจาก

ตองเตรียมพรอมสําหรับการใหบริการลูกคาในแตละวัน เพื่อชวยอํานวยความสะดวกใหแกลูกคาใน

ดานตาง ๆ ดังนั้น จึงมีความจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการแบงหนาท่ีความรับผิดชอบใหแกพนักงาน

ในตําแหนงตาง ๆ อยางชัดเจน เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพในการใหบริการ ซ่ึง Upper Class Apartment 

ไดกําหนดหนาท่ีความรับผิดชอบของพนักงานตามโครงสรางองคกร ดังตอไปนี้ 

 1. ผูจัดการท่ัวไป  ความรับผิดชอบของผูจัดการท่ัวไปนั้น ครอบคลุมทุกดานของการ

บริหารจัดการ และควบคุมการดําเนินงานใหเปนไปตามนโยบายท่ีกําหนด ตองทําหนาท่ีเสมือน

ผูจัดการทุกฝายขององคกร  รับผิดชอบการปฏิบัติงานของพนักงานอพารทเมนทท้ังหมด 

ขณะเดียวกันตองประสานงานดานตาง ๆ ใหดําเนินไปอยางสอดคลองและราบร่ืน เพื่อยังประโยชน

และผลกําไรใหองคกรมากที่สุด นอกจากนี้ผูจัดการท่ัวไปยังทําหนาท่ีเปนตัวแทนของกิจการใน

สายตาของสาธารณชนอีกดวย 

 2. พนักงานบัญชี  ความรับผิดชอบของพนักงานบัญชีนั้น ครอบคลุมดานงานเอกสาร

และการทําธุรกรรมทางการเงินและบัญชีของบริษัท จัดเก็บเอกสารสัญญาเชา ทําเอกสารใบแจงหนี้

คาเชา ตรวจสอบใบเสร็จรับเงินประจําวัน ดูแลและควบคุมรายรับ รายจายของอพารทเมนท และ

จัดทํารายงานดานบัญชีใหแกผูจัดการท่ัวไป 

 3. พนักงานตอนรับ  มีหนาท่ีตอนรับลูกคาอยางสุภาพนุมนวล จัดหาหองพักให และ

การใหขอมูลขาวสารของอพารทเมนทกับลูกคา จัดทําสัญญาเชาหองพัก รับเงินคาเชา ออก

ใบเสร็จรับเงินใหแกลูกคา รวมถึงดูแลความสะอาดเรียบรอยของหองพัก และรับแจงปญหาตาง ๆ 

เพื่อดําเนินการแกไข และรายงานไปยังผูจัดการท่ัวไป 

 4. พนักงานรักษาความปลอดภัย  มีหนาท่ีตอนรับรถลูกคา บริการขนสัมภาระตาง ๆ 

ตรวจตราความสงบเรียบรอยและสวัสดิภาพของลูกคา รับแจงปญหาที่เกี่ยวของกับความปลอดภัย

ของชีวิตและทรัพยสินของลูกคา เพื่อดําเนินการแกไข และรายงานไปยังผูจัดการท่ัวไป  

 5. พนักงานทําความสะอาด   รับผิดชอบทําความสะอาดและดูแลรักษาหองพัก และ

พื้นที่สวนกลาง ใหเปนไปตามมาตรฐานการปฏิบัติงานของอพารทเมนท  ตรวจสอบทรัพยสินของอ

พารทเมนทใหอยูในสภาพพรอมใชงานเสมอ หากพบขอบกพรองตองรายงานผูจัดการท่ัวไป เพื่อ

ดําเนินการแกไข 
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 กระบวนการสรรหาและคัดเลือกบุคลากร Upper Class Apartment  

 การสรรหา คัดเลือก ทรัพยากรบุคคลท่ีมีคุณภาพและมีความเหมาะสมในธุรกิจ

ใหบริการ ท่ีจะตองมีมนุษยสัมพันธ และปฏิบัติงานอยางมืออาชีพ ซ่ึงมีข้ันตอนและชองทางในการ

คัดเลือกบุคลากร ดังนี้  

 1. ประกาศรับสมัครงานโดยลงประกาศรับสมัครทางอินเตอรเน็ตในเว็บไซตรับสมัคร

งานตาง ๆ เพื่อทําการเปดรับสมัคร  

 2. ประกาศรับสมัครจากผูที่มีความใกลชิดกับผูถือหุน เนื่องจากสามารถตรวจสอบ

ไดงาย 

 3. ผูสมัครในตําแหนงตาง ๆ ตองมีคุณสมบัติครบถวนตามท่ีทางอพารทเมนทตองการ 

และมีคุณสมบัติอ่ืน ๆ ไดแก 

  3.1 ตองมีรางกายท่ีสมบูรณ แข็งแรง ไมเปนโรคติดตออันตรายใด ๆ หรือโรคพิษ

สุราเร้ือรัง หรือเสพติดใหโทษใด ๆ และตองมีสติสัมปชัญญะท่ีปกติทุกประการ 

  3.2 เปนผูที่มีความประพฤติดีไมเคยตองโทษถึงขั้นจําคุกเวนแตเปนความผิดอัน

ไดทําโดยประมาท หรือเปนความผิดอันเปนลหุโทษ ไมเปนบุคคลที่มีคดีอาญาติดตัวและอยูใน

ระหวางหลบหนีหรือกําลังหลบหนีจากที่คุมขังหรือมีประวัติอันพิจารณาไดวาเปนที่เสื่อมเสีย

อยางหน่ึงอยางใด 

  3.3 เปนผูท่ีมีบุคลิกภาพท่ีสุภาพ เรียบรอย เปนท่ียอมรับของสังคม โดยสวนรวม 

  3.4 ตองไมเปนบุคคลไรความสามารถหรือเสมือนไรความสามารถ 

  3.5 กรณีท่ีเปนชาย ตองพนภาระทางการทหารแลวและสามารถแสดงเอกสาร

รับรองได 

 4. ผูสมัครจะตองไดรับการสัมภาษณจากกรรมการบริหาร โดยผูท่ีผานการคัดเลือก

จะตองเปนผูท่ีมี จิตสํานึกในการใหบริการ และมีความรับผิดชอบในการทํางาน พรอมท้ังไดรับการ

อธิบายถึงลักษณะงาน ความรับผิดชอบ เพื่อใหพนักงานเขาใจในรายละเอียดของงาน  

 5. ผูผานการคัดเลือกจะตองทําสัญญาจางทดลองงานเปนระยะเวลา 3 เดือน และมี

บุคคลรับรองอยางนอย 2 คนข้ึนไป เม่ือบริษัทประเมินผานการทดลองงานตองมีการทําสัญญาจาง

งานเปนระยะเวลา 1 ปข้ึนไป 
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 คุณสมบัติของบุคลากร 
 ตําแหนง ผูจัดการท่ัวไป 
 การศึกษา/คุณสมบัติ   จบปริญญาตรีสาขาบริหารธุรกิจ หรือสาขาท่ีเกี่ยวของ มี

ประสบการณดานการบริหารและดูแลอาคารเชาพักอาศัย มี
ประสบการณการทํางานดานงานบริหารบุคคล มีความซ่ือสัตย 
มีใจรักงานบริการ มนุษยสัมพันธดี มีความสามารถในการ
ตัดสินใจและแกไขปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี 

 เงินเดือน 20,000 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 1.5 ของกําไรตอป  
 พนักงานบัญชี 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ปวส. ข้ึนไป สาขาบัญชี สามารถบันทึกบัญชีและจัดทํางาน

การเงินได มีความรูเร่ืองภาษี สามารถใชคอมพิวเตอรและ
โปรแกรมสําเร็จรูปได มีความละเอียดรอบคอบ ซ่ือสัตย มนุษย
สัมพันธดี  

 เงินเดือน 10,000 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 0.5 ของกําไรตอป 
 พนักงานตอนรับ 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ปวส. ข้ึนไป สาขาการตลาด การโรงแรมหรือสาขาอื่น ๆ 

ท่ีเกี่ยวของ สามารถใชคอมพิวเตอรและโปรแกรมสําเร็จรูป
ไดเปนอยางดี  มีความละเอียดรอบคอบ ซ่ือสัตย  มนุษย
สัมพันธดี รักงานบริการ 

 เงินเดือน 8,500 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 1 ของกําไรตอป 
 พนักงานรักษาความปลอดภัย 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ม.3 ข้ึนไป สามารถอานออก เขียนได อัธยาศัยดี มีความ

สุภาพ ออนนอมถอมตน มีใจรักงานบริการ มีความสามารถใน
การจัดระเบียบสถานท่ีจอดรถ และมีความรูดานงานซอมบํารุง 

 เงินเดือน 9,000 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 0.5 ของกําไรตอป 
 พนักงานทําความสะอาด 
 การศึกษา/คุณสมบัติ จบ ม.3 ข้ึนไป มีระเบียบ รักความสะอาด มีความรูในการใช

อุปกรณทําความสะอาดและมีประสบการณในการทําความ
สะอาด อัธยาศัยดี มีความสุภาพ ออนนอมถอมตน มีใจรักงาน
บริการ 

 เงินเดือน 6,500 บาท พรอมเงินปนผล รอยละ 0.5 ของกําไรตอป   
  และรายไดจากการขายวัสดุรีไซเค้ิลของอพารทเมนท 
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 ทุกตําแหนงประมาณการพิจารณาข้ึนเงินเดอืนข้ันตํ่ารอยละ 5 ตอป การจายปนผลใหแก

พนักงานจะพจิารณาจากผลประกอบการโดยตองมีอัตราการใหบริการรอยละ 80 ข้ึนไป และผลการ

ประเมินจากลูกคา ท่ีความพงึพอใจไมต่ํากวารอยละ 80 

 

 แผนการพัฒนาบุคลากร  

 แผนการพัฒนาบุคลากรนั้นก็เพื่อปรับปรุง พัฒนา เพิ่มพูนความรูความชํานาญในการ

ทํางานใหดียิ่งข้ึน พนักงานควรมีการอบรมปละ 1 คร้ัง  เนื่องจากบุคลากรท่ีดีมีความสามารถเปน

ปจจัยสําคัญท่ีจะนําพาธุรกิจไปสูความสําเร็จ ดังนั้นบริษัทจึงใหความสําคัญกับการพัฒนาบุคลากร

อยางตอเน่ือง โดยมีการวางแผนการจัดอบรมในเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติงาน ดังตอไปนี้ 

 1. พนักงานทุกตําแหนง อับรมหลักสูตรดานการพัฒนาบุคลิกภาพ การบริหารอารมณ  

การใชภาษาท่ีเหมาะสมกับธุรกิจโรงแรม รวมถึงทักษะในการตกแตงหองพัก เพื่อรองรับทุกรูปแบบ

ความตองการของลูกคา ซ่ึงการจัดอบรม จะใชสถานท่ีของอพารทเมนทเพื่อความสมจริงในการ

จําลองสถานการณ  

 2. ตําแหนงพนักงานบัญชี อบรมหลักสูตรเพ่ิมเติมทางดานบัญชี และการบริหารสินทรัพย 

 3. ตําแหนงพนักงานทําความสะอาด และพนักงานรักษาความปลอดภัย อบรมการใช

งานวัสดุ-อุปกรณทําความสะอาด และซอมบํารุง  โดยบริษัทผูจําหนายอุปกรณดังกลาว 

 

 การควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน  

 เพื่อใหบริษัทบรรลุถึงวิสัยทัศนท่ีกําหนดไว บริษัทจะตองมีการควบคุมและประเมินผล

การปฏิบัติงานของพนักงาน เพื่อวัดประสิทธิภาพในการใหบริการ และแกไขความบกพรอง 

นําไปสูการเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ ซ่ึง Upper Class Apartment มีข้ันตอนการ

ปฏิบัติ ดังตอไปนี้ 

 1. ผูจัดการท่ัวไป  วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา รายงานการปฏิบัติงาน 

และผลประกอบการในแตละไตรมาส ซ่ึงพิจารณาจากยอดการเขาพัก และการควบคุมตนทุนในการ

ดําเนินงาน 

 2. พนักงานบัญชี  วัดจากความถูกตอง แมนยํารวดเร็วในการจัดทําเอกสารทางดาน

บัญชี และความเปนระเบียบเรียบรอยของการจัดเก็บเอกสาร  

 3. พนักงานตอนรับ วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา รายงานการปฏิบัติงาน 

และผลประกอบการในแตละไตรมาส 
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 4. พนักงานรักษาความปลอดภัย วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา การแกไข

ขอรองเรียนดานความปลอดภัยของลูกคา และเวลาในการปฏิบัติงาน 

 5. พนักงานทําความสะอาด วัดจากการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา มาตรฐานดาน

คุณภาพการทํางาน เวลาในการทําความสะอาด และการควบคุมตนทุนในการทําความสะอาด 
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บทท่ี 7 
 

แผนการตลาด 
 

 แผนการตลาด คือ การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความพยายามทาง
การตลาด ตลอดจนกลไกในการตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมทางการตลาดไวลวงหนา โดย
ใชประโยชนจากความเขาใจท่ีรับจากการวิเคราะหสถานการณทางธุรกิจ มาพิจารณารวมกับ
วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจท่ีกําหนดไว   ดังนั้นการวางแผนการตลาดจึงเปนการกําหนด
กลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและ
เปาหมายท่ีมุงหวัง โดยคํานึงถึงการใชทรัพยากรทางการตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุดในการตอบรับ
กับความเปนไปและแนวโนมการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกิจท้ังภายนอก
และภายในกิจการ  
 การท่ีจะประสบความสําเร็จในการแขงขันไดนั้น ธุรกิจจะตองมุงเนนไปที่ลูกคาเปน
ศูนยกลาง พยายามดึงลูกคาจากคูแขงขัน และรักษาลูกคากลุมเดิมไว โดยอาศัยการสงมอบคุณคาท่ี
เหนือกวาคูแขงขัน อยางไรก็ตามกอนท่ีจะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา บริษัทตองเขาใจความ
จําเปนและความตองการของลูกคาเสียกอน ดังนั้นการกําหนดแนวทางการตลาดท่ีถูกตอง จึงตอง
อาศัยการวิเคราะหผูบริโภคอยางรอบคอบเน่ืองจากกิจการตาง ๆ ไมมีความสามารถมากพอท่ีจะ
ติดตอสรางความสัมพันธกับผูบริโภคทุกคนในตลาดได นอกจากน้ันในตลาดยังมีผูบริโภคหลาย ๆ 
กลุมและแตละกลุมมีความตองการแตกตางกันดวยเหตุนี้ แตละกิจการจึงควรแบงตลาดท้ังหมด
ออกเปนสวน ๆ แลวเลือกสวนตลาดท่ีดีท่ีสุด และออกแบบกลยุทธท่ีจะใชสนองความตองการแก
ตลาดสวนท่ีเลือกไวใหเหนือกวาคูแขงขัน ซ่ึงกระบวนการเหลานี้แบงเปน 3 ข้ันตอน ไดแก การ
แบงสวนตลาด  (Market segmentation) การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting) และการวาง
ตําแหนงทางการตลาด (Market positioning) (คอตเลอร 2546 : 22)  
 
การแบงสวนตลาด (Market segmentation)  
 การที่ตลาดประกอบดวยลูกคาหลายประเภท ผลิตภัณฑหลายผลิตภัณฑ และความ
ตองการที่หลากหลาย ผูประกอบการตองตัดสินใจวาสวนตลาดใดท่ีจะเปนโอกาสในการบรรลุ
เปาหมายของกิจการมากท่ีสุด ซ่ึงในการแบงสวนตลาดหรือจัดผูบริโภคออกเปนกลุม ๆ นั้น มีเกณฑ
การแบงหลายลักษณะ ดังนี้ (คอตเลอร 2546 : 22) 
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 1. การแบงสวนตลาดดวยตัวแปรดานภูมิศาสตร (geographic segmentation) แบงตาม
หนวยภูมิศาสตร เชน ประเทศ ภูมิภาค จังหวัด อําเภอ ซ่ึงมีความแตกตางในความจําเปนและความ
ตองการบริโภคสินคา หรือบริการ 
 2. การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร (demographic segmentation) 
เปนการแบงตลาดออกเปนกลุม ๆ ตามตัวแปร อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา 
เช้ือชาติ เปนตน เนื่องจากตัวแปรดานนี้มีความใกลชิดกับอัตราการใชสินคาหรือบริการ รวมถึง
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคจําเปนตองทราบลักษณะดานประชากรศาสตรดวย ตัวแปรดานนี้
จึงนิยมใชมากท่ีสุดในการแบงสวนตลาดผูบริโภค 
 3. การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานจิตนิสัย (psychographic segmentation) เปนการ
แบงผูซ้ือออกเปนกลุม ๆ ตามความแตกตางดานช้ันสังคม หรือตามลักษณะบุคลิกภาพ ซ่ึงนักการ
ตลาดจะนิยมใชเกณฑดานรูปแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภคในการแบงสวนตลาด 
 4. การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรมศาสตร (Behavioral segmentation) แบงผูซ้ือตาม
ทัศนคติ การใช หรือการตอบสนองตอผลิตภัณฑหนึ่ง ๆ โดยพิจารณาจากโอกาสในการซ้ือ (occasions) 
ผลประโยชนท่ีไดรับ (benefit sought) สถานะในการใช (user status) อัตราการใช (usage rate) ความ
ภักดีในตราสินคา (loyalty status)  
 การใชเกณฑท่ีหลากหลายในการแบงสวนตลาด ปจจุบันนักการตลาดเร่ิมหันมาแบง
สวนตลาดโดยใชหลายตัวแปรมากข้ึนโดยการใชตัวแปรใดตัวแปรหนึ่งกอน จากนั้นจึงจะหันมาใช
ตัวแปรอ่ืน ๆ รวมดวย (คอตเลอร 2546 : 110) 
 สําหรับตลาดอพารทเมนท มีการแบงสวนตลาดโดยใชตัวแปรท่ีหลากหลาย ดังนี้ 
 1. ดานภูมิศาสตร (Geographic) คือ กลุมประชากรในเขตกรุงเทพฯ ปริมณฑล และ
ตางจังหวัด ท่ีตองการพักอาศัยในยานท่ีมีความเจริญทางธุรกิจ และเดินทางสะดวก 
 2. ดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย ชาย หญิง เปนนักศึกษา หรือวัย
ทํางาน ท่ีตองการพักอาศัยใกลสถานท่ีทํางานหรือท่ีเรียน มีรายไดจากการทํางานดวยตัวเองหรือจาก
ครอบครัวเพียงพอตอการพักอาศัยในอพารทเมนท  
 3. ดานจิตนิสัย (Psychographic) มีรูปแบบการดําเนินชีวิต เชน ชอบเล้ียงสัตว มีความ
ทันสมัย และตองการส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ รักสุขภาพ   
 4. ดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) ลูกคาท่ีไมตองการมีภาระจากการซ้ือท่ีอยูอาศัย 
และตองการความสะดวกในการยายท่ีอยูตามสถานที่ทํางาน และตองการความคุมคาจากการพัก
อาศัยโดยคํานึงถึงบริการอ่ืน ๆ ท่ีไดรับจากการพักอาศัยในอพารทเมนท  
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การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting) 
 หลังจากท่ีไดแบงสวนตลาดแลว กิจการจึงจะสามารถเขาไปในสวนตลาดหน่ึง หรือ
หลาย ๆ สวนตลาดไดอยางมีประสิทธิผล การกําหนดตลาดเปาหมายจึงรวมถึงการประเมินความ
นาสนใจของตลาดแตละสวนและเลือกเขาไปในสวนตลาดใดสวนตลาดหนึ่งหรือหลายสวน สวน
ตลาดท่ีมีความเกี่ยวของสัมพันธกัน อาจเปนสวนตลาดซ่ึงลูกคามีความแตกตางกัน แตมีความ
ตองการพ้ืนฐานเหมือน ๆ กัน กิจการควรเลือกสวนตลาดท่ีกิจการมีโอกาสที่จะสรางคุณคาใหแก
ลูกคาไดมากท่ีสุด และดํารงคุณคานั้นไวไดในระยะยาว (คอตเลอร 2546 : 22) 
 จากการพิจารณาการแบงสวนทางการตลาดของธุรกิจอพารทเมนท และวิเคราะห
ความสามารถในการแขงขันของ Upper Class Apartment ตามท่ีไดกลาวถึงในบทท่ีผานมา  จึงสามารถ
กําหนดตลาดเปาหมายของธุรกิจ ดังตอไปนี้  
 1. กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target Market) 
  คือ กลุมประชากรในเขตกรุงเทพฯ ปริมณฑล และตางจังหวัด ท่ีตองการพักอาศัยใน
ยานรามคําแหง  ไมจํากัดเพศและการศึกษา อายุ 20 ปข้ึนไป มีรายไดจากการทํางานดวยตัวเองหรือ
จากครอบครัวตั้งแต 10,000 บาทตอเดือนข้ึนไป มีรูปแบบการดําเนินชีวิต เชน ชอบเล้ียงสัตว มี
ความทันสมัย ชอบเขาสังคม รักสุขภาพ และตองการส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ ตองการความ
คุมคาจากการพักอาศัยโดยคํานึงถึงบริการอ่ืน ๆ ท่ีไดรับ เชน ยูบีซี อินเตอรเน็ต สระวายน้ํา เปนตน 
 2. กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target Market)   
   คือ กลุมอ่ืน ๆ ท่ีตองการพักอาศัยในยานรามคําแหงเพื่อความสะดวกในการเดินทาง
ไปยังสถานท่ีใกลเคียง 
 
คูแขงขันในปจจุบัน 
 คูแขง หมายถึง สินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการเดียวกันใหกับกลุม
ลูกคาเปาหมาย เหมือนกับท่ีสินคาและบริการของเราสามารถตอบสนองได รวมไปถึงสินคาและ
บริการท่ีมีความใกลเคียงกัน หรือสินคาทดแทน ซ่ึงกลาวไดวา ธุรกิจทุกธุรกิจลวนแลวแตมีคูแขง 
จะมากหรือนอยข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาและบริการนั้น ๆ ซ่ึงคูแขงทางธุรกิจสามารถแบง
ออกเปน 2 ประเภท คือ 
 1. คูแขงขันทางตรง (Direct Competitor) คือ คูแขงท่ีเขามาแขงขันในตลาด หรือใน
กลุมเปาหมายเดียวกัน มีสินคา และบริการที่เหมือน หรือคลายคลึงกันมาก  จนทําใหกลุมลูกคา
เปาหมายเกิดทางเลือกในการซ้ือสินคาและบริการ 
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  จากการสํารวจคูแขงขันในบริเวณรามคําแหง 65 (มหาดไทย) พบวามีอพารทเมนท
จํานวนมาก แตหากพิจารณาจากคูแขงขันท่ีมีศักยภาพในการแขงขันใกลเคียงกันนั้น มีเพียง 3 รายท่ี
มีรูปแบบการใหบริการและกลุมลูกคาใกลเคียงกับกิจการ ไดแก 
  1.1 PR PARK  หางจากโครงการ Upper Class Apartment ประมาณ 200 เมตร 
ใหบริการเฉพาะหองพักรายเดือน  
  1.2 กรีน ลีฟ แมนช่ัน หางจากโครงการ Upper Class Apartment ประมาณ 300 เมตร 
ใหบริการเฉพาะหองพักรายเดือน  
  1.3 ออลอินเพลส มหาดไทย หางจากโครงการ Upper Class Apartment ประมาณ 
400 เมตร ใหบริการเฉพาะหองพักรายเดือน  
 2. คูแขงขันทางออม (Indirect Competitor) คือ คูแขงท่ีเจาะกลุมลูกคาเปาหมาย
เดียวกัน ตัวสินคา และบริการที่มีความแตกตางกัน หรือ อาจจะเจาะกลุมลูกคาอ่ืน แตตัวสินคา และ
บริการมีความเหมือน หรือคลายคลึงกันมาก  สําหรับคูแขงขันทางออมของ Upper Class Apartment 
คือท่ีพักประเภทอื่น ๆ ท่ีไมใชอพารทเมนท แตสามารถใชบริการในรูปแบบการเชาพักอาศัยได
เชนกัน แบงเปนหลายประเภท ไดแก 
  2.1   ท่ีพักระยะส้ัน เชน โรงแรมระดับ 1-3 ดาว เกสตเฮาส แฟลตใหเชารายวัน บริเวณ
รามคําแหง หรือบริเวณใกลเคียง 
  2.2 ท่ีพักระยะยาว ไดแก แมนชั่น และบานพักรายเดือน บริเวณรามคําแหง หรือ
บริเวณใกลเคียง 
  2.3 ท่ีพักถาวร ไดแก บาน และคอนโดมิเนียม บริเวณรามคําแหง หรือบริเวณ
ใกลเคียง 
 
 การวิเคราะหความสามารถทางการแขงขันเปรียบเทียบกับคูแขงขัน 
 เพื่อพัฒนาขีดความสามารถทางการแขงขัน ผูบริหารจึงตองมีการเปรียบเทียบจุดแข็ง 
จุดออนของกิจการ กับคูแขงขัน และปรับปรุงจุดออนของธุรกิจใหมีศักยภาพทางการแขงขันเหนือ
คูแขงได 
 1. ขอไดเปรียบของ Upper Class Apartment  
  1.1  เปนอาคารกอสรางใหม จึงมีความนาอยูมากกวาคูแขงขัน 
  1.2  มีการบริหารตนทุนโดยนําเทคโนโลยีใหม ๆ มาชวยในการดําเนินงานจงึสามารถ
ใหบริการลูกคาไดอยางถูกตองรวดเร็ว เหนือคูแขงขัน  
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  1.3  ใหบริการสอดรับกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนยุคใหม ท่ีดูแลสุขภาพมาก
ข้ึน และนิยมมีสัตวเล้ียงเพื่อคลายเหงาในท่ีพัก ซ่ึงคูแขงนอยรายท่ีอนุญาตใหเล้ียงสัตวได 
  1.4 มีพื้นที่ในการใหบริการมากกวาคูแขง ท้ังจํานวนหองพัก และท่ีจอดรถ 
  1.5  มีสภาพคลองดีกวาคูแขง เนื่องจากลงทุนบนท่ีดินมรดก จึงมีการกูยืมตํ่ากวา 
และการเปดดําเนินการใหม  คาใชจายเร่ืองซอมบํารุงอาคารจะยังไมสูงเทากับคูแขงท่ีเปดกอน 
  1.6  นําทฤษฎีดานการบริหารการตลาดสมัยใหม มาประยุกตใชกับกิจการ เชน 8P’s  
การบริหารประสบการณลูกคา การบริหารความสัมพันธกับลูกคา เปนตน 
   2. ขอเสียเปรียบของ Upper Class Apartment 
   2.1  เปนกิจการเปดใหม ยังไมมีฐานลูกคา จึงตองลงทุนกับการสงเสริมการตลาด
มากกวาคูแขง 
  2.2  ท่ีตั้งอาคาร ไมไดอยูบนถนนหลักของซอย ทําใหมีโอกาสในการขายหองพัก 
นอยกวาคูแขงบางราย 
 อยางไรก็ตาม กิจการสามารถเปล่ียนแนวคิดในความเสียเปรียบของธุรกิจใหเปนโอกาส
ของธุรกิจได จากการที่ Upper Class Apartment เปดดําเนินการใหม ถึงแมจะมีขอเสียเปรียบดาน
ฐานลูกคา แตก็สามารถกําหนดราคา และกฎเกณฑตาง ๆ ไดทันเหตุการณปจจุบัน สวนท่ีตั้งอาคาร
ถึงแมจะไมไดอยูติดถนนหลัก แตการที่อาคารตั้งอยูในซอยคูขนานกับถนนหลัก จะชวยหลีกเล่ียง
ความวุนวายจากเสียงยานพาหนะและมลพิษตาง ๆ ไดดีกวา สรุปโดยภาพรวมของการแขงขันถือวา 
Upper Class Apartment มีโอกาสแขงขันในธุรกิจไดเปนอยางดี  
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ตารางท่ี 6   แสดงการวิเคราะหการแขงขัน (Competitive Matrix) 
 

8P’S 
Upper Class 
Apartment 

คูแขง 1  
PR PARK 

คูแขง 2  
กรีนลีฟ แมนช่ัน 

คูแขง 3 
ออลอินเพลส 

มหาดไทย 
ดานบริการ -  บริการหองพักรายวัน  

และรายเดือน 
-  อุปกรณตกแตงหองพัก
แบบบิวทอิน 

 คงทน สวยงาม ทันสมัย  
มีหองพักหลายขนาด 

-  มีการแบงหนาที่พนักงาน
อยางชัดเจนและเพียงพอ
ตอการใหบริการ 

-  มีสระวายนํ้า ฟตเนส และ
สวนหยอม 

-  บริการ UBC 

- ใหบริการหองพัก
รายเดือน  

-  อุปกรณตกแตง
หองพักบิวทอิน 

-  พนักงานไม
เพียงพอ 

-  หามเล้ียงสัตว 
-  ไมมีสระวายนํ้า 
-  ไมมีหองออกกําลัง
กาย 

-  บริการ Cable TV 
มีปญหาเรื่อง
สัญญาณ 

- ใหบริการหองพัก
รายเดือน 

-  เฟอรนิเจอรแบบ
ลอยตัว 

-  พนักงาน 2 
ตําแหนง 

-  หามเล้ียงสัตว 
-  ไมมีสระวายนํ้า 
-  ไมมีหองออก
กําลังกาย 

-  บริการ Cable TV 
มีปญหาเรื่อง
สัญญาณ 

- ใหบริการหองพัก
รายเดือน 

-  เฟอรนิเจอรแบบ
ลอยตัว 

-  พนักงาน 3 
ตําแหนง 

-  เล้ียงสัตวได 
-  ไมมีสระวายนํ้า 
-  ไมมีหองออก
กําลังกาย 

- บริการ Cable TV 
มีปญหาเรื่อง
สัญญาณ 

ดานราคา - 3,950-5,950 บาท/เดือน 
 ราคาสูงกวาตลาดเล็กนอย 

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

- 3,000-5,000บาท/
เดือน  ตํ่ากวา
ตลาดเล็กนอย 

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

ดานสถานที่ -  อาคารสรางใหม อุปกรณ
ตกแตงใหม ออกแบบ
ทันสมัย นาอยู 

-  อยูในซอยคูขนานถนน
หลัก หลีกเล่ียงเสียง
รบกวนจากการจราจร 
และมลพิษ    

-  มีที่จอดรถประมาณ50 คัน 

-  อาคารสรางเมื่อ    
ป2550 

-  อยูในซอยคูขนาน
ถนนหลัก 

- มีที่จอดรถ 
ประมาณ 20 คัน 

- อาคารสรางเมื่อ 
ป 2551 

- อยูในซอยคู  
ขนานถนนหลัก 

- มีที่จอดรถ 
ประมาณ 10 คัน 

-  อาคารสรางเมื่อ  
ป 2549 

-  อยูติดถนนหลัก
ซอยมหาดไทย 

- ไมมีที่จอดรถ 



 

 
 

48 

ตารางท่ี 6  (ตอ) 
 

8P’S 
Upper Class 
Apartment 

คูแขง 1  
PR PARK 

คูแขง 2  
กรีนลีฟ แมนช่ัน 

คูแขง 3 
ออลอินเพลส 

มหาดไทย 
ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

- มีการทําประชาสัมพันธ 
และทําการสงเสริมการ
ขายครบทุกรูปแบบ 

- มีการทํา
ประชาสัมพันธ
ผานเว็บไซต และ
สงเสริมการขาย
ชวงเปดกิจการ
ใหม 

- มีการทํา
ประชาสัมพันธ
ผานเว็บไซต ไม
มีการสงเสริม
การขาย 

- มีการทํา
ประชาสัมพันธ
ผานเว็บไซต 
และสงเสริมการ
ขายชวงเปด
กิจการใหม 

ดานบุคลากร - บุคลากรมีความรู
ความสามารถ ผานการ
คัดเลือกจากผูบริหารท่ีมี
ประสบการณ 

-  สรางจิตสํานึกในการ
ใหบริการกับพนักงานทุก
ตําแหนง 

-  ผานการอบรมขั้นตอน
การใหบริการที่ถูกตอง 
และสงเสริมการพัฒนา
ความรูเพ่ิมเติมสม่ําเสมอ 

- แรงจูงใจจากการให
ผลตอบแทนที่เหนือกวา
การเปนลูกจาง  

- บุคลากรเปน
ลูกหลานเจาของ
กิจการ 
บริหารงานแบบ
ครอบครัว 

- รับสมัครบุคลกร
ผานทางเว็บไซต  

- มีการสอน
ขั้นตอนการ
ใหบริการ 

- ไมมีการ
ฝกอบรม
เพ่ิมเติม 

-ผลตอบแทนจาก
เงินเดือน 

 

- รับสมัคร
บุคลากรจาก
ภายนอก 

- มีการสอน
ขั้นตอนการ
ใหบริการ 

- ไมมีการ
ฝกอบรม
เพ่ิมเติม 

-ผลตอบแทนจาก
เงินเดือนและ  
คาลวงเวลา 

กระบวนการ
ใหบริการ 

-  มีผังขั้นตอนการ
ใหบริการอยางชัดเจน 

- จัดทําประกาศขั้นตอน
การรับบริการสําหรับ
ลูกคาเพ่ือสรางความ
เขาใจตรงกัน 

- มีการวัดความพึงพอใจ
ลูกคา 

ไมมี ไมมี ไมมี 
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ตารางท่ี 6 (ตอ) 
 

8P’S 
Upper Class 
Apartment 

คูแขง 1  
PR PARK 

คูแขง 2  
กรีนลีฟ แมนช่ัน 

คูแขง 3 
ออลอินเพลส 

มหาดไทย 
ภาพลักษณ
การใหบริการ 

- มีเครื่องแบบพนักงาน 
-  การคัดเลือกลูกคาที่ไมมี
แนวโนมสรางความ
เสื่อมเสียแกภาพลักษณ
กิจการ 

-  มาตรฐานความสะอาด
และการตกแตง
สอดคลองกับตําแหนง
ผลิตภัณฑ 

ไมมี ไมมี ไมมี 

การใหความ
รวมมือกับ 
คูคา 

- ใหความรวมมือโดย
กอใหเกิดประโยชนทั้ง
สองฝาย 

ไมมี ไมมี ไมมี 

 
 
กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) 
 กลยุทธทางการตลาด หมายถึง การสรางและการกําหนดรูปแบบของเทคนิคตาง ๆ ท่ีจะ
นํามาใชในการพัฒนาดานราคา (Price) ดานท่ีตั้ง (Place) ทางดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
และทางดานการผลิตภัณฑ (Product) ท้ังนี้เพื่อทําใหผลการดําเนินการขององคกรธุรกิจ มีการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอยางชัดเจน  ตามเปาหมายท่ีองคกรธุรกิจไดกําหนดไว  
 การตลาดในปจจุบันทําไดหลายวิธี แตหลัก ๆ ยังคงเนนเร่ือง สินคา ราคา ท่ีตั้ง 
โปรโมช่ัน และการโฆษณา ท้ังนี้เพ่ือส่ือสารใหลูกคาไดทราบขอมูลเกี่ยวกับสินคา บริการ และ 
ช่ือกิจการไดอยางถูกตอง การส่ือสารทางดานสินคาอาจมีหลายรูปแบบท้ังรูปทรงของสินคา รูปแบบ
ของภาชนะท่ีบรรจุ บรรยากาศภายในราน รวมถึงการใหบริการที่มีความเฉพาะตัว ทางดานราคามีท้ัง
การนํากลยุทธเลขค่ีมาใชเพื่อสราง ความรูสึกใหแกลูกคาวาสินคามีราคาไมแพง และคุณภาพ
เหมาะสมกับราคา ทางดานทําเลที่ตั้งตองสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย ทางดานโปรโมช่ันมีการ
จับคูสินคา หรือเลือกวิธีการท่ีเปนการจูงใจและทําใหยอดขายเพ่ิมไดท้ัง ๆ ท่ีตัวผลิตภัณฑยังคงเดิม
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ไมมีการเพิ่มคาใชจายใด แตโปรโมชั่นก็สามารถเปนวิธีที่สรางผลสําเร็จไดจริง และการโฆษณา
ตองมั่นใจวาสื่อที่เลือกสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดจริง หรือการสรางกิจกรรมสามารถ
สรางกระแสใหเกิดการกลาวถึงได (รัชดาพรรณ  อุดม 2548 : 5) 
 จากการพิจารณากลยุทธดานการตลาดของธุรกิจบริการ Upper Class Apartment จึงใช
สวนประสมทางการตลาดบริการMarketing Mix 8P’S มากําหนดกลยุทธในการดําเนินการซ่ึง
ประกอบดวย   
 1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ/การบริการ (Product) 
 2. กลยุทธดานการกําหนดราคา (Pricing)  
 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 4. กลยุทธดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion ) 
 5. กลยุทธดานบุคลากร (People)  
 6. กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process)  
 7. กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) และ  
 8. กลยุทธดานความรวมมือกับคูคา (Partnership) 
 
 กลยุทธดานผลิตภัณฑ/การบริการ (Product/Service) กลยุทธดานผลิตภณัฑ/การบริการที ่
Upper Class Apartment นํามาใช ไดแก 
 1. การตั้งช่ือ และตราผลิตภัณฑช่ือ Upper Class Apartment ส่ือถึงภาพลักษณของการ
พักอาศัยเชนคนในสังคมช้ันสูง ตราผลิตภัณฑของ Upper Class Apartment ใชสัญลักษณรูปใบไม 
สีเขียว และตัวหนังสือสีเทา ส่ือถึงการพักผอนทามกลางธรรมชาติในสังคมเมือง ซ่ึงท้ังช่ือและตรา
ผลิตภัณฑของ Upper Class Apartment นั้นสามารถจดจําไดงายและมีความหมายชัดเจน 
 2. การออกแบบและการตกแตงอาคาร ใหมีความหลากหลายของรูปแบบหองพัก และ
ใชพื้นที่ใหเกิดประโยชนสูงสุด การใชสีของอาคารท่ีดูทันสมัย สบายตา แลดูใหมอยูเสมอ เนื่องจาก
ส่ิงแรกท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคาคือความสวยงามและสภาพของอาคาร  
 3. การใหบริการหองพัก แบงเปน 2 ประเภท คือหองพักรายวัน และหองพักรายเดือน 
เพ่ือลดคาเสียโอกาสทางธุรกิจในกรณีท่ีหองพักรายเดือนวางลง ทางอพารทเมนทจึงเลือกท่ีจะแบง
โซนสําหรับจัดเปนหองพักประเภทรายวัน เพื่อใหบริการแกลูกคาท่ีตองการที่พักระยะส้ัน และมีส่ิง
อํานวยความสะดวกครบครัน ในระดับราคาท่ีต่ํากวาโรงแรม  
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 4. พนักงานผูใหบริการไดผานการอบรมและฝกฝนตามข้ันตอนการใหบริการที่ถูกตอง 
มีการกระจายอํานาจหนาท่ีความรับผิดชอบอยางชัดเจน เพื่องายตอการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
และการรับเร่ืองรองเรียนจากลูกคา 
 5. การจัดการผลิตภาพของบริการ โดยนําเทคโนโลยีมาใชใหเกิดประโยชน เพ่ือความ
สะดวกรวดเร็ว และถูกตองแมนยําในการใหบริการ 
 กลยุทธดานการกําหนดราคา (Pricing) ตามท่ี Upper Class Apartment ไดกําหนดกล
ยุทธระดับธุรกิจโดยการสรางความแตกตาง (Differentiation) ของการใหบริการ จึงสามารถกําหนด
ราคาใหสูงกวาคูแขงขันในตลาดได อยางไรก็ตาม Upper Class Apartment ไมไดมีวัตถุประสงค
สามัญของกิจการในการสรางกําไรในปจจุบันใหสูงท่ีสุด (Current Profit Maximization) แตเลือก
วัตถุประสงคความเปนผูนําในคุณภาพของผลิตภัณฑ (Product Quality Leadership) จึงกําหนดราคา
ตามคูแขงขัน (Going Rate Pricing) แตสูงกวาคูแขงขันเล็กนอยเพื่อรักษาคุณคาในสายตาผูบริโภค 
และบริหารตนทุนใหใกลเคียงกับคูแขงขัน ซึ่งราคาหองพักรายเดือนจะเริ่มตนที่ 4,350 บาทไป
จนถึง 5,950 บาท สําหรับหองรายวัน เร่ิมตนท่ี 500 บาท จนถึง 1,000 บาท ตามขนาดและการตกแตง
ของหองพัก   
 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) ชองทางการจัดจําหนาย คือการสงมอบ
สินคาหรือบริการไปยังผูบริโภค หรืออีกนัยหนึ่งคือชองทางในการซ้ือสินคาหรือบริการของผูบริโภค
นั่นเอง  
 สําหรับชองทางการจัดจําหนายของ Upper Class Apartment คือ ทําเลที่ตั้งของอาคารซ่ึง 
ตั้งอยูในซอยรามคําแหง 65 (มหาดไทย) มีท่ีจอดรถดานหนาและดานขางอาคาร ชวยอํานวยความ
สะดวกใหกับลูกคาท่ีมาติดตอหองพัก การที่อพารทเมนทตั้งอยูในแหลงชุมชน และมีสถานท่ี
ใกลเคียงท้ังโรงพยาบาล  หางสรรพสินคา ตลาด วัด มหาวิทยาลัย และสถานีตํารวจสรางความ
สะดวกใหกับผูใชบริการในการทํากิจกรรมตาง ๆ สําหรับชองทางการติดตอกับทางอพารทเมนท 
สามารถติดตอโดยตรงที่เคาเตอรประชาสัมพันธ ซ่ึงมีพนักงานตอนรับตลอด 24 ช่ัวโมง หรือติดตอ
สองรองหองพักทางโทรศัพท  และอีกชองทางหนึ่งคือ เว็บไซตของอพารทเมนท ซ่ึงสามารถฝาก
ขอความโพสต หรือสงอีเมลตามท่ีอยูท่ีระบุหนาเว็บไซต เพื่อสอบถามขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการขอ
เชาหองพัก  
 กลยุทธดานการสงเสริมการจัดจําหนาย (Promotion) คือ การติดตอสื่อสารไปยังลูกคา
ผูคาดหวังเพ่ือแจงใหทราบวามีสินคาของตนจําหนายอยู และเชิญชวนใหพวกเขายอมรับวา
ผลิตภัณฑนั้นสามารถตอบสนองความตองการ เพื่อใหไดรับความพึงพอใจได ซ่ึงการสงเสริม
การตลาดของ Upper Class Apartment จะประกอบดวย 
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 1. การโฆษณา (Advertising)  

  1.1 การโฆษณา โดยการจัดทําเว็บไซตของบริษัท และลงโฆษณาบนเว็บไซตท่ี

เกี่ยวของ เชน 0www.thaidormitory.com  www.tee-pak.com  และ www.thairoomonline.com ซ่ึง

เปน 3 อันดับแรกใน Web Google ป 2009 การโฆษณาบนเว็บไซตจะเร่ิมทําต้ังแตกอนเปดกิจการ 3 

เดือนและกระทําอยางตอเน่ืองตอไป เพราะไมมีคาใชจายในการโฆษณา 

  1.2 การจัดทําปายโฆษณาติดบริเวณปากซอยลาดพราว 122 แยก 18 ซ่ึงเปนทาง

เล้ียวเขาถนนคูขนาน อันเปนท่ีตั้งของอพารทเมนท เพื่อเปนจุดสนใจแกลูกคาท่ีสัญจรไปมาในซอย

มหาดไทย การติดตั้งปาย จะดําเนินการหลังจากท่ีหองตัวอยางแลวเสร็จ คาดวาจะอยูในชวงกอน

เปดกิจการประมาณ 3 เดือน 

  1.3  แผนพับประชาสัมพันธ (Brochures) โดยวางตามรานคาหรือธุรกิจของพันธมิตร 

เชน รานอาหาร รานเสริมสวย ในชวงกอนเปดกิจการ 1 เดือน 

 2. การประชาสัมพันธ (Public relations) 

  2.1 ใหสัมภาษณกับผูดูแลเว็บไซตเกี่ยวกับท่ีพักเพื่อใหขอมูลท่ีเปนประโยชนแก

ผูสนใจหาหองพักยานรามคําแหง เพื่อแสดงความเช่ียวชาญในการใหบริการ  

  2.2 เครือขายความสัมพันธในอินเตอรเน็ต (Social Network) เชน hi5 facebook 

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

ประชาสัมพันธและการจัดกิจกรรมทุกคร้ัง ตองแนบตราสินคาของอพารทเมนท พรอมท้ังช่ือ Upper 

Class Apartment ทุกคร้ัง เพื่อสรางความจดจําตราสินคาและช่ือของกิจการใหกับลูกคา  

 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

  3.1 สําหรับลูกคารายเดือน หากทําสัญญาเชาระยะเวลา 1 ป จะไดรับสวนลดคา

สวนกลาง จนครบอายุสัญญา 

  3.2 การจัดโปรโมช่ันรวมกันกับรานคาภายในโครงการชวงเปดตัวใหม 1 เดือน

แรก โดยการจับคูปองเพ่ือรับสวนลดในการซ้ือสินคาจากรานคาภายในโครงการ โดยคูปอง 

แบงเปน คูปองเงินสดราคา 200 บาท จํานวน 20 ใบ และคูปองเงินสดจํานวน 100 บาท จํานวน 60 

ใบ รวมมูลคาท้ังส้ิน 10,000บาท 

  3.3 สําหรับลูกคารายวัน เม่ือเขาพักครบ 10 คืน สามารถนําใบเสร็จมาแลกพักฟรี

คืนท่ี 11  และหากเปนขาราชการ เพียงแสดงบัตรขาราชการ รับสวนลดรอยละ 5 ตอคืน  

http://www.tee-pak.com/�
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 4. การขายโดยบุคคล (Personal selling)  เปนหนาท่ีของผูจัดการท่ัวไป ท่ีตองติดตอกับ
คูคาเพื่อเสนอขายหองพักรายวัน และรายเดือน ซ่ึงจะใชควบคูกับการสงเสริมการขาย โดยให
สวนลดคาเชาแกคูคารอยละ 10 สําหรับหองพักรายเดือน และสวนลดรอยละ 5 สําหรับหองพัก
รายวัน 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) โดยการสง Forward E-mail ในลักษณะของ
การบอกตอหรือแนะนําอพารทเมนท จากผูท่ีเคยใชบริการ ไปยังลูกคากลุมเปาหมาย  
 ท้ังนี้ทุกกิจกรรมสงเสริมการขาย ไดมีการคํานึงถึงตนทุน รายได และกําไร หลังจากเปด
กิจการ เพื่อใหสามารถกําหนดประเภทกิจกรรมสงเสริมการขาย ของรางวัล และจํานวนอยาง
เหมาะสม โดยการกําหนดงบประมาณสําหรับกิจกรรมสงเสริมการตลาดรอยละ 1.5 ถึงรอยละ 3 
ของรายได และหากยอดการเขาพักไมถึงเปาหมายท่ีกําหนดเงินปนผลสวนของพนักงานจะถูกหัก
เขาเปนงบประมาณเสริมสําหรับกิจกรรมทางการตลาด 
 กลยุทธดานบุคลากร (People) เนื่องจาก “คน” เปนปจจัยหลักท่ีสนับสนุนใหเกิดผล
ประกอบการขององคกร ทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขันทางธุรกิจ ซ่ึงกลยุทธดานบุคลากร
จึงเปนอีกกลยุทธหนึ่งท่ีผูบริหารระดับสูงใสใจและผลักดันใหเกิดข้ึน อยางไรก็ตามการท่ีองคกรจะ
มุงเนนไปที่การพัฒนาบุคลากรทุกคนจึงไมสามารถทําได ดวยเหตุนี ้กลยุทธดานบุคลากรท่ี
ตองการเนนก็คือกลยุทธในการพัฒนาคนเกง คนดีมีฝมือ ซ่ึงเปนผูท่ีมีผลการปฏิบัติงานดี (High 
Performance) และมีศักยภาพในการทํางานท่ีสูง (High Potential) ดังนั้นกลยุทธการพัฒนาบุคลากร
ในปจจุบันและแนวโนมในอนาคตจึงมุงเนนไปท่ีกระบวนการสรรหา การฝกอบรมพัฒนา และการ
จูงใจรักษาคนเกงคนดีเหลานั้น 
 Upper Class Apartment ตระหนักถึงความสําคัญของการสรรหาบุคลากรท่ีเหมาะสม
สําหรับการใหบริการแกลูกคา มีการกําหนดคุณสมบัติของพนักงานแตละตําแหนงอยางชัดเจนใน
การรับสมัครพนักงาน ใหมีความรู ความสามารถตรงตามหนาท่ีท่ีไดรับผิดชอบ และมีจิตสํานึกใน
การใหบริการ ซ่ึงพนักงานจะตองผานการคัดเลือกจากเจาของกิจการโดยตรง  
 หลังจากผานการคัดเลือกแลว จะไดรับการฝกอบรมข้ันตอนการใหบริการท่ีถูกตอง 
และเสริมสรางเกร็ดความรูตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับการปฏิบัติงานอยางสม่ําเสมอ ซ่ึงผลการปฏิบัติงาน 
จะถูกประเมินโดยการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา และยอดขายหองพักในแตละไตรมาส เพื่อ
นําไปประกอบการพิจารณาการปรับเงินเดือนใหแกพนักงาน  
 สําหรับการจายผลตอบแทนใหแกพนักงาน นอกจากเงินเดือนแลว พนักงานจะไดรับ
สวนแบงจากผลกําไรตามท่ีกิจการกําหนดให ซ่ึงสรางความรูสึกในการเปนหุนสวน ทําใหพนักงาน
มีขวัญกําลังใจในการปฏิบัติงาน และอยูกับองคกรยาวนานข้ึน 
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 กลยุทธดานกระบวนการใหบริการ (Process) ในการดําเนินธุรกิจบริการนั้น จะตองมี
กระบวนการในการทํางานท่ีชัดเจน ตองมีการออกแบบกระบวนการในการทํางาน เพื่อใหพนักงาน
ทุกคนเกิดความเขาใจท่ีตรงกันโดยเฉพาะผูท่ีทําหนาท่ีใหบริการตองมีความเขาใจในกระบวนการ
ทํางานในทิศทางเดียวกัน ดังนั้นจากหัวขอกลยุทธดานบุคลากรไดกลาวถึงการอบรมพนักงานใหมี
ความเขาใจลําดับข้ันตอนการปฏิบัติงาน และเพื่อใหเกิดความชัดเจนในกระบวนการใหบริการ 
พนักงานจะไดรับคูมือในการปฏิบัติงาน เพ่ือใหเกิดความเขาใจถูกตองตรงกัน และสําหรับข้ันตอน
การใหบริการที่มีความซับซอน เชน ข้ันตอนการเขาพัก (Check in) หองรายวัน ข้ันตอนการคืน
หองพัก (Check Out) อพารทเมนทจะจัดทําเอกสารประกาศแจงใหลูกคาทราบ เพื่อไมใหเกิดความ
ลังเลในความถูกตองของขั้นตอนการรับบริการจากอพารทเมนท และปองกันปญหาจากการรับบริการ
ผิดข้ันตอน 

 กลยุทธดานภาพลักษณการบริการ (Physical Evident) ภาพลักษณของธุรกิจ แสดงถึง
สินคาหรือบริการที่ทําใหเกิดความแตกตางภายในจิตใจของผูบริโภค ที่มีตอคุณคาของสินคาหรือ
บริการนั้น ๆ การสรางความแข็งแกรงของภาพลักษณ จะตองมีการบริหารจัดการที่ดีเพื่อทําให
ผูบริโภคเกิดความยึดเหนี่ยวกับคุณคาโดยรวมในการเขารับบริการจากธุรกิจซึ่ง Upper Class 
Apartment  ไดกําหนดกลยุทธในการสรางภาพลักษณใหกิจการ ดังตอไปนี้ 
 1. เคร่ืองแบบของพนักงาน เพ่ือแสดงความเปนเอกลักษณเฉพาะ เปนตัวแทนของตรา
ผลิตภัณฑ และสรางความจดจําใหแกลูกคา 
 2.  การปองกันไมใหเกิดความเส่ือมเสียแกภาพลักษณของธุรกิจซ่ึงเกิดจากผูบริโภค 
เชน การใชสถานที่ในการคายาเสพติด หรือการคาประเวณี โดยการตรวจตราจากเจาหนาท่ีตํารวจ 
และออกประกาศรับรองการเปนสถานท่ีปลอดยาเสพติด อยางไรก็ตาม ส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดและเปน
ดานแรกในการปองกันปญหาดานภาพลักษณซ่ึงเกิดจากผูบริโภค คือ การเลือกท่ีจะใหบริการแก
ลูกคาท่ีเหมาะสม และปฏิเสธลูกคาท่ีอาจกอใหเกิดปญหาในการดําเนินธุรกิจได 
 3.  การรักษาความสะอาด เรียบรอย และอุปกรณเคร่ืองใชท่ีใชตกแตงหองพักและพ้ืนท่ี
สวนกลาง จะตองเลือกใหเหมาะสมกับระดับของลูกคากลุมเปาหมาย เพื่อแยกตําแหนงของธุรกิจให
ชัดเจน จากธุรกิจท่ีอยูในตําแหนงท่ีต่ํากวา  

 กลยุทธดานความรวมมือกับคูคา (Partnership) Upper Class Apartment ไดสนับสนุน
ดานความรวมมือกับคูคา โดยมีกิจกรรมตาง ๆ รวมกันดังตอไปนี้ 
 1. “จากคูคา สูลูกคา” จากท่ีผูประกอบการเคยดําเนินกิจการดานรับเหมากอสราง ทําให
มีคูคาเปนบริษัทรับเหมากอสราง และอ่ืน ๆ เปนจํานวนมาก ซ่ึงธรรมชาติของธุรกิจกอสรางนี้ จะมี
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การยายท่ีพักไปตามโครงการกอสรางท่ีไดรับงาน ซ่ึงปญหาประการหน่ึงของบริษัทเหลานี้คือ การ
หาท่ีพักระยะส้ัน หรือปราศจากขอผูกมัดดานระยะเวลาในการเชาใหแกพนักงานระดับหัวหนางาน
ข้ึนไป  Upper Class Apartment จึงเสนอหองพักระยะส้ันใหแกคูคา ไมมีการกําหนดระยะเวลาเชา
ข้ันตํ่า ในราคาปกติเพื่อตอบแทนความรวมมือทางการคาและดําเนินธุรกิจรวมกันตลอดไป  
 2. ธนาคารกรุงศรีอยุธยา ซ่ึงเปนสถาบันทางการเงินท่ีใหสินเช่ือแกโครงการ ไดบริการ
เคร่ืองรูดบัตรเครดิต โดยไมคิดคาธรรมเนียม เพื่อสนับสนุนใหมีการใชจายผานบัตรเครดิต และ
อํานวยความสะดวกในการบริหารคาเชา ในขณะเดียวกัน ทางอพารทเมนทไดแบงพื้นท่ีบางสวนให
ธนาคารติดต้ังตูเอทีเอ็ม เพ่ือใหบริการแกลูกคาภายในอาคาร ทําใหเกิดความสะดวก และปลอดภัย
ในการทําธุรกรรมทางการเงิน  
 3. เนื่องจากมอเตอรไซดรับจาง ถือเปนฐานเสียงท่ีสําคัญในการนําพาลูกคามาสูกิจการ 
Upper Class Apartment จึงสนับสนุนหมวกกันน็อกท่ีสกรีนโลโกของ Upper Class Apartment 
ใหแกมอเตอรไซดรับจาง และจัดทําประวัติของคนขับมอเตอรไซดรับจางท่ีไดรับแจกหมวกกัน
น็อก เม่ือลูกคาเห็นหมวกกันน็อกท่ีแสดงสัญลักษณของ Upper Class Apartment ก็จะเกิดความ
ม่ันใจในความปลอดภัยเม่ือเรียกใชบริการ  ซ่ึงทางอพารทเมนทจะจัดทําหมวกกันน็อกข้ันตํ่าในคร้ัง
แรกจํานวน 20 ใบ และเปล่ียนแปลงปริมาณตามงบประมาณดานการตลาดของกิจการ 
 นอกจากการกําหนดกลยุทธดวยสวนประสมทางการตลาดแลว Upper Class Apartment 
ยังนํากลยุทธดานการบริหารประสบการณ และการบริหารความสัมพันธกับลูกคามาใชในการ
ดําเนินธุรกิจ เพื่อดํารงไวซ่ึงฐานลูกคาเดิม และเพิ่มฐานลูกคากลุมใหม  ดังนี้  
 

กลยุทธดานการตลาดเชิงประสบการณ (CEM) 
 ทางอพารทเมนทจะเนนการจัดกิจกรรมใหลูกคามีประสบการณรวมกับ Upper Class 
Apartment  เพื่อเปนการสรางประสบการณท่ีดี และความประทับใจในการใชบริการ เชน การจัดหา
ครูสอนวายน้ํามาสอนใหแกลูกคา โดยการรวมกลุมเรียนในราคาพิเศษสําหรับลูกคาของกิจการ และ
การจัดหาผูรับดูแลสัตวเล้ียงในชวงเวลาท่ีเจาของไมอยู  ซ่ึงกิจกรรมเหลานี้จะชวยสรางสังคมใหแก
ผูท่ีมีรูปแบบการใชชีวิตใกลเคียงกัน กอใหเกิดความรูสึกอบอุนเหมือนครอบครัว นอกจากนั้นจาก
ประสบการณท่ีดีจะทําใหเกิดการบอกตอ(Word of Mouths) ซ่ึงเปนการทําการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ
สูงในการแพรกระจายของขาวสารและยังมีความนาเช่ือถือสูงอีกดวย  
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กลยุทธดานการบริหารลูกคาสัมพันธ (CRM)  
 Upper Class Apartment มีการบริหารความสัมพันธกับลูกคาโดยการเก็บขอมูลของ
ลูกคาท่ีใชบริการ ไวในฐานขอมูลของกิจการ และมีการแบงเกรดลูกคาช้ันดี และลูกคาธรรมดา ซ่ึง
กิจการจะสรางความสัมพันธกับลูกคาท้ัง 2 ประเภท ท้ังนี้ขอมูลท่ีไดจะถูกนํามาใชในการแจงสิทธิ
พิเศษตาง ๆ การปรับปรุงขอมูลหรือการบริการใหม ๆ ใหทันสมัยรวมถึงการแจงขาวสารกิจกรรม
ของทางอพารทเมนท ผานชองทาง E-mail และIntranet ซ่ึงเปนการส่ือสารภายในของโครงการ  
เพื่อสรางความประทับใจและความจงรักภักดี(Loyalty) ตอ Upper Class Apartment ตอไป 
 
 การกําหนดตําแหนงทางธุรกิจของ Upper Class Apartment (Market Positioning) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 10 แสดงถึงตําแหนงทางธุรกิจของ Upper Class Apartment 
 
 การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product’s position) เปนแนวทางที่ผลิตภัณฑนั้นถูกกําหนด
ข้ึนมาโดยผูบริโภคเองตามคุณสมบัติท่ีสําคัญ เปนการจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจผูบริโภคท่ี
เกี่ยวของกับความสามารถในตัวผลิตภัณฑนั้น ในการวางตําแหนงจะเกี่ยวของกับการปลูกฝงจิตใจ
ผูบริโภคในประโยชนท่ีผูบริโภคจะไดรับท้ังยังทําใหเห็นถึงความแตกตางจากตราผลิตภัณฑนั้น 
(คอตเลอร 2546 : 116) 

ความสะดวก 
(Convenience) 

ทันสมัย 
 (Trendy) 

กรีนลีฟ แมนช่ัน 

PR PARK 

ออลอินเพลส มหาดไทย 

Upper Class Apartment 

ความไมสะดวก 
(Inconvenience) 

ลาสมัย 
(Related) 
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 จากภาพท่ี 10 จะเห็นวา Upper Class Apartment สามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได ท้ังดานความสะดวกสบายในการพักอาศัย การใหบริการท่ีทันสมัยรองรับรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตท่ีหลากหลายของผูบริโภค และการกําหนดราคาสอดคลองกับภาพพจนของกิจการ ซ่ึง
โดยภาพรวมถือวามีความสามารถทางการแขงขันท่ีดี 
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บทท่ี 8 
 

แผนการใหบริการ 
 

 การประกอบธุรกิจไมวาจะเปนการขายสินคาหรืองานบริการตางมีความจําเปนในการ
ใชปจจัยการผลิตสินคา และบริการซ่ึงมีอยูอยางจํากัดใหเกิดประโยชนสูงสุด ธุรกิจตาง ๆ จึงตองมี
การวางแผนการดําเนินงาน เพื่อใหบรรลุเปาหมายทางธุรกิจ ภายใตทรัพยากรที่มีอยูของกิจการ 
ซึ่งแผนการดําเนินงานจะแสดงรายละเอียดทุกข้ันตอนของการใหบริการ ตั้งแตการพิจารณาทําเล
ท่ีตั้ง จนถึงความสามารถในการใหบริการของธุรกิจนั้น ๆ   
 ในการดําเนินงานของ Upper Class Apartment ไดวางแผนขั้นตอนการดําเนินงาน 2 
ชวง ภายหลังจากศึกษาความเปนไปไดของโครงการแลว ดังนี้ 
 1. ชวงการพัฒนาโครงการอพารทเมนทใหเชา  ประกอบดวย 
   1.1 การศึกษาขอมูลกอนการใชประโยชนท่ีดิน 
  1.2 ศึกษาขอกฎหมายและหลักดานงานวิศวกรรม 
  1.3 การวิเคราะหทําเลที่ตั้งของโครงการ 
  1.4 การจัดหาผูออกแบบ  
  1.5 การจัดพื้นท่ีของโครงการและกําหนดสาธารณูปโภคตาง ๆ   
  1.6 การจัดหาผูรับเหมากอสราง 
  1.7 การดําเนินการกอสรางอาคาร 
  1.8 การตกแตงภายในหองพักและอาคาร 
  1.9 การคัดเลือกรานคาตัวแทนจําหนายส่ิงของ เพ่ือรองรับการเปดดําเนินงาน เชน 
เฟอรนิเจอร วัสดุอุปกรณเคร่ืองใช ผาปูท่ีนอน เคร่ืองมือเคร่ืองใชประจําอาคาร เปนตน 
 2. ชวงการดําเนินงานหรือการเปดใหเชา ประกอบดวย 
  2.1 วางแผนการใหบริการหองพักและวิเคราะหความสามารถในการใหบริการ 
  2.2 วางแผนปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงวัสดุอุปกรณและเคร่ืองใชภายในอาคาร
ตามชวงเวลาเพ่ือกระตุนการขาย และเปนการรักษาสภาพอาคารใหอยูในสภาพดีเสมอ ซ่ึงจะทําให
สามารถปรับอัตราคาเชาใหเหมาะสมได 
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 จากการวางแผนการดําเนินงานในชวงพัฒนาโครงการในสวนของการหาขอมูลการใช
ประโยชนจากท่ีดิน และขอกฎหมายดานงานวิศวกรรม ในปจจุบันผูออกแบบ ซ่ึงรับงานจากเจาของ
โครงการจะเปนผูดําเนินการแทนแบบเบ็ดเสร็จ โดยผูออกแบบจะคํานวณราคาคาบริการพรอมคา
ออกแบบโครงการในข้ันตอนเดียวกัน ดังนั้นเจาของโครงการเพียงจัดหาผูออกแบบและแจงแนวคิด
ในการกอสรางโครงการ ฝายออกแบบจะประสานงานดานการขออนุญาตกอสราง ซ่ึงมีความยุงยาก
ซับซอนจากขอจํากัดดานกฎหมาย หลังจากมีใบขออนุญาตแลวเสร็จ ถูกตองตามกฎหมาย เจาของ
โครงการจึงทําการจัดหาผูรับเหมากอสราง เพื่อดําเนินการกอสรางตามแบบตอไป 
  ตามท่ีไดกลาวถึงการวางแผนพัฒนาโครงการ จะเห็นวา ปจจัยสําคัญท่ีกําหนด
ความสําเร็จของธุรกิจอพารทเมนทเปนอันดับแรกคือ ทําเลที่ตั้ง เนื่องจากเปนส่ิงท่ีกําหนดขนาดของ
ธุรกิจ ตลอดจนโอกาสทางการแขงขัน ซ่ึงผูบริหาร Upper Class Apartment เล็งเห็นความสําคัญของ
ปจจัยดังกลาว จึงไดทําการวิเคราะหทําเลที่ตั้งของโครงการ ดังรายละเอียดตอไปนี้  
 
ทําเลท่ีตั้งของ Upper Class Apartment 
 

 
 
ภาพท่ี 11 แผนผังท่ีตั้งของ Upper Class Apartment 
 



 60 

สภาพภูมิศาสตรของโครงการ Upper Class Apartment  
1. ตั้งอยูในซอยรามคําแหง 65 (มหาดไทย) หรือซอยลาดพราว 122 แยก 18 ซ่ึงซอย

มหาดไทย เปนแหลงชุมชนท่ีมีความพลุกพลานเนื่องจากเปนซอยท่ีสามารถทะลุถนนหลักได 2 
เสนทางไดแก ถนนรามคําแหง และถนนลาดพราว  

2. มีสถานท่ีสําคัญใกลเคียงสําหรับการทํากิจกรรมตาง ๆ เชนโรงพยาบาลลาดพราว 
โรงพยาบาลเวชธานี บ๊ิกซีลาดพราว ฟูดแลนดลาดพราว เดอะมอลลบางกะป ตลาดบางกะป โลตัส
บางกะป วัดเทพลีลา เมเจอรฮอลลีวูด สถานีตํารวจนครบาลหัวหมาก มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ 

3. เปนแหลงจับจายใชสอยท่ีมีส่ิงอํานวยความสะดวกมากมาย อาทิเชน รานอาหาร 
รานมินิมารท 24 ช่ัวโมง รานเกม รานอินเตอรเน็ต ตลาดสด สถานบันเทิง และสนามกีฬา 

4. การเดินทางสะดวก มีรถรับจางเขาออกรับสงทุกเสนทางของซอยตลอด 24 ช่ัวโมง 
  
เหตุผลในการเลือกสถานท่ีตั้งโครงการในซอยมหาดไทย 
 จากความเหมาะสมของทําเลดังกลาว ทําใหมีผูประกอบการในธุรกิจอพารทเมนทเปน
จํานวนมาก แตก็ยังไมเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค ซ่ึงผูจัดทําโครงการไดเล็งเห็นชองวาง
ของสวนแบงทางการตลาด ประกอบกับอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท ให
ผลตอบแทนสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินฝาก อีกท้ังผูประกอบการมีประสบการณในงานรับเหมา
กอสรางอาคาร จึงเปนจุดเร่ิมตนใหเกิดแนวคิดในการพัฒนาโครงการข้ึน บนท่ีดินมรดกขนาด
ประมาณ 500 ตารางวา ซ่ึงต้ังอยูใจกลางซอยมหาดไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 12  แสดงสภาพแวดลอมบริเวณท่ีตั้งโครงการ 
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 เพื่อใหสอดคลองกับการกําหนดกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategies) ซ่ึง
มุงเนนการสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy) ผูบริหารจึงมีการวางแผนในการออกแบบ
อาคารเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ดังตอไปนี้ 
 
แผนผังภายในอาคาร Upper Class Apartment 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 13 แสดงแผนผังอาคารโดยรวมบริเวณช้ัน 1 
 
 การจัดพ้ืนท่ีของโครงการ 
 1. พื้นท่ีแผนกตอนรับอยูช้ัน 1 เช่ือมตอระหวางอาคาร A และ B มีประตูแมเหล็กเขา
ออกไดท้ังสองอาคาร บริการลิฟทโดยสารขึ้นลงท้ังสองอาคาร และมีหองน้ําสาธารณะบริเวณขาง
ลิฟทอาคาร A 

ชองลําเลียงสัมภาระ
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 2. ลานจอดรถ  โครงการมีการบริหารการใชพื้นท่ีใหเกิดประโยชนสูงสุด โดยจัดใหมี
ลานจอดรถท้ังดานขางอาคารและดานในช้ัน 1 บริเวณชองวางระหวางอาคาร A และ B ลานจอดรถฝง
ท่ีติดถนนสาธารณะสามารถแบงพื้นท่ีดานหนาใหเชาทํากิจกรรมอ่ืน ๆ  ได เชนการจดักจิกรรมทางการ
ตลาดของสินคาอุปโภค บริโภค การเชาพื้นท่ีขายสินคาในวันหยุด ซ่ึงโครงการประเมินวาอัตราการเขา
จอดรถของลูกคาตํ่ากวารอยละ 80 ทําใหมีพื้นที่เหลือสําหรับใหบริการได 
  การลําเลียงสัมภาระของลูกคาที่ยายเขา ออก สามารถทําไดผานทางประตูฉุกเฉิน
ขนาดใหญดานขางอาคาร ซึ่งพนักงานจะเปนผูเปดประตูใหเพื่อปองกันทรัพยสินของทางอาคาร
สูญหาย 
 3. พื้นที่รานคา ตั้งอยูช้ัน 1 อาคาร A จํานวน 6 หอง ขนาดหองละ 26 ตารางเมตร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 14 แสดงแผนผังอาคาร A ช้ัน 1 

ทางเขา 
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 4. พื้นท่ีสวนกลางสําหรับพักผอน อยูบริเวณช้ัน 2 เช่ือมตอระหวางอาคาร A และ B 
แบงเปนสระวายน้ํา ขนาด 60 ตารางเมตร หองออกกําลังกาย รานอาหารซ่ึงเปนโซนปลอดสัตวเล้ียง 
และถัดมาเปนสวนหยอมสามารถนําสัตวเล้ียงมาเดินเลนบริเวณนี้ได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 15 แสดงแผนผังพื้นท่ีสวนกลางบริเวณช้ัน 2 
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 5. พื้นที่สําหรับหองพัก แบงเปน 3 ขนาด คือ 
  อาคาร A แตละช้ัน ประกอบดวย   
  (1) หองพักขนาดเล็ก 24 ตารางเมตร   จํานวน  5 หอง 
  (2) หองพักขนาดกลาง 26 ตารางเมตร    จํานวน  4 หอง 
  (3) หองพักขนาดใหญ 36 ตารางเมตร   จํานวน  4 หอง 
   หองพักอาคาร A จํานวน 5 ช้ัน ช้ันละ 13 หอง  รวมท้ังส้ิน 65 หอง  
  อาคาร B แตละช้ัน ประกอบดวย  
  (1) หองพักขนาดเล็ก 24 ตารางเมตร   จํานวน  5 หอง 
  (2) หองพักขนาดกลาง 26 ตารางเมตร   จํานวน  4 หอง 
  (3) หองพักขนาดใหญ 36 ตารางเมตร    จํานวน 4 หอง 
   หองพักอาคาร B จํานวน 6 ช้ัน ช้ันละ 13 หอง  รวมท้ังส้ิน 78 หอง  
  รวมหองพักท้ัง 2 อาคาร จํานวน 143 หอง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
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
ไปเก็บไวในถังเก็บน้ําท่ีช้ันดาดฟา แลวจึงจายน้ําลงมาตามหองและสวนตาง ๆ  ของอาคาร 
 2. ระบบปองกันอัคคีภัย ทางอพารทเมนทคํานึงถึงความปลอดภัยในอาคารเปนอันดับ
แรก จึงคัดเลือก และติดต้ังระบบความปลอดภัยที่ดีและสรางความม่ันใจ โดยมีบันไดหนีไฟอยู
ทางดานขางของตัวอาคาร ประตูหนีไฟท่ีพรอมเปดออกเสมอเม่ือเกิดเหตุไฟไหม มีถังดับเพลิงอยู
บริเวณขางประตูหนีไฟในทุก ๆ  ช้ัน นอกจากนั้นยังมีสัญญาณเตือนอัคคีภัย ติดทุกช้ัน มีท้ังระบบ 
Heat Detector และ Smoke Detector ซ่ึงท้ังสองระบบนี้ จะตรวจจับท้ังควันไฟและความรอนท่ี
เกิดข้ึนภายในอาคาร โดยสงสัญญาณเตือนภัยทันที 
 3. ระบบไฟฟา ทางอพารทเมนทใชไฟฟาจากการไฟฟานครหลวง ซ่ึงมีเคร่ืองปนไฟ
ขนาด 8.5 kva สํารองไวอีกหนึ่งชุด ในกรณีท่ีเกิดเหตุฉุกเฉินข้ึน 
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การตกแตงภายในหองพักและอาคาร 
 หลังจากท่ีเสร็จส้ินงานกอสรางอาคาร ข้ันตอนตอไป คือ การตกแตงหองพักและจัดหา
เฟอรนิเจอร รวมถึงการตกแตงทัศนียภาพรอบ ๆ  อาคาร เพ่ือเปดใหบริการลูกคา ซ่ึงผูประกอบการ
มีการวางแผนอยางรอบคอบ เพราะการตกแตงภายในหองพักและอาคารเปนสวนหนึ่งของการ
ลงทุน แตการตกแตงท่ีดี ก็จะชวยใหผูเขาพักเกิดความประทับใจ และสรางความสะดวกสบายใน
การพักอาศัย  
 1. การเลือกวัสดุในการตกแตง Upper Class Apartment เลือกใชวัสดุท่ีมีคุณภาพ และ
ความคงทนสูง เพื่อยืดอายุการใชงาน และสรางภาพลักษณท่ีดีใหแกกิจการ  
 2. การเลือกสีในการตกแตง ใชสีโทนออนภายในหองพักเพื่อใหหองดูกวางข้ึน สําหรับ
สีทาภายนอกอาคาร ปจจุบันไมนิยมใชสีขาว หรือสีออนจนเกินไป ซ่ึง Upper Class Apartment 
เลือกใชสีโทนครีม น้ําตาล เพื่อใหไดบรรยากาศแบบไทยโมเดิรน 
 3. สําหรับเฟอรนิเจอรภายในหองพัก ผูประกอบการใชเฟอรนิเจอรแบบบิวท อิน 
(Build in) เปนเฟอรนิเจอรท่ีตรึงอยูกับท่ีไมสามารถเคล่ือนยายได ทําใหใชพื้นที่ไดอยางมีประโยชน
สูงสุด นอกจากน้ีการใชเฟอรนิเจอรบิวทอินยังสามารถออกแบบใหมีความสวยงามกลมกลืนกับ
พื้นที่ และทําความสะอาดไดงายเนื่องจากถูกสรางใหชิดกับผนังจรดเพดาน จึงเหลือซอกท่ีจะเกบ็ฝุน
ละอองไดนอยสําหรับเฟอรนิเจอรพื้นฐานภายในหองพัก มีรายละเอียด ดังนี้  
  3.1 หองขนาดเล็ก (S) ประกอบดวย 
   3.1.1 เตียงสปริงพรอมฟูก ขนาด 5 ฟุต  
   3.1.2 ตูเส้ือผา พรอมโตะเครื่องแปง  
   3.1.3 โตะทํางาน พรอมเกาอ้ี  
   3.1.4 ช้ันวางโทรทัศน 
   3.1.5 เคร่ืองปรับอากาศ  
   3.1.6 เคร่ืองทําน้ําอุน  
   3.1.7 ผามานจีบ 
   3.1.8 ตูวางโทรศัพทหัวเตียง 
  3.2 หองขนาดกลาง (M) ประกอบดวย 
   3.2.1 เตียงสปริงพรอมฟูก ขนาด 5 ฟุต  
   3.2.2 ตูเส้ือผา พรอมโตะเครื่องแปง  
   3.2.3 โตะทํางาน พรอมเกาอ้ี  
   3.2.4 ช้ันวางโทรทัศน 
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   3.2.5 เคร่ืองปรับอากาศ  
   3.2.6 เคร่ืองทําน้ําอุน  
   3.2.7 ผามานจีบ 
   3.2.8 ตูวางโทรศัพทหัวเตียง 
   3.2.9 โซฟารับแขก  
  3.3 หองขนาดใหญ (L) ประกอบดวย 
   3.3.1 เตียงสปริงพรอมฟูก ขนาด 6 ฟุต  
   3.3.2 ตูเส้ือผา พรอมโตะเครื่องแปง  
   3.3.3 โตะทํางาน พรอมเกาอ้ี  
   3.3.4 ช้ันวางโทรทัศน 
   3.3.5 เคร่ืองปรับอากาศ  
   3.3.6 เคร่ืองทําน้ําอุน  
   3.3.7 ผามานจีบ 
   3.3.8 ตูวางโทรศัพทหัวเตียง 
   3.3.9 โซฟารับแขก  
   3.3.10  หองน้ําขนาดใหญแยกสวนเปยกสวนแหง 
 4. มีการตกแตงทัศนียภาพรอบ ๆ  อาคาร และพื้นท่ีสวนกลางดวยการปลูกตนไมใหญ
เพื่อสรางความรมร่ืนรอบอาคาร และจัดสวนหยอมเพ่ือเพิ่มความสวยงามใหกับอาคาร นอกจากนี้
การคายน้ําของตนไมยังชวยลดอุณหภูมิของบริเวณโดยรอบ ปองกันฝุนละอองและดูดซับเสียง
รบกวนไดอีกดวย  
 5. การเลือกเครื่องนอนและเคร่ืองใชไฟฟาสําหรับหองพักรายวันจะตองเลือกวัสดุท่ีมี
ความคงทน ทําความสะอาดงาย ประหยัดไฟ ขนาดและจํานวนส่ิงของในการตกแตงไมควรมากเกิน
ความจําเปน เพราะจะทําใหหองดูรก ทําความสะอาดยาก และควรมีการสํารองเคร่ืองนอนอยางนอย
หองละ 2 ชุด สําหรับสับเปล่ียนใหแกลูกคา เพื่อความรวดเร็วในการทําความสะอาด 
 6. เพื่อสุขภาพอนามัย และความปลอดภัยของลูกคา อพารทเมนทไดจัดหาผูใหบริการ
ดานการดูแลรักษาความสะอาดปลอดภัยภายในอาคาร โดยการทําสัญญาจางเหมาตรวจเช็คการ
ทํางานของลิฟท และจางเหมากําจัดปลวก มด หนู แมลงสาบ ซ่ึงผูใหบริการเหลานี้จะตองเขามา
ดําเนินการอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง หรือตามท่ีลูกคารองขอ 
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กระบวนการใหบริการหองพัก 
 เนื่องจากผูใหบริการแตละคนมีรูปแบบ เทคนิค และวิธีการใหบริการเปนของตนเอง 
อาจเหมือนหรือแตกตางจากผูใหบริการคนอ่ืน จึงเปนการยากท่ีจะกําหนดมาตรฐานของการบริการ
ไดวารูปแบบใดดีท่ีสุด คุณภาพการบริการอาจข้ึนอยูกับสภาพจิตใจของผูใหบริการและการตัดสิน
เร่ืองคุณภาพของการบริการก็ข้ึนอยูกับความพอใจของลูกคาดวย ดังนั้น การวางแผนการใหบริการ 
จึงมีความสําคัญเพื่อใหไดคุณภาพดี มีความเสมอภาคและเทาเทียมกัน ซ่ึง Upper Class Apartment 
ไดสรางกระบวนการในการใหบริการ เพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีถูกตองตรงกันของการใหบริการ ดัง
แผนภาพตอไปนี้ 
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กระบวนการในการรับจองหองพัก (Reservation Procedure) 
 
 

       
 
 
ภาพท่ี 20 แสดงกระบวนการในการรับจองหองพัก (Reservation Procedure) 
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กระบวนการในการใหบริการหองพัก 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 21 แสดงกระบวนการในการใหบริการหองพัก 
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กระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายวัน 
 
 

    
 
 
ภาพท่ี 22 แสดงกระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายวัน 
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กระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายเดือน 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 23 แสดงกระบวนการในการยกเลิกการใชบริการหองพักรายเดือน 
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 กระบวนการในการรับจองหองพัก สามารถอธิบายจากภาพท่ี 19 ไดดังนี้ 
 1. ลูกคาสามารถติดตอจองหองพักจากชองทางตาง ๆ ไดแก ทางโทรศัพท ทางโทรสาร 
การติดตอดวยตนเองหนาเคาเตอร และจองผานหนาเว็บไซตของโครงการ โดยแตละชองทางจะมี
การแจงรายละเอียดใหแกลูกคาตามความเหมาะสม 
 2. ลูกคาระบุขอมูลสําหรับการจองหอง 
 3. ตรวจสอบฐานขอมูลลูกคา หากอยูในบัญชีดํา จะปฏิเสธการจองโดยแจงวาหองพักเต็ม 
 4. ตรวจสอบหองวางตามรายละเอียดท่ีลูกคาระบุ หากไมมีหองวางท่ีตรงตามความ
ตองการของลูกคา จะตองเสนอทางเลือกอ่ืนใหลูกคา เชน หองพักประเภทอื่น หรือ วันท่ีเขาพักอ่ืน 
 5. เม่ือลูกคาตกลงใชบริการหองพัก ก็จะทําการจองหองพักผานระบบของ อพารทเมนท 
และทําสัญญาเชาโดยมีพนักงานประชาสัมพันธคอยใหคําแนะนํา อธิบายถึงระเบียบตาง ๆ มีการ
ชําระเงินและออกใบเสร็จรับเงินใหลูกคาซ่ึงลูกคาสามารถชําระไดท้ังเงินสด และบัตรเครดิต 
หลังจากนั้น พนักงานจะทําการบันทึกขอมูลลงโปรแกรมบริหารหองพัก จัดเก็บเอกสารเขาตาม
หมวดหมู 
 กระบวนการในการใหบริการหองพัก สามารถอธิบายจากภาพท่ี 20 ไดดังนี้ 

1. พนักงานสงลูกคาท่ีหองพัก พรอมคําแนะนําการใชบริการและส่ิงอํานวยความ
สะดวกตาง ๆ  ใน Upper Class Apartment พรอมสงมอบกุญแจหองพักและSmart Card แกลูกคา  

2. เม่ือลูกคาเขาใชบริการและตรวจพบวามีอุปกรณชํารุดเสียหาย จะทําการแจง
ซอมแซม เม่ือซอมแซมเสร็จแลว พนักงานจะใหลูกคาประเมินสภาพหองพักอีกคร้ัง จนกวาจะทํา
การซอมบํารุงแลวเสร็จ 

3. สําหรับหองท่ีสภาพการใชงานเปนปกติ ทางอาคารจะทําการประเมินความพึงพอใจ
ของลูกคากรณีท่ีเปนหองพักรายเดือนจะประเมินทุก 6 เดือน และหองพักรายวันมีการวางเอกสาร
ประเมินความพึงพอใจไวในหองพักทุกคร้ัง เพื่อปรับปรุงการใหบริการ และนําขอมูลท่ีไดรับจาก
การประเมิน มาใชประกอบการทํากิจกรรมทางการตลาด และบริหารงานบุคคล 
 กระบวนการในการคืนหองพักและยกเลิกการใชบริการหองพักรายวัน สามารถอธิบาย
จากภาพที่ 21 ไดดังนี้ 

1. พนักงานทําความสะอาดจะทําการตรวจสอบความเรียบรอยของหองพักวามีการ
ชํารุดเสียหาย หรือสูญหายหรือไม หากไมมีการชํารุดเสียหาย พนักงานบริการสวนหนาก็จะให
ลูกคาสงคืนหองได แตถามีการชํารุดเสียหาย หรือมีคาใชจายอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เชน คาลวงเวลา 
พนักงานจะหักจากเงินประกัน และหากเงินประกันไมเพียงพอ ลูกคาจะตองชําระเพิ่มเติมจนครบ
จํานวน 



 75 

2. เม่ือลูกคาสงคืนหองพักเรียบรอยแลว แมบานจะเขาไปทําความสะอาดหองพัก เพ่ือ
เตรียมใหลูกคารายตอไปเขาพัก 
 กระบวนการในการคืนหองพักและยกเลิกการใชบริการหองพักรายเดือน สามารถ
อธิบายจากภาพท่ี 22 ไดดังนี้ 
 1.  สําหรับลูกคารายเดือน ตองทําเอกสารแจงยายออกลวงหนา 30 วัน โดยระบุถึง
สาเหตุในการยายออก หลังจากนั้นพนักงานจะตรวจสอบยอดคางชําระท้ังหมดของลูกคา และให
ลูกคาทําการชําระ  
 2.  พนักงานตรวจสอบสภาพหองพัก เพื่อคิดคาเสียหายโดยหักจากเงินประกัน  
 3.  พนักงานตรวจสอบอายุสัญญาเชา หากลูกคาอยูครบอายุสัญญาเชา จะไดรับเงิน
ประกันคืนหลังจากหักยอดคางชําระ และหักคาความเสียหายแลว แตหากลูกคาอยูไมครบอายุ
สัญญาเชา จะไมไดรับเงินประกันคืน อีกท้ังตองชําระเงินเพิ่มเติม หากเงินประกันไมเพียงพอตอยอด
ท่ีตองชําระท้ังหมด 
 4.  หลังจากชําระเงินครบถวนแลว ลูกคาจะตองสงมอบกุญแจคืนใหกับพนักงาน เพื่อ
ทําความสะอาดหองพัก และเปดใหบริการลูกคารายใหมตอไป 
 
ความสามารถในการใหบริการ 
 Upper Class Apartment เปดใหบริการหองพักรายวันและรายเดือนทุกวันตลอด 24 
ช่ัวโมง ความสามารถในการใหบริการของพนักงาน แบงตามหนาท่ี ดังน้ี 
 1.  พนักงานตอนรับ มีการแบงชวงเวลาทํางานของพนักงานตอนรับเปน 3 ชวง คือ 
พนักงานตอนรับคนท่ี 1 เร่ิมทํางานเวลา 08.00 น.-17.00 น. พนักงานตอนรับคนท่ี 2 เร่ิมทํางานเวลา 
17.00น.-01.00 น. และพนักงานตอนรับคนที่ 3 เร่ิมทํางานเวลา 01.00 น.- 08.00 น. การแนะนํา
หองพักแกลูกคาไปจนถึงข้ันตอนการสงมอบหองพักแกลูกคา ใชเวลาประมาณ 20 นาที ตอลูกคา
รายเดือน 1 หอง  สําหรับลูกคารายวัน ใชเวลาประมาณ 10 นาทีตอหอง 
 2.  พนักงานทําความสะอาด แบงเปน 2 ชวง ชวงละ 2 คน ชวงที่ 1 เร่ิมงานเวลา 08.00 
น. - 17.00 น. ชวงที่ 2 เร่ิมงานเวลา 20.00 น. - 04.00 น. การทําความสะอาดพื้นท่ีสวนกลางโดยรวม 
ใชเวลาประมาณ 4 ช่ัวโมง และใชเวลาในการทําความสะอาดหองพักรายวันตอหองประมาณ 15 
นาที หรือ 4 หองตอช่ัวโมง 
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 ความสามารถในการใหบริการของหองพัก มีรายละเอียดดังนี้ 
 Upper Class Apartment เปนอาคารเชาพักอาศัยประเภทอพารทเมนต ความสูง 5 ช้ัน 2 
อาคาร มีหองพักใหบริการจํานวนท้ังส้ิน 143 หอง แบงเปนหองพักแบบรายวัน 39 หอง และ
หองพักแบบรายเดือน 104 หอง รวมถึงพ้ืนท่ีใหเชาสําหรับรานคา อีกจํานวน 6 หอง  
 พื้นท่ีสวนกลางมีส่ิงอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ไดแก บันไดข้ึนลง 2 ดาน ลิฟท
โดยสารอาคารละ 1 ตัว บริเวณช้ัน 2 ของอาคารมีสระวายน้ําเช่ือมระหวางสองอาคาร มีหองออก
กําลังกายและสวนหยอมใหบริการท่ีช้ันเดียวกัน มีบริการท่ีจอดรถสําหรับลูกคา ซ่ึงอยูดานขาง
อาคาร จุไดประมาณ 50 คัน  
 ดานการรักษาความปลอดภัย ทางอพารทเมนทใชระบบสมารทการดในการเขาออกและ
ควบคุมการใชลิฟทเพื่อปองกันบุคคลภายนอกเขามาภายในอาคาร มีกลองวงจรปดทุกช้ัน และ
บริเวณท่ีมีความเส่ียงบันทึกภาพ 24 ช่ัวโมง พรอมพนักงานรักษาความปลอดภัย  
 
สินทรัพยท่ีใชในการลงทุนและประมาณการคาเส่ือมราคา 
 
ตารางท่ี 7 แสดงสินทรัพยท่ีใชในการลงทุนและประมาณการคาเส่ือมราคา  

(บาท)  

รายการ ราคา 
อายุการใชงาน  

(ป) 
คาเสื่อมราคา 

(บาท/ป) 
ที่ดิน 20,000,000   
อาคาร  22,548,500 20 1,127,425 
เครื่องตกแตงและเฟอรนิเจอร  7,001,500 5 1,400,300 
เครื่องใชสํานักงาน 500,000 5 100,000 
คาใชจายกอนการดําเนินงาน 950,000 1 950,000 
เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000   

รวมมูลคาการลงทุน 52,000,000  2,627,725 
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ตารางท่ี 8 แสดงรายละเอียดเคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร 
(บาท)  

ประเภทหอง 
จํานวน
หอง 

จํานวน
ช้ัน 

รวม 
จํานวนหอง 

คาตกแตง 
/หอง 

คาตกแตงรวม 

ตกแตงหอง 24 ตรม. A 5 5 25 18,000   450,000 

ตกแตงหอง 24 ตรม. B 5 6 30  18,000    540,000  

ตกแตงหอง 26 ตรม. A 4 5 20  23,000    460,000  

ตกแตงหอง 26 ตรม. B 4 6 24  23,000    552,000   

ตกแตงหอง 36 ตรม. A 4 5 20  30,000    600,000   

ตกแตงหอง 36 ตรม. B 4 6 24  30,000    720,000   

ตกแตงหอง รานคา 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   

เครื่องทํานํ้าอุน 143    1,500    214,500   

หองรายวันตกแตงเพ่ิมเติม 39    11,640    453,960   

อุปกรณออกกําลังกาย     50,000   50,000   

พ้ืนที่สวนกลาง เหมา เหมา เหมา เหมา  356,040   

รวมมูลคา 149 145,000  7,001,500 

 
ตารางท่ี  9    แสดงรายละเอียดเคร่ืองใชสํานักงาน 

(บาท) 
ลําดับที่ รายการ จํานวน หนวย ราคา รวมมูลคา 

1 คอมพิวเตอรสําหรับพนักงาน 1 ชุด 20,000 20,000 

2 คอมพิวเตอรเซอรฟเวอร 1 ชุด 40,000 40,000 
3 ชุดกลองวงจรปดและอุปกรณบันทึก

ขอมูล 1 ชุด  150,000 150,000 
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ตารางท่ี  9  (ตอ) 
(บาท) 

ลําดับที่ รายการ จํานวน หนวย ราคา รวมมูลคา 
4 ซอฟแวรบริหารอาคารและควบคุม

อินเตอรเน็ต 1 ชุด 50,000 50,000 
5 อุปกรณกระจายสัญญาณอินเตอรเน็ต 12 ชุด 2,500 30,000 
6 ตูสาขาโทรศัพทพรอมอุปกรณ Line 

Mobile 1 ชุด 100,000 100,000 
7 เครื่องควบคุมการเขาออกประตู และ

Smart card 2 ชุด 35,000 70,000 
8 อุปกรณสํานักงาน เชน โทรศัพท 

โทรสาร เครื่องพิมพ 
 

1 
 

ชุด 
 

10,000 
 

10,000 
9 อุปกรณเบ็ดเตล็ดอื่น ๆ     30,000 

รวมทั้งสิ้น 500,000  

 
การคํานวณคาเส่ือมราคา 
 Upper Class Apartment คํานวณคาเสื่อมดวยวิธีเสนตรง ซึ่งเปนวิธีที่งายและนิยม
มากที่สุด โดยถือวาประโยชนที่ไดรับจากการใชสินทรัพยจํานวนเฉลี่ยเทากันทุกหนวยเวลา จึง
คํานวณคาเส่ือมของสินทรัพยปละเทา ๆ กัน จนครบอายุการใชงานของสินทรัพยนั้น 
 
ตารางท่ี 10   แสดงการคํานวณคาเส่ือมราคา   

     (บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 -20 

คาเสื่อมราคาทางตรง       
คาเสื่อมราคาอาคาร 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 1,127,425 
คาเสื่อมราคาเครื่องตกแตง  
(บาท/ ป) 

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

คาเสื่อมราคาทางออม       
คาเสื่อมราคาเครื่องใชสํานักงาน 
(บาท/ป) 

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

คาเสื่อมราคารวมท้ังสิ้น (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 ตนทุน และคาใชจาย 
 สมมติฐานรายได 
 1. สมมติฐานการเขาพัก 
  1.1 ลูกคาท่ีเขามาพักแบบรายเดือนมีระยะเวลาในการเชายาวนาน 
  1.2 มีหองพักอาศัยท้ังหมด 143 หอง แบงเปนหองรายวัน 39 หอง หองรายเดือน 
104 หอง และพ้ืนท่ีรานคาใหเชา 6 หอง ซ่ึงประมาณการเขาพักดังนี้ 
   หองรายวัน  รอยละ 40 ของจาํนวนหองท้ังหมดที่ใหบริการไดใน 1 เดือน 
     (อัตราการเขาพักคงท่ี)  
   หองรายเดือน รอยละ  80 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 1 
   และรานคา รอยละ 85 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 2 
     รอยละ 90 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 3 
     รอยละ 95 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 4 - ปท่ี 15 
     รอยละ 90 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 16 
     รอยละ 85 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 17  
     รอยละ 80 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 18 
     รอยละ 75 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 19  
     รอยละ 70 ของจํานวนหองท้ังหมดในปท่ี 20 
 2. สมมติฐานรายได 
  2.1 ราคาหองพักปรับข้ึนทุก ๆ  5 ป คร้ังละ 10% 
  2.2 อัตราการเขาพักคงท่ี รอยละ 40 ตอป 
 
ตารางท่ี  11  แสดงการคํานวณรายไดจากการเขาพักหองรายวัน   
 

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

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

กลาง (M) 650  12 1,728 1,123,200 

ปที่ 1 - 5 

ใหญ (L) 1,000  12 1,728 1,728,000 

รวมรายไดตอป ในปที่ 1 - 5 3,931,200 
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ตารางท่ี 11 (ตอ) 
 

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 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   

รวมรายไดตอป ในปที่ 6 - 10 4,298,400  

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 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   

รวมรายไดตอป ในปที่ 11 - 15 4,665,600  

ปที่ ขนาดหอง ราคา จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก

(คืน) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 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   

รวมรายไดตอป ในปที่ 16 - 20 5,032,800  

 
  2.3 อัตราการเขาพักหองรายเดือน และพ้ืนท่ีรานคามีรายละเอียดดังนี้ 
   ปท่ี 1 อัตราการเขาพักรอยละ 80 
   ปท่ี 2 อัตราการเขาพักรอยละ 80 
   ปท่ี 3 อัตราการเขาพักรอยละ 90 
   ปท่ี 4- ปท่ี 15 อัตราการเขาพัก  รอยละ 95 
   ปท่ี 16 อัตราการเขาพักรอยละ 90 
   ปท่ี 17 อัตราการเขาพักรอยละ 85 
   ปท่ี 18 อัตราการเขาพักรอยละ 80 
   ปท่ี 19 อัตราการเขาพักรอยละ 75 
   ปท่ี 20 อัตราการเขาพักรอยละ  70  
  2.4 ราคาหองพักรายเดือนและรานคา ปรับข้ึนรอยละ 10 ตอคร้ัง และปรับทุก ๆ 5 ป  
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ตารางท่ี  12  แสดงการคํานวณรายไดจากการเขาพักหองรายเดือน และรานคา 
 

ปที่ ขนาดหอง 
ราคารวมคา
สวนกลาง 

จํานวนหอง 
จํานวนเขาพัก 
ตอป (หอง) 

รวมรายไดตอป 
(บาท) 

ปที่ 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   

 รานคา 8,450   6 57.60  486,720   
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 1 5,743,680  

ปที่ 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   

 รานคา 8,450   6 61.20  517,140   
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 2  6,102,660   

ปที่ 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   

 รานคา 8,450   6 64.80  547,560   
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 3 6,461,640   

ปที่ 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  

 รานคา 8,450  6 68.40 577,980  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 4 – 5 6,820,620  

ปที่ 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  

 รานคา 9,000  6 68.40 615,600  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 14 – 15 7,346,160  

ปที่ 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  

 รานคา 9,900  6 68.40 677,160  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 11 - 15 8,037,000  
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ตารางท่ี  12   (ตอ) 
 

ปที่ ขนาดหอง ราคารวมคา
สวนกลาง จํานวนหอง จํานวนเขาพัก 

ตอป (หอง) 
รวมรายไดตอป 

(บาท) 
ปที่ 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  

 รานคา 10,800  6 64.80 699,840  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 16 8,303,040  

ปที่ 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  

 รานคา 10,800  6 61.20 660,960  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 17 7,841,760  

ปที่ 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  

 รานคา 10,800  6 57.60 622,080  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 18 7,380,480  

ปที่ 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  

 รานคา 10,800  6 54  583,200  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 19 6,919,200  

ปที่ 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  

 รานคา 10,800  6 50.40 544,320  
รวมรายไดคาเชารายเดือนตอป ในปที่ 20 6,457,920  
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   2.4 รายไดจากคาไฟฟา มีรายละเอียดดังนี้ 
   ประมาณการใชไฟฟาหองพักรายเดือนจํานวน 104 หอง ใชไฟฟาหองละ 150 
หนวย ตอเดือน และรานคา จํานวน 6 หองใชไฟฟาหองละ 300 หนวยตอเดือนราคาหนวยละ 8 บาท 
แสดงรายละเอียดได ดังน้ี 
 
ตารางท่ี  13    แสดงการคํานวณรายไดคาไฟฟา 
 

ปที่ 
ประเภท
หอง 

คาไฟฟาตอ
หนวย 
(บาท) 

จํานวนหอง 
จํานวน 
ที่ใช 

รายไดคาไฟฟา 
ตอป (บาท) 

รวม 
รายไดคาไฟฟา 
ตอป (บาท) 

ปที่ 1 หองพัก 8.00 104  150.00 1,198,080.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 8.00 6  300.00 138,240.00 1,336,320.00 

ปที่ 2 หองพัก 8.00 104  150.00 1,272,960.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 8.00 6  300.00 146,880.00 1,419,840.00 

ปที่ 3 หองพัก 8.00 104  150.00 1,347,840.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 8.00 6  300.00 155,520.00 1,503,360.00 

ปที่ 4 - 15 หองพัก 8.00 104  150.00 1,422,720.00  
(เขาพักรอยละ 95) รานคา 8.00 6  300.00 164,160.00 1,586,880.00 

ปที่ 16 หองพัก 8.00 104  150.00 1,347,840.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 8.00 6  300.00 155,520.00 1,503,360.00 

ปที่ 17 หองพัก 8.00 104  150.00 1,272,960.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 8.00 6  300.00 146,880.00 1,419,840.00 

ปที่ 18 หองพัก 8.00 104  150.00 1,198,080.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 8.00 6  300.00 138,240.00 1,336,320.00 

ปที่ 19 หองพัก 8.00 104  150.00 1,123,200.00  
(เขาพักรอยละ 75) รานคา 8.00 6  300.00 129,600.00 1,252,800.00 

ปที่ 20 หองพัก 8.00 104  150.00 1,048,320.00  
(เขาพักรอยละ 70) รานคา 8.00 6  300.00 120,960.00 1,169,280.00 
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  2.5 รายไดจากคาประปา มีรายละเอียดดังนี้ 
   ประมาณการใชประปาหองพักรายเดือนจํานวน 104 หอง ใชประปาหองละ 
15 หนวยตอเดือน  และรานคา จํานวน 6 หองใชประปาหองละ 50 หนวยตอเดือนราคาหนวยละ 
18 บาท 
 
ตารางท่ี  14    แสดงการคํานวณรายไดจากคาประปา 
 

ปที่ 
ประเภท
หอง 

คาประปา
ตอหนวย 

(บาท) 

จํานวน 
หอง 

จํานวน 
ที่ใช 

รายได 
คาประปา 
ตอป (บาท) 

รวมรายได 
คาประปา 
ตอป (บาท) 

ปที่ 1 หองพัก 18.00 104  15.00 269,568.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 18.00 6  50.00 51,840.00 321,408.00 

ปที่ 2 หองพัก 18.00 104  15.00 286,416.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 18.00 6  50.00 55,080.00 341,496.00 

ปที่ 3 หองพัก 18.00 104  15.00 303,264.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 18.00 6  50.00 58,320.00 361,584.00 

ปที่ 4 - 15 หองพัก 18.00 104  15.00 320,112.00  
(เขาพักรอยละ 95) รานคา 18.00 6  50.00 61,560.00 381,672.00 

ปที่ 16 หองพัก 18.00 104  15.00 303,264.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 18.00 6  50.00 58,320.00 361,584.00 

ปที่ 17 หองพัก 18.00 104  15.00 286,416.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 18.00 6  50.00 55,080.00 341,496.00 

ปที่ 18 หองพัก 18.00 104  15.00 269,568.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 18.00 6  50.00 51,840.00 321,408.00 

ปที่ 19 หองพัก 18.00 104  15.00 252,720.00  
(เขาพักรอยละ 75) รานคา 18.00 6  50.00 48,600.00 301,320.00 

ปที่ 20 หองพัก 18.00 104  15.00 235,872.00  
(เขาพักรอยละ 70) รานคา 18.00 6  50.00 45,360.00 281,232.00 
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  2.6 รายไดจากคาโทรศัพท โดยประมาณการจํานวนการใชโทรศัพทของหองพัก
รายเดือน เดือนละ 10 คร้ัง และ รานคาเดือนละ 20 คร้ัง ราคาคร้ังละ 5 บาท มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี  15    แสดงการคํานวณรายไดคาจากโทรศัพท  
 

ปที่ 
ประเภท
หอง 

คา
โทรศัพท
ตอหนวย 

(บาท) 

จํานวน 
หอง 

จํานวน 
ที่ใช 

รายได 
คาโทรศัพท 
ตอป (บาท) 

รวมรายได 
คาโทรศัพท 
ตอป (บาท) 

ปที่ 1 หองพัก 5.00 104  10.00 49,920.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 5.00 6  20.00 5,760.00 55,680.00 

ปที่ 2 หองพัก 5.00 104  10.00 53,040.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 5.00 6  20.00 6,120.00 59,160.00 

ปที่ 3 หองพัก 5.00 104  10.00 56,160.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 5.00 6  20.00 6,480.00 62,640.00 

ปที่ 4 - 15 หองพัก 5.00 104  10.00 59,280.00  
(เขาพักรอยละ 95) รานคา 5.00 6  20.00 6,840.00 66,120.00 

ปที่ 16 หองพัก 5.00 104  10.00 56,160.00  
(เขาพักรอยละ 90) รานคา 5.00 6  20.00 6,480.00 62,640.00 

ปที่ 17 หองพัก 5.00 104  10.00 53,040.00  
(เขาพักรอยละ 85) รานคา 5.00 6  20.00 6,120.00 59,160.00 

ปที่ 18 หองพัก 5.00 104  10.00 49,920.00  
(เขาพักรอยละ 80) รานคา 5.00 6  20.00 5,760.00 55,680.00 

ปที่ 19 หองพัก 5.00 104  10.00 46,800.00  
(เขาพักรอยละ 75) รานคา 5.00 6  20.00 5,400.00 52,200.00 

ปที่ 20 หองพัก 5.00 104  10.00 43,680.00  
(เขาพักรอยละ 70) รานคา 5.00 6  20.00 5,040.00 48,720.00 
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  2.7 รายไดจากสวนแบงรายไดตูน้ําดื่ม 2 ตู ตูละประมาณ 1,500 บาทตอเดือน มี
รายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางท่ี  16    แสดงการคํานวณรายไดจากตูน้ําดื่ม  
 

ปท่ี การคํานวณรายได 
รายรับจากตูน้าํดื่มตอป 

(บาท) 
ปท่ี 1 3,000 x 80% x 12 28,800.00 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 2 3,000 x 85% x 12 30,600.00 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 3 3,000 x 90% x 12 32,400.00 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 4 - 15 3,000 x 95% x 12 34,200.00 

(เขาพักรอยละ 95)   
ปท่ี 16 3,000 x 90% x 12 32,400.00 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 17 3,000 x 85% x 12 30,600.00 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 18 3,000 x 80% x 12 28,800.00 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 19 3,000 x 75% x 12 27,000.00 

(เขาพักรอยละ 75)   
ปท่ี 20 3,000 x 70% x 12 25,200.00 

(เขาพักรอยละ 70)   
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  2.8 รายไดจากการขาย บัตรเอนกประสงค (Smart Card) โดยประมาณการใช 
หองละ 2 ใบ ราคาใบละ 200 บาท อายุการใชงานของบัตร ประมาณ 1 ป 
 

ตารางท่ี  17    แสดงการคํานวณรายไดจากการขายบัตรเอนกประสงค (Smart Card)  
 

ปท่ี การคํานวณรายได 
รายรับตอป 

(บาท) 
ปท่ี 1 (104 x 200 x 2)x 80% 33,280 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 2 (104 x 200 x 2)x 85% 35,360 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 3 (104 x 200 x 2)x 90% 37,440 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 4 - 15 (104 x 200 x 2)x 95% 39,520 

(เขาพักรอยละ 95)   
ปท่ี 16 (104 x 200 x 2)x 90% 37,440 

(เขาพักรอยละ 90)   
ปท่ี 17 (104 x 200 x 2)x 85% 35,360 

(เขาพักรอยละ 85)   
ปท่ี 18 (104 x 200 x 2)x 80% 33,280 

(เขาพักรอยละ 80)   
ปท่ี 19 (104 x 200 x 2)x 75% 31,200 

(เขาพักรอยละ 75)   
ปท่ี 20 (104 x 200 x 2)x 70% 29,120 

(เขาพักรอยละ 70)   
 



 88 

  2.9 รายไดจากการใหเชาพื้นท่ีสําหรับจัดกิจกรรมตาง ๆ บริเวณลานจอดรถ
ดานหนา เชน กิจกรรมทางการตลาดของสินคาอุปโภค บริโภค และการขายสินคาในวันหยุดซ่ึงมี
ปริมาณรถจอดไมมาก โดยประมาณการรายไดคงท่ีเดือนละ 5,000 บาท ปละ 60,000 บาท และปรับ
ราคาข้ึนทุก 5 ป คร้ังละประมาณ 10% 
 
ตารางท่ี  18    แสดงสมมติฐานรายได  

(บาท) 
รายการรายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 

1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 3,931,200 3,931,200 3,931,200 3,931,200 

รายการรายได 
ปที่ 1 

(เขาพัก 80%) 
ปที่ 2 

(เขาพัก 85%) 
ปที่ 3 

(เขาพัก 90%) 
ปที่ 4 

(เขาพัก 95%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 5,256,960 5,585,520 5,914,080 6,242,640 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 486,720 517,140 547,560 577,980 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,336,320 1,419,840 1,503,360 1,586,880 
5.  รายไดจากคาประปา 321,408 341,496 361,584 381,672 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 55,680 59,160 62,640 66,120 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 28,800 30,600 32,400 34,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 33,280 35,360 37,440 39,520 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 60,000 60,000 60,000 60,000 

รายการรายได ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 3,931,200 4,298,400 4,298,400 4,298,400 

รายการรายได 
ปที่ 5 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 6 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 7 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 8 

(เขาพัก95%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 6,242,640 6,730,560 6,730,560 6,730,560 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 577,980 577,980 577,980 577,980 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,586,880 1,586,880 1,586,880 1,586,880 
5.  รายไดจากคาประปา 381,672 381,672 381,672 381,672 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 66,120 66,120 66,120 66,120 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 34,200 34,200 34,200 34,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 39,520 39,520 39,520 39,520 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 60,000 72,000 72,000 72,000 
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ตารางท่ี  18   (ตอ) 
(บาท) 

รายการรายได ปที่ 9 ปที่ 10 ปที่ 11 ปที่ 12 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 4,298,400 4,298,400 4,665,600 4,665,600 

รายการรายได 
ปที่ 9 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 10 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 11 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 12 

(เขาพัก95%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 6,730,560 6,730,560 7,359,840 7,359,840 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 577,980 577,980 677,160 677,160 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,586,880 1,586,880 1,586,880 1,586,880 
5.  รายไดจากคาประปา 381,672 381,672 381,672 381,672 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 66,120 66,120 66,120 66,120 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 34,200 34,200 34,200 34,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 39,520 39,520 39,520 39,520 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 72,000 72,000 72,000 72,000 

รายการรายได ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 4,298,400 4,298,400 4,665,600 4,665,600 

รายการรายได 
ปที่ 13 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 14 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 15 

(เขาพัก95%) 
ปที่ 16 

(เขาพัก90%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 7,359,840 7,359,840 7,359,840 7,603,200 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 677,160 677,160 677,160 699,840 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,586,880 1,586,880 1,586,880 1,503,360 
5.  รายไดจากคาประปา 381,672 381,672 381,672 361,584 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 66,120 66,120 66,120 62,640 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 34,200 34,200 34,200 32,400 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 39,520 39,520 39,520 37,440 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 72,000 72,000 72,000 78,000 
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ตารางท่ี  18   (ตอ) 
(บาท) 

รายการรายได ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
1. รายไดจากบริการหองพักรายวัน  
 (อัตราเขาพัก 40%) 5,032,800 5,032,800 5,032,800 5,032,800 

รายการรายได 
ปที่ 17 

(เขาพัก85%) 
ปที่ 18 

(เขาพัก80%) 
ปที่ 19 

(เขาพัก75%) 
ปที่ 20 

(เขาพัก70%) 
2.  รายไดจากบริการหองพักรายเดือน 7,180,800 6,758,400 6,336,000 5,913,600 
3.  รายไดจากพื้นที่รานคาใหเชา 660,960 622,080 583,200 544,320 
4.  รายไดจากคาไฟฟา 1,419,840 1,336,320 1,252,800 1,169,280 
5.  รายไดจากคาประปา 341,496 321,408 301,320 281,232 
6.  รายไดจากคาโทรศัพท 59,160 55,680 52,200 48,720 
7.  รายไดจากตูนํ้าหยอดเหรียญ 30,600 28,800 27,000 25,200 
8.  รายไดจากการขาย Smart Card 35,360 33,280 31,200 29,120 
9.  รายไดจากลานจอดรถ 78,000 78,000 78,000 78,000 
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สมมติฐานรายจาย 
 ตนทุนแรงงาน   
 กิจการกําหนดใหมีการประมาณการปรับเงินเดือนขึ้นรอยละ 5 ตอป ทุกตําแหนง เมื่อผานเกณฑการประเมิน แสดงรายละเอียดไดดังนี้ 
 
ตารางที่  19   แสดงสมมติฐานตนทุนแรงงาน  

 (บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาแรงฝายปฏิบัติการ           
พนักงานตอนรับ (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 

รวมคาแรงฝายปฏิบัติการ 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 
คาแรงฝายบริหาร           
ผูจัดการทั่วไป (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 
รวมคาแรงฝายบริหาร 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 459,461 482,434 506,556 531,884 558,478 

รวมคาแรงงาน 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   (ตอ) 
 (บาท) 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาแรงฝายปฏิบัติการ           
พนักงานตอนรับ (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 

รวมคาแรงฝายปฏิบัติการ 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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

คาแรงฝายบริหาร           
ผูจัดการทั่วไป (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 

รวมคาแรงฝายบริหาร 586,402 615,722 646,508 678,834 712,775 712,775 785,835 825,127 866,383 909,702 
รวมคาแรงงาน 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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 สมมติฐานคาใชจายอื่น ๆ   

คาใชจายทางตรงเปนคาใชจายท่ีเกิดข้ึนจากการใหบริการลูกคาโดยตรง ซ่ึงมีความผัน

แปรตามอัตราการเขาพัก และระยะเวลาในการดําเนินกิจการ สามารถอธิบายได ดังนี้  

1. คาประปา ประมาณการใช สําหรับหองพักรายเดือน หองละ 15 หนวย และประมาณ

การใชประปาหองรานคา เดือนละ 50 หนวยตอหอง ราคาหนวยละ 16 บาท สําหรับหองรายวัน คิด

รอยละ 5 จากรายไดหองรายวัน ซ่ึงคาประปาจะผันแปรตามอัตราเขาพักท่ีไดประมาณการไวในแต

ละป และสําหรับพื้นท่ีสวนกลางประมาณการคาประปา เดือนละ 2,000 บาท  

2. คาไฟฟา ประมาณการใชสําหรับหองพักรายเดือน หองละ 150 หนวย และประมาณ

การใชไฟฟาหองรานคา เดือนละ 300 หนวยตอหอง ราคาหนวยละ 4 บาท สําหรับหองรายวัน คิด 

รอยละ 15 จากรายไดหองรายวัน ซ่ึงคาไฟฟาจะผันแปรตามอัตราเขาพักท่ีไดประมาณการไวในแต

ละป และสําหรับพื้นท่ีสวนกลางประมาณการคาไฟฟา เดือนละ 15,000 บาท 

3. คาบริการอินเตอรเน็ต และคาบริการ UBC คิดอัตราคงท่ี เนื่องจากโครงการสามารถ

ปรับเปล่ียนการใหบริการไดตามเง่ือนไขของผูใหบริการซ่ึงไมเกินงบประมาณท่ีตั้งไว 

4. คาซอมบํารุงรวมบริการกําจัดปลวกทุกเดือน ประมาณการคาใชจายรอยละ 0.5 ของ

มูลคาอาคาร โดยคาซอมบํารุงจะเพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอคร้ัง โดยเพิ่มข้ึนทุก ๆ 5 ป เนื่องจากตองมีการ

ปรับปรุงหองพัก และทาสีใหม  

5. คาวัสดุส้ินเปลือง เชน อุปกรณทําความสะอาด น้ํายาทําความสะอาด สารเคมีสําหรับ

ใชกับสระวายน้ํา เปนตน กําหนดงบประมาณไวไมเกินเดือนละ 7,000 บาท 

คาใชจายในการขายและสํานักงาน เปนคาใชจายในสวนของการบริหารจัดการธุรกิจ ซ่ึง

จะประกอบดวย 

1. คาโทรศัพท เนื่องจากใชเทคโนโลยีควบคุมคาโทรศัพทจึงกําหนดใหใชโทรศัพทไม
เกิน เดือนละ 1,000 บาท  

2. คาสอบบัญชี ประเมินจากการสํารวจราคาคาสอบบัญชี สําหรับธุรกิจที่มีรายรับไม

เกิน 20 ลานบาทตอป คิดคาสอบบัญชี 10,000-12,000 บาท ทางโครงการจึงประเมินคาสอบบัญชี

ในปท่ี 1-3 ปละ 10,000 บาท และปท่ี 4 ข้ึนไป ปละ 12,000 บาท จากการประมาณการยอดขาย 

3. คาใชจายทางการตลาด ประมาณการคาใชจายทางการตลาดในแตละปใหสอดคลอง

กับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ตามประมาณการรายไดตอป ดังน้ี 
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    ปท่ี 1  รอยละ 1.5 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 2-4 รอยละ 1 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 5-10 รอยละ 1.5 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 11 -15 รอยละ 2 ของรายไดท่ีประมาณการ 

    ปท่ี 16 -20 รอยละ 3 ของรายไดท่ีประมาณการ 

4. คาใชจายอ่ืน ๆ สําหรับสํานักงาน เชน คาเคร่ืองเขียน คากระดาษ หมึกพมิพ กาํหนดให

ไมเกินเดือนละ 5,000 บาท  คงท่ี 5 ป  และเพิ่มข้ึนรอยละ 10 ตอคร้ัง โดยเพิ่มข้ึนทุก ๆ  5 ป  
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ตารางที่  20    แสดงสมมติฐานคาใชจายอื่น ๆ    

 (บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาใชจายทางตรง (บาท/ป)           
คาประปา 470,544  486,168  501,792  517,416  517,416  535,776  535,776  535,776  535,776  535,776  

คาไฟฟา 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  
คาอินเตอรเน็ต         12,000          12,000         12,000         12,000         12,000          12,000         12,000         12,000         12,000         12,000 
คาUBC        96,000         96,000         96,000         96,000         96,000          96,000         96,000         96,000         96,000         96,000 
คาซอมบํารุง (รวมกําจัดปลวก) 112,743 112,743 112,743 112,743 112,743 118,379  118,380 118,380 118,380 118,380 
คาวัสดุสิ้นเปลือง  84,000  84,000  84,000  84,000  84,000  92,400  92,400  92,400  92,400  92,400  

รวมคาใชจายทางตรง 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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาใชจายทางตรง (บาท/ป)                     
คาประปา 554,136  554,136  554,136  554,136  554,136  556,872  541,248  525,624  510,000  494,376  
คาไฟฟา  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  
คาอินเตอรเน็ต         12,000         12,000         12,000         12,000         12,000          12,000         12,000         12,000         12,000         12,000 
คาUBC         96,000         96,000         96,000         96,000         96,000          96,000         96,000         96,000         96,000         96,000 
คาซอมบํารุง (รวมกําจัดปลวก) 124,298 124,299  124,299  124,299  124,299  130,513 130,514  130,514  130,514  130,514  
คาวัสดุสิ้นเปลือง  101,640  101,640  101,640  101,640  101,640   111,804  111,804  111,804   111,804   111,804  

รวมคาใชจายทางตรง 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  (ตอ)    

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาใชจายในการขายและสํานักงาน                     
คาโทรศัพท 12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  13,200  13,200  13,200  13,200  13,200  
คาสอบบัญชี 10,000  10,000  10,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  
คาใชจายทางการตลาด 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  

รวมคาใชจายในการขายและสํานักงาน 260,147  286,161  314,778  346,255  380,881  399,925  399,925  399,925  399,925  399,925  
คาใชจายอื่นๆ 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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาใชจายในการขายและสํานักงาน                     

    คาโทรศัพท 14,520 14,520 14,520 14,520 14,520 15,972 15,972 15,972 15,972 15,972 
 คาสอบบัญชี 12,000 12,000 12,000 12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  12,000  
 คาใชจายทางการตลาด 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 
รวมคาใชจายในการขายและสํานักงาน 419,921 419,921 419,921 419,921 419,921 440,917 440,917 440,917 440,917 440,917 

คาใชจายอื่นๆ 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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สมมติฐานตนทุนการใหบริการ 
 
ตารางที่ 21  แสดงสมมติฐานตนทุนการใหบริการ 

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

การคํานวณตนทุนการใหบริการ                     
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 
คาเสื่อมราคาทางตรง (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 
คาใชจายทางตรง (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  
ตนทุนบริการ (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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
การคํานวณตนทุนการใหบริการ                     

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 
คาเสื่อมราคาทางตรง (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 
คาใชจายทางตรง (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  
ตนทุนบริการ (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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การคํานวณตนทุนคงที่ 
 
ตารางที่ 22 แสดงการคํานวณตนทุนคงที่        

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาแรง (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 
คาใชจายคงที่ 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 
คาเสื่อมราคารวม 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 

รวมตนทุนคงที่ 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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาแรง (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 
คาใชจายคงที่ 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 
คาเสื่อมราคารวม 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 

รวมตนทุนคงที่ 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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การคํานวณตนทุนผันแปร 
 
ตารางที่ 23 แสดงการคํานวณตนทุนผันแปร     

(บาท) 
รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

คาใชจายผันแปร 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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 
คาใชจายผันแปร 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 
 
 ในการแขงขันทางธุรกิจ กิจการจะอยูรอดได และเติบโตตอไปอยางม่ันคง จําเปนท่ี
จะตองมีความพรอมและเขมแข็งในดานการเงิน ซ่ึงการวางแผนทางดานการเงินท่ีดีโดยการแสวงหา
เงินทุนจากแหลงตาง ๆ ท่ีมีตนทุนตํ่าสุด ในระดับความเส่ียงท่ียอมรับได และมีการบริหารตนทุนใน
การดําเนินงานท่ีดี ยอมนําไปสูเปาหมายสูงสุดของการบริหารการเงิน คือ เพื่อใหกิจการมีมูลคา
สูงสุดได  (Maximization the Value of the firm) 
 เนื่องจากการลงทุนในธุรกิจอพารทเมนท ตองใชเงินลงทุนเปนจํานวนมาก ผูประกอบการ
จึงเลือกจัดต้ังธุรกิจในรูปแบบบริษัทจํากัด เพื่อการระดมทุน และสิทธิทางดานภาษี ซ่ึงกิจการมี
ลักษณะธุรกิจตามพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ.2543 และกาํหนด
ลักษณะธุรกิจตามประมวลรัษฎากร คือจํานวนการจางงานไมเกิน 50 คน มูลคาสินทรัพยถาวรไมเกิน 
50 ลานบาท ทุนจดทะเบียนบริษัทไมเกิน 5 ลานบาท โดยการจัดต้ังบริษัทจํากัด ตองประกอบดวย 
บุคคลต้ังแต 7 คนข้ึนไป มาลงทุนและเปนเจาของกิจการ ผูถือหุนรับผิดในหน้ีตาง ๆ ไมเกินจํานวน
เงินท่ีผูถือหุนแตละคนลงทุนและตองจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและ
พาณิชย  
 
การลงทุนในโครงการ 
 จากลักษณะการดําเนินธุรกิจดังกลาว Upper Class Apartment จึงกําหนดโครงสรางทาง
การเงินซ่ึงตองการเงินทุนท้ังส้ิน 52,000,000 บาท เพื่อใชในการพัฒนาธุรกิจและลงทุนในการขยาย
การดําเนินงาน โดยการลงทุนในสวนของผูถือหุน และจากการกูยืมจากสถาบันการเงิน ในสัดสวน   
55 : 45  มีแหลงท่ีมาของเงินทุน ดังนี้  
 1. เงินทุนจากการระดมทุนของผูถือหุน  
  ในสัดสวนรอยละ 55 จํานวนท้ังส้ิน 28,451,500 โดยออกหุนสามัญ 28,451.50 หุน  
หุนละ 1,000 บาท มีผูรวมลงทุนและสัดสวนการถือหุน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 24   ผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน 
 

ลําดับ ผูถือหุน จํานวนหุน เงินลงทุน 
สัดสวน 

(%) 

1 สัดสวนของผูกอต้ัง    20,001.40  20,001,404.50  70.30 

2 ผูถือหุนคนท่ี 1      1,408.35  1,408,349.25  4.95 

3 ผูถือหุนคนท่ี 2        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

4 ผูถือหุนคนท่ี 3        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

5 ผูถือหุนคนท่ี 4        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

6 ผูถือหุนคนท่ี 5        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

7 ผูถือหุนคนท่ี 6        1,408.35  1,408,349.25  4.95 

รวม      28,451.50  28,451,500.00  100.00 

 

 2. เงินลงทุนจากการกูยืมจากสถาบันการเงิน  

  ในสัดสวนรอยละ 45 เงินลงทุนในการกูยืมนอกเหนือจากการระดมทุนหุน จํานวน 
23,548,500 บาท ใชวิธีกูยืมจากสถาบันการเงินในระยะสั้น จํานวน 1,000,000 บาทโดยการใชเงิน
เบิกเกินบัญชี (O/D) สําหรับเปนเงินทุนหมุนเวียนภายในการดําเนินงาน เนื่องจากไมตองการจาย
ดอกเบี้ยกรณีที่ไมจําเปนตองใชเงินหมุนเวียนโดยการเบิกเงินเกินบัญชี และสําหรับการลงทุนใน
การกอสรางอาคาร บริษัทเลือกใชสินเชื่อสําหรับธุรกิจ SME จากธนาคารกรุงศรีอยุธยาประเภท
เงินกูระยะยาว (Long Term Loan) สําหรับลงทุนในทรัพยสินถาวร ซึ่งในปแรกของการกอสราง
อาคาร จะไมมีการชําระดอกเบี้ยและคืนเงินตน ธนาคารจะเริ่มคิดดอกเบี้ยในปที่ 2 ระยะเวลาการ
กูยืม 10 ป การผอนชําระในปถัดไปใชวิธีคิดแบบลดเงินตนลดดอกเบี้ย โดยประเมินอัตราดอกเบี้ย
ตามประกาศธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน) ฉบับที่ 34/2553 วันที่ 20 กรกฎาคม 2553 
กําหนดอัตราดอกเบี้ยลูกคารายใหญชั้นดี ประเภทเงินกูแบบมีระยะเวลา (MLR : Minimum Loan 
Rate) รอยละ 6.375 ตอป ซึ่งใชที่ดินวางเปลาเปนหลักประกัน จึงใชอัตราดอกเบี้ยแบบลอยตัว
บวกสวนตางสูงสุด ไดคา MLR = 6.375 + 2 = รอยละ 8.375 ตอป แตเนื่องจากอัตราดอกเบี้ยมี
ความผันผวน กิจการจึงกําหนดใหคํานวณดอกเบี้ยที่อัตรารอยละ 8 ตอป เพื่อความสะดวกตอการ
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คํานวณดอกเบี้ยจาย ซึ่งกิจการจะตองผอนชําระคืนเงินกูปละ 2,254,850 บาท และมีคุณสมบัติใน
การกูดังนี้ 
  2.1 เปนบุคคลธรรมดาท่ีประกอบธุรกิจหรือนิติบุคคล  

  2.2 มีผลประกอบการและประวัติทางการเงินท่ีดี 

  2.3 ยินยอมใหธนาคารตรวจสอบขอมูลเครดิต 

  2.4 มีประสบการณในการประกอบธุรกิจหรือประกอบธุรกิจในกลุมเดียวกันไม

นอยกวา 2 ป  

  2.5 มีอายุตัง้แต 20-65 ป (สําหรับบุคคลธรรมดา) 

 

โครงสรางการใชเงินลงทุน 

 

ตารางท่ี 25  แสดงโครงสรางการใชเงินลงทุน 

 

รายการ 
สวนของ 

ผูถือหุน 

กูจาก 

สถาบันการเงิน 
รวม 

1. สินทรัพย    

 ท่ีดิน 20,000,000    20,000,000  

 อาคาร   22,548,500  22,548,500  

 เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร 7,001,500  - 7,001,500  

 เคร่ืองใชสํานักงาน     500,000  -   500,000  

2. คาใชจายกอนการดําเนนิงาน     950,000  -     950,000  

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

รวมมูลคาการลงทุน 28,451,500  23,548,500  52,000,000  

อัตราสวนผูถือหุน / เงินกู 55 45 100 
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เปาหมายทางการเงิน  

 ในการประกอบธุรกิจจะตองมีเปาหมายทางการเงินเพื่อใหบรรลุเปาหมายของธุรกิจ

โดยรวม ซ่ึงเปรียบเสมือนหัวใจในการทําธุรกิจ การท่ีจะบรรลุเปาหมายโดยรวมไดจะตองมีการ

จัดการการเงินท่ีดีเกี่ยวกับการจัดการเงินทุน (การพยากรณ การจัดหา และการจัดสรร) เพือ่กอใหเกดิ

สภาพคลอง ความสามารถในการทํากําไร และการลดความเส่ียง ท้ังหมดเพื่อมูลคาทางธุรกิจสูงสุด 

(Maximization of Value of Firm) 

 เปาหมายทางการเงิน คือ การทํากําไร (Profit) สูงสุดในขณะที่มีความเส่ียง (Risk) นอย

ที่สุดโดยยังสามารถรักษา สภาพคลอง (Liquidity) ของธุรกิจไวไดในระดับที่เหมาะสม เนื่องจาก 

ในการทําธุรกิจเม่ือสามารถ ทํากําไรไดสูงก็ยอมมีความเส่ียงสูงดวย ดังนั้น ธุรกิจจึงจําเปนตองรักษา

ดุลยภาพระหวางกําไรและความเส่ียงเพ่ือใหเกิดมูลคาธุรกิจสูงสุด ซ่ึง Upper Class Apartment ได

กําหนดเปาหมายทางการเงินของกิจการไว ดังนี้ 

 1. กิจการสามารถคืนทุนไดภายในระยะเวลาไมเกิน 10 ป 

 2. รักษาสภาพคลองของธุรกิจเพื่อลดความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ 

 

ประมาณการงบการเงิน 

 จุดมุงหมายของการจัดทํารายงานทางบัญชี คือ เพื่อนําเสนอผูบริหารถึงกิจกรรมทาง

การเงินของบริษัทท่ีบันทึกไวในรอบระยะเวลาหนึ่ง รายงานทางบัญชีสามารถนําเสนอขอมูลแกผูท่ี

สนใจเกี่ยวกับสถานะทางการเงินของบริษัทในปจจุบัน และในชวงระยะเวลาใด ๆ ในอดีต ซ่ึงผูท่ี

เกี่ยวกับประกอบดวย ผูบริหาร ผูถือหุน และเจาหนี้ 

 เอกสารท่ีบอกถึงกิจกรรมการบริหาร และสถานะทางการเงินของบริษัทนี้เรียกวา “งบ

การเงิน” และสวนหลัก ๆ ประกอบดวย  

 1. งบดุล (Balance Sheet) เปนรายงานท่ีจัดทําข้ึนเพื่อแสดงฐานะการเงินของกิจการ ณ 

วันใดวันหนึ่งวามีสินทรัพยและหนี้สินประเภทอะไรเปนมูลคาเทาใด และมีเงินทุนเปนเทาใด  

 2. งบกําไรขาดทุน (Income Statement) เปนรายงานท่ีจัดทําข้ึนเพื่อแสดงผลการ

ดําเนินงานของกิจการในระหวางงวดบัญชี หรือส้ินงวดบัญชีใดบัญชีหนึ่ง  

 3. งบแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ (Statement of Changes in Owners' 

Equity) หมายถึง รายงานท่ีจัดทําข้ึนเพื่อแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ  

 4. งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement) เปนรายงานท่ีแสดงถึงการไดมาและใชไป

ของเงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด  
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 5. หมายเหตุประกอบงบการเงิน (Note of Financial Statement) ประกอบดวยการอธิบาย 

และการวิเคราะหรายละเอียดของจํานวนเงินท่ีแสดงในงบดุล งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสดและ

งบแสดงการเปล่ียนแปลงในสวนของเจาของ โดยแสดงในรูปของงบยอย หรืองบประกอบตาง ๆ 

รวมท้ังขอมูลเพิ่มเติม ขอมูลท่ีมาตรฐานการบัญชีกําหนดใหตองเปดเผย และการเปดเผยขอมูลอ่ืนท่ี

ทําใหงบการเงินแสดงโดยถูกตองตามท่ีควร ซ่ึงจะเปนประโยชนตอผูใชงบการเงินในการตัดสินใจ

ไดถูกตอง 

 สําหรับโครงการ Upper Class Apartment จะขอเสนอประมาณการงบการเงิน ดังนี้ 

 1. ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 2. ประมาณการงบกระแสเงินสด 

 3. ประมาณการงบดุล 

 และรอบระยะเวลาบัญชีกําหนดใหเปนรอบ 1 ป โดยเร่ิมตั้งแตวันท่ี 1 มกราคม และ

ส้ินสุดวันท่ี 31 ธันวาคมของทุกป 
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ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางที่  26    แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน  
 

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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  ตนทุนในการใหบริการ  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  
กําไรขั้นตน  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  คาใชจายในการขายและบริหาร                     
 เงินเดือนฝายบริหาร  360,000   378,000   396,900   416,745   437,582   459,461   482,434   506,556   531,884   558,478  
 คาใชจายในการขายและสํานกังาน  260,147   286,161   314,778   346,255   380,881   399,925   399,925   399,925   399,925   399,925  
 คาเสื่อมราคาทางออม  100,000   100,000   100,000   100,000   100,000  - - - - - 
 คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย  950,000  - - - - - - - - - 
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษ ี  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  ดอกเบี้ยจาย  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  
กําไรขาดทุนกอนภาษ ี  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  
กําไรสุทธิกอนจายปนผล  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  
 จายปนผล ผูถือหุน (10%)       266,133    306,241    317,018   488,240    500,945    513,384    525,543    537,407  
 จายปนผลพนกังาน (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   (ตอ) 
 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 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  ตนทุนในการใหบริการ 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 
กําไรขั้นตน 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  คาใชจายในการขายและบริหาร           
 เงินเดือนฝายบริหาร 586,402 615,722 646,508 678,834 712,775 748,414 785,835 825,127 866,383 909,702 
 คาใชจายในการขายและสํานกังาน 419,921 419,921 419,921 419,921 419,921 440,917 440,917 440,917 440,917 440,917 
 คาเสื่อมราคาทางออม - - - - - - - - - - 
 คาใชจายกอนการดําเนินงานตัดจาย - - - - - - - - - - 
กําไรขาดทุนกอนดอกเบี้ยและภาษ ี 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  ดอกเบี้ยจาย  - -        
กําไรขาดทุนกอนภาษ ี 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 
กําไรสุทธิกอนจายปนผล 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 
 จายปนผล ผูถือหุน (10%) 618,057 611,250 604,103 596,598 588,718 613,682 568,954 523,791 478,173 432,075 
 จายปนผลพนกังาน (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 
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ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 27 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

 กระแสเงินสดรับ             
ทุน 28,451,500           
เงินกูธนาคาร 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 

กระแสเงินสดจาย             
ท่ีดิน 20,000,000           
อาคาร 22,548,500          
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร  7,001,500           
เครื่องใชสํานักงาน  500,000           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน  950,000           
จายคาแรง     1,194,000  1,253,700  1,316,385  1,382,204  1,451,314 
จายคาใชจายอื่น ๆ     2,473,273  2,556,672  2,642,672  2,731,534  2,766,159 
จายดอกเบ้ียเงินกู    1,279,611  1,662,666  1,759,045  1,853,625  1,822,504 
จายคืนเงินตน -  1,883,880  1,623,492  1,443,104  1,262,716  1,082,328 
จายภาษี (30%)    1,279,611  1,662,666  1,759,045  1,853,625  1,822,504 
จายเงินปนผล (10%+8%)    190,519  180,485  457,749  526,734  545,271 

รวมเงินสดจาย 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 
เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(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   (ตอ) 
 

รายการ ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 
 กระแสเงินสดรับ      
ทุน           
เงินกูธนาคาร           
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  
กระแสเงินสดจาย      
ท่ีดิน           
อาคาร           
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร           
เครื่องใชสํานักงาน           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน           
จายคาแรง   1,523,880   1,600,074   1,680,078   1,764,082   1,852,286  
จายคาใชจายอื่น ๆ   2,872,680   2,872,680   2,872,680   2,872,680   2,872,680  
จายดอกเบ้ียเงินกู  2,495,323   2,472,464   2,448,463   2,423,262   2,396,801  
จายคืนเงินตน  901,940   721,552   541,164   360,776   180,388  
จายภาษี (30%)  2,479,004   2,456,146   2,432,145   2,406,943   2,380,482  
จายเงินปนผล (10%+8%)  839,773   861,626   883,020   903,933   924,340  

รวมเงินสดจาย  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  

เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(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 (ตอ) 
 

รายการ ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 
 กระแสเงินสดรับ      
ทุน           
เงินกูธนาคาร           
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  
กระแสเงินสดจาย      
ท่ีดิน           
อาคาร           
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร           
เครื่องใชสํานักงาน           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน           
จายคาแรง   1,944,900   2,042,145   2,144,252   2,251,465   2,364,038  
จายคาใชจายอื่น ๆ   2,981,276   2,981,276   2,981,276   2,981,276   2,981,276  
จายดอกเบ้ียเงินกู  2,680,598   2,651,424   2,620,792   2,588,628   2,554,856  
จายคืนเงินตน  -   -   -   -   -  
จายภาษี (30%)  2,648,817   2,619,644   2,589,012   2,556,848   2,523,076  
จายเงินปนผล (10%+8%)  1,063,059   1,051,350   1,039,057   1,026,148   1,012,594  

รวมเงินสดจาย  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  

เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(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 (ตอ) 
 

รายการ ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 
 กระแสเงินสดรับ      
ทุน           
เงินกูธนาคาร           
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  
กระแสเงินสดจาย      
ท่ีดิน           
อาคาร           
เคร่ืองตกแตงและเฟอรนิเจอร           
เครื่องใชสํานักงาน           
คาใชจายกอนการดําเนินงาน           
จายคาแรง   2,482,240   2,606,352   2,736,670   2,873,503   3,017,179  
จายคาใชจายอื่น ๆ   3,034,707   2,977,323   2,919,939   2,862,555   2,805,171  
จายดอกเบ้ียเงินกู  908,071   817,925   719,978   614,436   501,482  
จายคืนเงินตน  -   -   -   -   -  
จายภาษี (30%)  2,630,068   2,438,375   2,244,820   2,049,311   1,851,749  
จายเงินปนผล (10%+8%)  1,055,534   978,601   900,921   822,457   743,169  

รวมเงินสดจาย  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  

เงินสดคงเหลือตนงวดยกมา 
(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 ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน -  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 
เครื่องตกแตงและเฟอรนิเจอร  7,001,500  5,601,200  4,200,900  2,800,600  1,400,300 - - - - - - 
เครื่องใชสํานักงาน  500,000  400,000  300,000  200,000  100,000       
คาใชจายกอนการดําเนินงาน  950,000  - - - - - - - - - 

รวมสินทรัพยถาวร 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 
รวมทรัพยสินทั้งสิ้น 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                      
สวนของผูถอืหุน 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 

รวมสวนของผูถอืหุน 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 
รวมหนี้สินและสวนของผูถอืหุน 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 (ตอ) 
 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 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  

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 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   -  

เครื่องตกแตงและเฟอรนิเจอร  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  

เครื่องใชสํานักงาน                     

คาใชจายกอนการดําเนินงาน  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  

รวมสินทรัพยถาวร 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  

รวมทรัพยสินทั้งสิ้น 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                 

สวนของผูถอืหุน 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  

รวมสวนของผูถอืหุน 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  

รวมหนี้สินและสวนของผูถอืหุน 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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การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน  (Ratio Analysis) 
 เปนการเปรียบเทียบรายการในงบการเงิน ตั้งแตสองรายการมาเปรียบเทียบกัน เพื่อดู
ความสัมพันธระหวางรายการ โดยมีการแบงประเภทอัตราสวนไดหลายรูปแบบข้ึนอยูกับ
วัตถุประสงคของการวิเคราะห จะพิจารณาดานใด  สามารถแบงอัตราสวนทางการเงิน ไดเปน 4 
ประเภท (วรานี  เวสสุนทรเทพ และณัฏฐดา ศรีมุข 2547 : 47 - 52) 
 1. การวิเคราะหสภาพคลองทางการเงิน (Liquidity Ratio) 
 2. การวิเคราะหความสามารถในการกอหนี้ (Leverage Ratio) 
 3. การวิเคราะหความสามารถในการดําเนินงาน (Operating Ratio)    
 4. การวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร (Profitability Ratio) 
 เนื่องจาก Upper Class Apartment เปนกิจการที่ลงทุนในสินทรัพยมูลคาสูง จึงมีความ
ประสงคท่ีจะวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินในดานความสามารถในการดําเนินงาน เพื่อวัด
ประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยถาวร และวิเคราะหอัตราสวนความสามารถในการทํากําไร 
เพื่อวัดประสิทธิภาพในการบริหารกําไรจากยอดขาย   
 การวิเคราะหความสามารถในการดําเนินงาน (Operating Ratio) เปนการวัดประสิทธิภาพ
ในการใชสินทรัพยของกิจการ อัตราสวนนี้เปนอัตราสวนเปรียบเทียบระหวางยอดขายกับเงินท่ีลงทุน
ไปในสินทรัพยตาง ๆ เชน อัตราการหมุนของลูกหนี้ (Account Receivable turnover) การหมุนเวียน
ของสินคา (Inventory turnover) อัตราการหมุนของสินทรัพยถาวร (Fixed Asset turnover) และอัตรา
การหมุนของสินทรัพยรวม (Total Asset turnover)  ซ่ึงโครงการ Upper Class Apartment ไมใชธุรกิจ
ขายสินคา จึงพิจารณาเฉพาะการวิเคราะหท่ีเกี่ยวของ ไดแก การวิเคราะหอัตราการหมุนของสินคา
ถาวร  และอัตราการหมุนของสินทรัพยรวม  
 1. อัตราการหมุนของสินคาถาวร (Fixed Asset Turnover) 
  ใชวัดประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยถาวร ถาอัตราการหมุนมากคร้ังแสดงวา 
สินทรัพยถาวรสามารถทําใหเกิดยอดขายมากข้ึน  มีการใชประโยชนจากสินทรัพยถาวรมากขึ้น 
  อัตราการหมุนของสินคาถาวร = ยอดขาย/สินทรัพยถาวรสุทธิ 
 2. อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (Total Asset Turnover) 
  อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม จะวัดประสิทธิภาพของผูบริหารในการลงทุนใน
สินทรัพยท้ังหมด 
  อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม = ยอดขาย/สินทรัพยรวม 
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การวิเคราะหความสามารถในการทํากําไร (Profitability Ratio) 
 เปนการวัดประสิทธิภาพในการบริหารงานของผูบริหาร ในการทํากําไรจากยอดขาย
และการควบคุมคาใชจาย สามารถวัดไดจาก ผลตอบแทนข้ันตน (Gross Profit margin) อัตราสวน
ผลตอบแทนจากกําไรสุทธิ (Net profit margin) ผลตอบแทนจากสินทรัพยรวม (Return on Asset 
หรือ Return on Investment)  
 1. ผลตอบแทนข้ันตน (Gross Profit Margin)  
  เปนอัตราสวนระหวางกําไรขั้นตนกับขายสุทธิ จะแสดงใหเห็นตนทุนของบริษัท 
  ผลตอบแทนข้ันตน = (กําไรข้ันตน/ยอดขาย) × 100% 
 2. ผลตอบแทนจากกําไรสุทธิ (Net Profit Margin) 
  ผลตอบแทนจากกําไรสุทธิ = (กําไรสุทธิ / ขายสุทธิ)  × 100%  
 3. ผลตอบแทนจากสินทรัพยรวม (Return on Asset หรือ Return on Investment) 
  เปนอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกับสินทรัพยรวม ใชวัดประสิทธิภาพผลตอบแทนจาก
การลงทุนในสินทรัพยท้ังหมด หรืออาจเรียกวา ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment 
หรือ ROI เปนผลลัพธของกําไรข้ันตนและประสิทธิภาพของอัตราการหมุนของสินทรัพยรวม ซ่ึง
วิเคราะหโดยบริษัท Du Pont Company)  
  ผลตอบแทนจากสินทรัพยรวม  = (กําไรสุทธิ / ยอดขาย) × (ยอดขาย/สินทรัพยรวม) 
 4. ผลตอบแทนจากผูถือหุน (Return on Equity) 
  เปนอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกับสวนผูถือหุน จะทําใหทราบวาในรอบระยะเวลา
ท่ีผานมาผูถือหุนไดรับผลตอบแทนเทาไร 
  ผลตอบแทนจากผูถือหุน = (กําไรสุทธิ / สวนของผูถือหุน) × 100% 
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ตารางท่ี 29 แสดงการวเิคราะหอัตราสวนทางการเงิน  
 
ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายของปน้ัน ๆ  
1 ดัชนียอดขาย = 

ยอดขายของปฐาน 
119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
66.2% 65.8% 65.4% 65.0% 64.5% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
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
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
15.0% 14.4% 13.7% 13.1% 12.5% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
18.6% 16.9% 15.4% 14.1% 12.9% 

ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 
ยอดขายของปน้ัน ๆ  

1 ดัชนียอดขาย = 
ยอดขายของปฐาน 

129.3% 129.3% 129.3% 129.3% 129.3% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
66.1% 65.6% 65.2% 64.6% 64.1% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
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
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
13.3% 12.3% 11.3% 10.5% 9.8% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
13.3% 12.2% 11.3% 10.4% 9.7% 
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ตารางท่ี 29 (ตอ)  
 
ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 11 ปท่ี 12 ปท่ี 13 ปท่ี 14 ปท่ี 15 

ยอดขายของปน้ัน ๆ  
1 ดัชนียอดขาย = 

ยอดขายของปฐาน 
133.9% 128.9% 123.9% 119.0% 114.0% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
64.6% 63.0% 61.3% 59.4% 57.3% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
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
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
9.6% 8.5% 7.5% 6.6% 5.7% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
9.6% 8.4% 7.4% 6.5% 5.7% 

ท่ี อัตราสวน = สูตร ปท่ี 16 ปท่ี 17 ปท่ี 18 ปท่ี 19 ปท่ี 20 
ยอดขายของปน้ัน ๆ  

1 ดัชนียอดขาย = 
ยอดขายของปฐาน 

119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 119.8% 

กําไรขั้นตน 
2 อัตรากําไรขั้นตน = 

ยอดขายรวม 
66.2% 65.8% 65.4% 65.0% 64.5% 

กําไรจากการ
ดําเนินงาน 3 

อัตรากําไรจากการ
ดําเนินงานตอยอดขาย 

= 
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
ดําเนินงานตอสินทรัพย

รวม (ROA) 
= 

สินทรัพยรวม 
15.0% 14.4% 13.7% 13.1% 12.5% 

กําไรสุทธิ 
6 

อัตราสวนกําไรสุทธิ
ตอสวนของผูถือหุน 

(ROE) 
= 

สวนของผูถือหุน 
18.6% 16.9% 15.4% 14.1% 12.9% 
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การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
 ในการทําธุรกิจซ่ึงตองลงทุนในโครงการใด ๆ นั้น จะตองคํานึงถึงผลที่จะไดรับวาคุมคา
แกการลงทุนหรือไม และใชเคร่ืองมือทางการเงินในการประเมินโครงการเพื่อชวยตัดสินใจ วาควร
ลงทุนในโครงการนั้น ๆ หรือไม  ซ่ึง Upper Class Apartment ใชเกณฑวัดผลของโครงการ ดังนี้ 
 จุดคุมทุน (Break Even Point) คือ จุดท่ีกิจการขายสินคาหรือบริการโดยไมมีกําไร 
หรือขาดทุน นั่นคือ รายไดรวม (Total Revenue) = ตนทุนรวม (Total Cost) การวิเคราะหจุดคุมทุน 
เปนเคร่ืองมือท่ีชวยใหธุรกิจสามารถกําหนดการดําเนินงานได วาจะดําเนินกิจการอยางไรจึงจะคุม
ทุน (วรานี เวสสุนทรเทพ และ ณัฏฐดา  ศรีมุข 2547 : 104)  
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ตารางที่ 30  แสดงการวิเคราะหจดุคุมทุน  
  

รายการ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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 
ตนทุนผันแปร (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 
ตนทุนคงที่ (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 
กําไรสวนเกิน (บาท) 
(รายได - ตนทุนผันแปร) 

 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 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน  
(กําไรสวนเกิน - รายได) 

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

จุดคุมทุน (บาท) 
(ตนทุนคงที่ / อัตรากําไรสวนเกิน) 

 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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 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  
ตนทุนผันแปร (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  
ตนทุนคงที่ (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  
กําไรสวนเกิน (บาท) 
(รายได - ตนทุนผันแปร) 

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  

อัตราสวนกําไรสวนเกิน 
(กําไรสวนเกิน - รายได) 

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

จุดคุมทุน (บาท) 
(ตนทุนคงที่ / อัตรากําไรสวนเกิน) 

 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 ระยะเวลาที่กระแสเงินสดรับสุทธิที่ไดรับจากโครงการครอบคลุมเงินลงทุนเริ่มแรกในการดําเนินโครงการ สําหรับการคํานวณหาระยะเวลา
คืนทุนของโครงการ Upper Class Apartment นั้นใชวิธีกระแสเงินสดรับสะสมใหเทากับเงินลงทุนเริ่มแรก เนื่องจากโครงการมีกระแสเงินสดสุทธิที่ไดรับไม
เทากันทุกป 
 
ตารางที่ 31 แสดงกระแสเงินสดสะสมสุทธิของโครงการ  
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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  จะเห็นวา  โครงการมีกระแสเงินสดสะสมสุทธิของโครงการเปนบวกในปที่ 9 ซึ่งหมายความวา โครงการมีการคืนทุนในปที่ 9 
ซึ่งวิธีการคํานวณหาจํานวนเดือนที่คืนทุนทําไดดังนี้  
   ระยะเวลาคืนทุน  =    จํานวนปกอนคืนทุน + (เงินสดสวนที่เหลือ / เงินสดรับในปที่คืนทุน) 
      =    8 + (2,972,168.50 / 3,254,067) 
      =    8 ป 9 เดือน 
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มูลคาโครงการปจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
 คือ ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิที่ไดรับตลอดโครงการกับเงินลงทุนเริ่มแรก การตัดสินใจเลือกการลงทุนในโครงการ 
จะพิจารณาโครงการที่มูลคาโครงการปจจุบันสุทธิเปนบวก หรือมากกวาศูนย การคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ Upper Class Apartment ซึ่งเปน
โครงการที่มีกระแสเงินสดรับในแตละปไมเทากัน และมีอัตราคิดลดที่ 8% โดยการกําหนดอายุโครงการที่ 20 ปสามารถคํานวณได ดังนี้  
   มูลคาปจจุบันสุทธิ  =    มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ - มูลคาปจจุบันของเงินสดจาย  
      =    17,152,665.05บาท   ตัดสินใจลงทุน 
 
ตารางที่ 32  แสดงกระแสเงินสดสุทธิของโครงการ 
 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

กระแสเงินสดสุทธิ
ระหวางป (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. เนื่องจากเงินกูและดอกเบี้ย ไดนําไปคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิของโครงการแลว จึงใชเพียงเงินลงทุนจากสวนของผูถือหุนมาคํานวณในปที่ 0 
 2. ในปที่ 20 ไดนําที่ดิน มูลคา 20,000,000 บาท  และมูลคาซากของสิ่งปลูกสราง 10,000,000 บาท มาคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิระหวางปดวย 
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ตารางที่ 32   (ตอ) 
 

รายการ ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 20 

กระแสเงินสดสุทธิระหวาง
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. เนื่องจากเงินกูและดอกเบี้ย ไดนําไปคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิของโครงการแลว จึงใชเพียงเงินลงทุนจากสวนของผูถือหุนมาคํานวณในปที่ 0 
 2. ในปที่ 20 ไดนําที่ดิน มูลคา 20,000,000 บาท และมูลคาซากของสิ่งปลูกสราง 10,000,000 บาท มาคํานวณในกระแสเงินสดสุทธิระหวางปดวย 
 
 

การจําลองสถานการณดวยสมมติฐานทางการเงิน 
 สมมุติฐานทางการเงิน เปนการกําหนดปจจัยหลัก ๆ ของการดําเนินงานเพื่อประมาณการทางการเงินไดอยางมีประสิทธิภาพ การวิเคราะหผลการ
ดําเนินงานอยูบนสมมติฐานทางการเงินเมื่อเทียบกับสภาวะปกติ (Normal Case) ที่ประมาณการ ในกรณีที่กิจการประสบผลสําเร็จในการดําเนินการเปนไป
ในทางที่ดีที่สุด (Best Case) สมมุติใหผลประกอบกิจการเติบโตขึ้น 10% (Growth 10%) และในทางตรงกันขามหากกิจการไมประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจ (Worst Case) สมมุติใหผลประกอบกิจการต่ํากวาที่ประมาณการไว 10% (Drop 10%) อยางไรก็ตาม Upper Class Apartment ก็ยังคงมีกําไรจาก
การประกอบการอยูในระดับที่นาพอใจ 
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ตารางที่  33    แสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะปกติ  
 

Normal Case ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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  
กําไรขั้นตน  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 
(กอนจายปนผล) 

 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  
สินทรัพยรวม  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 ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 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  
กําไรขั้นตน  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 
(กอนจายปนผล) 

 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  
สินทรัพยรวม  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%) 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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  
กําไรขั้นตน  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 
(กอนจายปนผล) 

 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  
สินทรัพยรวม  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%) 

ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 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  
กําไรขั้นตน  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 
(กอนจายปนผล) 

 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  
สินทรัพยรวม  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   แสดงสมมติฐานทางการเงินในสภาวะไมประสบความสําเร็จ 
 

Worst Cars 
(Drop 10%) 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 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  
กําไรขั้นตน  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 
(กอนจายปนผล) 

 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  
สินทรัพยรวม  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%) 

ปที่ 11 ปที่ 12 ปที่ 13 ปที่ 14 ปที่ 15 ปที่ 16 ปที่ 17 ปที่ 18 ปที่ 19 ปที่ 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  
กําไรขั้นตน  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 
(กอนจายปนผล) 

 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  
สินทรัพยรวม  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 
 

การวิเคราะหประเมินความเสี่ยงโครงการ 

 
 การวิเคราะหความเส่ียง (Risk Analysis) เปนเคร่ืองมือท่ีจําเปนสําหรับผูบริหารโครงการ  
เนื่องจากสามารถชวยระบุส่ิงกีดขวางท่ีทําใหโครงการไมสําเร็จตามเปาหมายไดท้ังความผิดพลาด
ดานกําหนดการ คาใชจาย และการยุติโครงการ การวิเคราะหความเส่ียงกอใหเกิดการสืบสวนและ
ประเมินปญหาแตเร่ิมตน การปรับปรุงการปฏิบัติตามแผนอยางเหมาะสม รวมท้ังการตรวจติดตาม
ผลการบริหารความเส่ียง   
 การวิเคราะหและประเมินความเส่ียงโครงการ เปนกระบวนการท่ีสามารถวิเคราะห  
และจัดการความเส่ียงซ่ึงสัมพันธกับโครงการนั้น ดังนั้นการดําเนินการอยางเหมาะสมจะชวย
เพิ่มพูนความสําเร็จของโครงการไดอยางสมบูรณแบบท้ังดานคาใชจาย  เวลาและการปฏิบัติการให
ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค อาจกลาวไดวา การวิเคราะหและประเมินความเส่ียงโครงการ 
เปนกระบวนการท่ีออกแบบใหสามารถเคล่ือนยายหรือลดความเส่ียงท่ีคุกคามความสําเร็จของ
โครงการไดอยางมีประสิทธิภาพนั่นเอง (สงวน ชางฉัตร 2547 : 17) 
 
การประเมินความเส่ียงของโครงการ 
 จากการวางแผนการดําเนินงานที่ไดวิเคราะหในหัวขอท่ีผานมา ทําใหผูประกอบการ
มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ ท่ีมีความเปนไปไดในการประสบความสําเร็จจากการดําเนินงานตามแผน
ท่ีไดวางไว อยางไรก็ตาม Upper Class Apartment ไดประเมินความเส่ียงของโครงการ เพื่อเตรียม
รับมือกับเหตุการณไมคาดฝนซ่ึงมีผลกระทบโดยตรงตอธุรกิจ และเตรียมวิธีการแกไข หรือปรับตัว
ทางธุรกิจใหสอดคลองกับเหตุการณตาง ๆ ได  รายละเอียดดังตอไปนี้   
 1. ความเส่ียงดานการกอสราง การกอสรางท่ีลาชาและการเพิ่มข้ึนของราคาวัสดุ
กอสรางเปนปจจัยหนึ่งท่ีเปนความเส่ียงตอการพัฒนาโครงการ โดยเฉพาะอยางยิ่งหากเปนโครงการ
ท่ีใชเวลาในการพัฒนามากและมีตนทุนในการพัฒนาโครงการท่ีสูง 
 2. ความเส่ียงทางดานอุปสงค เนื่องจากโครงการอพารทเมนทเปนโครงการท่ีนักลงทุน
สามารถเขามาลงทุนไดงาย ทําใหมีคูแขงรายใหม ๆ เขามาในตลาดตลอดเวลา (อุปทานเพิ่มข้ึนตาม
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จํานวนผูเขามาพัฒนาโครงการ) ในขณะท่ีอุปสงคมีจํากัด ยอมทําใหเกิดจํานวนอุปทานมากกวา    
ทําใหเกิดการแขงขันสูง 
 3. ความเส่ียงในการบริหาร เนื่องจากโครงการมีการบริหารในรูปแบบบริษัทขนาดเล็ก 
จึงมีโอกาสเส่ียงในเร่ืองของการจัดสรรเงินลงทุนหมุนเวียน ความสามารถในการแบกภาระหน้ีสิน
ในกรณีท่ีไมสามารถหารายไดตามเปาหมาย หรือในกรณีท่ีตองขยายหรือปรับปรุงงาน 
 4. ความเส่ียงจากลูกคา เนื่องจากลูกคาคางชําระ หรือความม่ันคงทางการเงินของลูกคา  
 5. ความเสี่ยงดานเทคโนโลยี และนวัตกรรมเน่ืองจากเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลง
อยางรวดเร็ว ทรัพยากรดานเทคโนโลยีท่ีใช อาจลาสมัย และขาดอุปกรณในการซอมบํารุงเนื่องจาก
การยกเลิกการผลิต ทําใหเกิดตนทุนสูงในการปรับปรุงระบบ 
 6. ความเส่ียงทางการเงิน ประกอบดวย 
  6.1 ความผันผวนของอัตราดอกเบ้ียในทองตลาดในปตอไป 
  6.2   เงินทุนหมุนเวียนระยะส้ัน ท่ีขาดสภาพคลองอันเนื่องมาจากไมมีอัตราการเขา
พักที่พอเพียง 
  
แผนสํารองฉุกเฉิน 
 จากการประเมินความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นกับกิจการของ Upper Class Apartment 
ผูประกอบการไดเตรียมแผนสํารองฉุกเฉิน เพื่อปรับวิธีดําเนินกิจการในดานตาง ๆ รองรับความเส่ียงที่
อาจเกิดข้ึน ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 1. ความเส่ียงดานการกอสราง บริษัทไดมีการทําสัญญาจัดจางตาง ๆ พรอมท้ังมีการ
คัดเลือกผูรับเหมาที่มีคุณภาพ มีการทําสัญญาประกันการกอสรางไวครอบคลุมท้ังดานระยะเวลา
การกอสราง และราคาในการกอสราง นอกจากนี้ บริษัทจะตองวางแผนดานการขนสงวัสดุกอสราง
เพ่ือใหสอดคลองกับชวงเวลาและปริมาณรถบนทองถนน เนื่องจากบริเวณโครงการกอสรางอยูใน
ซอยท่ีมีการจราจรหนาแนน หากวางแผนการขนสงไมดี อาจทําใหเกิดความลาชาในการดําเนินการ 
ซ่ึงผูประกอบการจะตองตรวจสอบความคืบหนาของโครงการอยางใกลชิด เพื่อใหแนใจวา การ
กอสรางไดมาตรฐานและเปนไปตามแผนการดําเนินงาน 
 2. ความเส่ียงทางดานอุปสงค และการแขงขัน  ผูประกอบการจะตองหม่ันทบทวน   
กลยุทธดานการตลาด เพื่อเพิ่มสมรรถนะดานการแขงขัน โดยพิจารณางบประมาณท่ีไดตั้งไวให
สอดคลองกับรายไดของกิจการ ถึงแมธุรกิจจะมีการแขงขันสูงแตการลดราคาใหต่ํากวาคูแขงก็
ไมไดเปนหนทางท่ีนําไปสูความสําเร็จดานยอดขายในระยะยาว Upper Class Apartment จึงเนนท่ี
การบริหารความสัมพันธกับลูกคา เพื่อดึงดูดลูกคาเกา และเพิ่มฐานลูกคาใหม ดวยการใหบริการ
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เสริมตาง ๆ และทําการตลาดสําหรับกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมายหลักซ่ึงมีรูปแบบการดําเนินชีวิต
สอดคลองกับการใหบริการของกิจการ 
 3. ความเส่ียงในการบริหาร  ตองมีแผนการดําเนินงานท่ีแนนอน  และไมควร
เปล่ียนแปลงบอย พรอมท้ังหาผูรวมทุนท่ีมีประสบการณและเงินลงทุนเพื่อสามารถชวยบริษัทวาง
แผนการชําระหนี้ได 
 4. ความเส่ียงจากลูกคา ปองกันดวยการกําหนดเง่ือนไขหรือมาตรการการคัดสรรลูกคา
อยางเหมาะสม ท้ังนี้เพื่อรักษาภาพพจนและทรัพยสินของโครงการ เชน  
  4.1 กําหนดจํานวนผูเขาพักในแตละหอง เพื่อควบคุมการใชสาธารณูปโภคของ
โครงการ 
  4.2 กําหนดเง่ือนไขการชําระเงิน เงินประกันการเชา และเงินประกันทรัพยสิน 
 5. ความเส่ียงดานเทคโนโลยี และนวัตกรรม เนื่องจากโครงการมีการนําเทคโนโลยี มา
ใชในการบริหารกิจการ และสาธารณูปโภคตาง ๆ จึงตองปองกันความเส่ียงจากการลาสมัยของ    
Software และ Hardware ดังนี้ 
  5.1 ในการทําสัญญาซ้ือขาย จะตองระบุการรับประกันการจําหนายอุปกรณในการ
ซอมบํารุง และหากมีความจําเปนท่ีจะตองเปล่ียนแปลงอุปกรณท้ังชุด ควรประเมินเปรียบเทียบ
ความคุมคาจากการซ้ือทรัพยสิน และการเชาจากผูใหบริการ 
  5.2 ดานโปรแกรมสําเร็จรูปทําสัญญาซ้ือขาย โดยระบุการปรับปรุง (Update) เวอรช่ัน
ใหมตลอดอายุการใชงาน เพื่อใหมีความทันสมัยและสอดคลองกับสภาพแวดลอมของธุรกิจใน
ปจจุบัน  
 6. ความเส่ียงทางการเงิน ประกอบดวย 
  6.1 ความผันผวนของอัตราดอกเบ้ียในทองตลาดในปตอไป ปองกันโดยการเจรจา
ตอรองและเปดเง่ือนไขไวในสัญญากูยืมเงิน โดยชําระดอกเบี้ยในอัตราคงท่ีแบบลดเงินตนและ
ดอกเบ้ีย  จนครบอายุการกูยืม 
  6.2 ปองกันการขาดสภาพคลองอันเนื่องมาจากไมมีอัตราการเขาพักท่ีพอเพียง โดย 
   6.2.1 มีการเจรจาตอรองกับสถาบันการเงิน ในการยืดระยะเวลาการชําระคืน
ออกไป เพื่อลดภาระการจายชําระคืนเงินตนและดอกเบ้ีย ท่ีเปนจํานวนสูงใหมีจํานวนเงินท่ี
เหมาะสมกับสถานการณท่ีประสบปญหาดังกลาว 
   6.2.2 ขอเพิ่มวงเงินกูเพิ่มเติมจากสถาบันการเงิน หรือจากผูถือหุน มาใชเพื่อ
การหมุนเวียนในระยะส้ัน และเพื่อไมใหเกิดผลกระทบกับการดําเนินงาน 
   6.2.3 การลดและควบคุมคาใชจายในการดําเนินงาน 
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 7. และสุดทาย หากธุรกิจไมประสบความสําเร็จตามท่ีไดคาดหวังไว ประสบปญหาจน
ไมสามารถประคับประคองกิจการได  ผูประกอบการมีความจําเปนตองขายกิจการใหแก
ผูประกอบการรายใหม เพื่อปรับเปล่ียนรูปแบบการดําเนินงานเปนท่ีพักอาศัยประเภทอ่ืน 
 
แผนในอนาคต 
 เม่ือธุรกิจดําเนินการไดตามความคาดหมาย ผูประกอบการไดวางแผนสําหรับอนาคต
ของกิจการไว ดังตอไปนี้ 
 1. ขยายโครงการ โดยกอสรางอาคารเพิ่มเติมในบริเวณท่ีเปนท่ีจอดรถเดิม โดย
ออกแบบใหสามารถจอดรถไดเพียงพอตอลูกคาท้ังสองโครงการ 
 2. ศึกษาทําเลในการขยายโครงการเพ่ิมเติมไปยังยานเศรษฐกิจอ่ืน ๆ เพื่อสรางช่ือ 
Upper Class Apartment ใหเปนท่ีจดจําแกลูกคากลุมเปาหมาย และสรางความม่ันใจในมาตรฐาน
การใหบริการท่ีเทาเทียมกันในแตละสาขา 
 3. เมื่อช่ือโครงการเปนท่ีรูจักตอตลาดและมีรากฐานท่ีม่ันคงแลว จึงกาวเขาสูธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยเต็มรูปแบบ โดยเร่ิมจากการซ้ือกิจการอพารทเมนทจากเจาของเดิมเพ่ือปรับปรุง
โครงการและเปดใหบริการในช่ือ Upper Class Apartment ไป จนถึงการทําธุรกิจท่ีพักอาศัยประเภท
อ่ืน ๆ เชน หองชุด บานจัดสรร และโครงการพัฒนาอสังหาริมทรัพยขนาดใหญตอไป 
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การจดทะเบียนบริษัทจํากัด 
 
บริษัทจํากัด 
 คือบริษัทประเภทซ่ึงต้ังข้ึนดวยแบงทุนเปนหุนแตละหุนมีมูลคาเทา ๆ กัน โดยผูถือหุน
ตางรับผิดจํากัดเพียงไมเกินจํานวนเงินท่ีตนยังสงใชไมครบมูลคาของหุนท่ีตนถือ 
 
โครงสรางของบริษัทจํากัด 
 1. ตองมีผูรวมลงทุน อยางนอย 3 คน 
 2. แบงทุนออกเปนหุน และมีมูลคาหุนละเทา ๆ กัน 
         3.  มูลคาหุนจะตองไมต่ํากวา 5 บาท 
 4. ความรับผิดชอบของผูถือหุนมีจํากัด (เฉพาะจํานวนเงินคาหุนท่ียังสงใชไมครบ) 
 5. ตองจดทะเบียนตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 
 
การดําเนินการจัดตั้งบริษัทจํากัด      
 ในการจัดตั้งบริษัทจํากัดนั้น จะตองดําเนินการตามลําดับข้ันตอน ดังนี้ 
 1. ตองมีผูเร่ิมกอการต้ังแต 3 คนข้ึนไป เขาช่ือกันทําหนังสือบริคณหสนธิข้ึน แลวไป
จดทะเบียน 
 2. เม่ือไดจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิแลว ผูเร่ิมกอการตองจัดใหหุนของบริษัทท่ี
จะต้ังข้ึนนั้นมีผูเขาช่ือจองซ้ือหุนจนครบ        
 3. ดําเนินการประชุมต้ังบริษัท โดยตองสงคําบอกกลาวนัดประชุมใหผูจองทราบ
ลวงหนาอยางนอย 7 วัน กอนวันประชุม         
 4. เม่ือไดประชุมต้ังบริษัท และที่ประชุมไดแตงต้ังกรรมการบริษัทแลว ผูเร่ิมกอการ
ตองมอบหมายกิจการใหกรรมการบริษัทรับไปดําเนินการตอไป         
 5. กรรมการบริษัทเรียกใหผูเร่ิมกอการและผูจองหุนชําระคาหุนอยางนอยรอยละ 25 
ของมูลคาหุน (ทุนของบริษัทจะแบงเปนกี่หุนก็ไดแตตองไมต่ํากวาหุนละ 5 บาท)         
 6. เม่ือไดรับเงินคาหุนแลว กรรมการตองไปจดทะเบียนเปนบริษัทภายใน 3 เดือน 
ภายหลังจากการประชุมต้ังบริษัท         
 7. ในการจัดต้ังบริษัท ถาไดดําเนินการทุกข้ันตอนดังตอไปนี้ ภายในวันเดียวกับวันท่ีผู
เร่ิมกอการจัดทําหนังสือบริคณหสนธิ กรรมการจะจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิและจดทะเบียน
ตั้งบริษัทไปพรอมกันภายในวันเดียวก็ได                  
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  7.1 จัดใหมีผูเขาช่ือซ้ือหุนครบตามจํานวนหุนท้ังหมดท่ีบริษัทจะจดทะเบียน 
  7.2 ประชุมจัดต้ังบริษัท เพ่ือพิจารณากิจการตาง ๆ ตามประมวลกฎหมายแพงและ
พาณิชย มาตรา 1108 โดยมีผูเร่ิมกอการและผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคนเขารวมประชุม และผูเร่ิมกอการ 
และผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคน ใหความเห็นชอบในกิจการท่ีไดประชุมกันนั้น                 
  7.3 ผูเร่ิมกอการไดมอบกิจการท้ังปวงใหแกกรรมการบริษัท                 
  7.4 กรรมการไดเรียกใหผูเขาช่ือซ้ือหุน ใชเงินคาหุน โดยจะเรียกครั้งเดียวเต็มมูลคา
หรือไมนอยกวารอยละยี่สิบหา ตามมาตรา 1110 วรรคสองก็ได  และผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคนไดชําระ
เงินคาหุนเสร็จเรียบรอยแลว 
 
การดําเนินการจดทะเบียนแกไขเพิ่มเติมหรือเลิกและชําระบัญชีบริษัทจํากัด        
 ในกรณีท่ีบริษัทจํากัดนั้นไดตกลงท่ีจะแกไขเพิ่มเติมรายการใด ๆ ท่ีไดจดทะเบียนไว 
เปนอยางอ่ืน หรือผูถือหุนจะเลิกกิจการ ก็จะตองไปดําเนินการขอจดทะเบียนแกไขเพิ่มเติมรายการ
นั้น ๆ หรือจดทะเบียนเลิกและเสร็จการชําระบัญชี ณ สํานักงานทะเบียนหุนสวนบริษัทท่ีหางนั้นมี
สํานักงานแหงใหญตั้งอยู        
 การจดทะเบียนจัดตั้งและแกไขเพ่ิมเติมจะตองดําเนินการตามวิธีและหลักเกณฑท่ี
กฎหมายและระเบียบของทางราชการไดกําหนดไว 
 
รายการจดทะเบียนท่ีบริษัทจะตองจดทะเบียนแกไขเพิ่มเติม         
 1. การแกไขเพิ่มเติมหนังสือบริคณหสนธิกอนการตั้งบริษัท         
 2. มติพิเศษของบริษัทให                 
  (1) เพิ่มทุน                 
  (2) ลดทุน                 
  (3) ควบบริษัท         
 3. ควบบริษัท 
 4. แกไขเพิ่มเติมหนังสือบริคณหสนธิภายหลังต้ังบริษัท         
 5. เพิ่มทุน         
 6. ลดทุน         
 7. กรรมการ 
 8. จํานวนหรือช่ือกรรมการซ่ึงลงช่ือผูกพันบริษัท         
 9. ท่ีตั้งสํานักงานแหงใหญและ/หรือสํานักงานสาขา        
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 10.   ตราของบริษัท          
 11.   รายการอ่ืนท่ีเห็นสมควรจะใหประชาชนทราบ 
 
หนาท่ีของบริษัทจํากัด         
 1. บริษัทจํากัด ตองทํางบการเงินอยางนอยคร้ังหนึ่งทุกรอบสิบสองเดือน โดยมีผู สอบ
บัญชีอยางนอยหนึ่งคนตรวจสอบ แลวนําเสนอท่ีประชุมใหญสามัญผูถือหุนอนุมัติงบการเงินภายใน 
4 เดือน นับแตวันปดรอบปบัญชี พรอมท้ังยื่นงบการเงินตอสํานักบริการขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนา
ธุรกิจการคา หรือที่สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัด ภายใน 1 เดือน นับตั้งแตวันอนุมัติงบการเงิน 
ท้ังนี้รวมถึงบริษัทท่ีแมวาจะยังมิไดประกอบกิจการก็ตาม จะตองสงงบการเงินดวย มิฉะนั้นมี
ความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินหาหมื่นบาท         
 2. จัดทําบัญชีรายช่ือผูถือหุน ณ วันท่ีท่ีประชุมใหญสามัญผูถือหุนและใหนําสงตอ
สํานักงานทะเบียนหุนสวนบริษัทกรุงเทพมหานคร หรือท่ีสํานักงานทะเบียนหุนสวนบริษัทจังหวัด
แลวแตกรณี ภายใน 14 วัน นับจากวันท่ีประชุม มิฉะนั้นมีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินหนึ่ง
หม่ืนบาท         
 3. ตองจัดใหมีการประชุมใหญสามัญ ภายหลัง 6 เดือน นับแตวันจดทะเบียนเปนนิติ
บุคคล และจัดประชุมคร้ังตอไปอยางนอย 1 คร้ัง ทุกระยะเวลา 12 เดือน มิฉะนั้น จะมีความผิดตอง
ระวางโทษปรับไมเกินสองหม่ืนบาท         
  อนึ่ง คําบอกกลาวเรียกประชุมใหญนั้น ใหลงพิมพโฆษณาในหนังสือพิมพแหง
ทองท่ีอยางนอยหนึ่งคราวกอนวันนัดประชุมไมนอยกวา 7 วัน และสงทางไปรษณียตอบรับไปยังผู
ถือหุนทุกคนท่ีมีช่ือในทะเบียนของบริษัท กอนนัดประชุมไมนอยกวา 7 วัน เวนแตเปนคําบอกกลาว
เรียกประชุมใหญ เพื่อลงมติพิเศษใหกระทําการดังวานั้นกอนวันนัดประชุมไมนอยกวา 14 วัน         
 4. ตองจัดทําใบหุนมอบใหผูถือหุนของบริษัท มิฉะนั้นมีความผิดตองระวางโทษปรับ
ไมเกินหนึ่งหม่ืนบาท          
 5. ตองจัดทําสมุดทะเบียนผูถือหุนของบริษัท มิฉะนั้นมีความผิดตองระวางโทษ ปรับ
ไมเกินสองหม่ืนบาท          
 6. บริษัทใดยายท่ีตั้งสํานักงานแหงใหญตองขอจดทะเบียนตอนายทะเบียนหุนสวน
บริษัท  มิฉะนั้นจะมีความผิดตองระวางโทษปรับไมเกินสองหม่ืนบาท         
 ในกรณีนิติบุคคลไมจัดสงงบการเงินประจําปตามท่ีกฎหมายกําหนด นอกจากนิติบุคคล
จะมีความผิดแลวกรรมการผูจัดการหรือกรรมการผูมีอํานาจกระทําการแทนนิติบุคคล ก็มีความผิด
ตองระวางโทษเชนเดียวกับนิติบุคคลดวย 
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กิจการท่ีกฎหมายกําหนดระยะเวลาในการยื่นจดทะเบียน         
 1. คําขอจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท ซ่ึงตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 3 เดือน นับแตวัน
ประชุมต้ังบริษัท         
 2. คําขอจดทะเบียนแตงต้ังกรรมการของบริษัทข้ึนใหม และ/หรือกรรมการออกจาก
ตําแหนง ตองยื่นขอขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ีตั้งกรรมการข้ึนใหม หรือกรรมการ
ออกจากตําแหนง          
 3. คําขอจดทะเบียนมติพิเศษใหเพิ่มทุน หรือลดทุนของบริษัทจํากัด หรือใหควบบริษัท
จํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติพิเศษ         
 4. คําขอจดทะเบียนต้ังขอบังคับข้ึนใหม หรือแกไขเพิ่มเติมขอบังคับของบริษัทจํากัด 
ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติพิเศษ         
 5. คําขอจดทะเบียนควบบริษัทจํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ี
ไดมีการควบบริษัทเขากัน         
 6. คําขอจดทะเบียนเลิกบริษัทจํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแตวันท่ี
เลิกกัน         
 7. คําขอจดทะเบียนเปล่ียนตัวผูชําระบัญชี ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 วัน นับแต
วันท่ีไดเปล่ียนตัว         
 8. คําขอจดทะเบียนแกไขเพ่ิมเติมอํานาจผูชําระบัญชี ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 14 
วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติ หรือวันท่ีท่ีศาลไดมีคําพิพากษา         
 9. คําขอจดทะเบียนเสร็จการชําระบัญชีของบริษัทจํากัด ตองยื่นขอจดทะเบียนภายใน 
14 วัน นับแตวันท่ีท่ีประชุมไดมีการลงมติ         
 10. การยื่นรายงานการชําระบัญชีของบริษัทจํากัด ตองยื่นทุกระยะ 3 เดือนครั้งหนึ่ง
นั้น ผูชําระบัญชีจะตองยื่นรายงานการชําระบัญชีภายใน 14 วัน นับแตวันครบกําหนด 3 เดือน 
 
  
      
      ท่ีมา : เว็บไซตกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
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เก็บตกประสบการณ 
 
 คุณกรีวุฒิชัย  ตรีครุฑพันธุ วิทยากรผูบรรยายหลักสูตร การวิเคราะหความเปนไปได
และการลงทุนธุรกิจอพารทเมนต ไดแบงปนประสบการณในการทํางานธุรกิจอพารทเมนตวา ชวง
ปลายป 2546 ธุรกิจโรงแรมและธุรกิจการทองเที่ยวในอําเภอเขาหลัก จังหวัดพังงา ไดรับความ
เสียหายอยางหนักจากคล่ืนยักษ  สึนามิ แตในระยะเวลาไมนานธุรกิจการทองเท่ียวและโรงแรมก็
กลับมาฟนตัวอีกคร้ัง กลุมแรงงานเร่ิมกลับเขามาทํางานในพ้ืนท่ี และมีความตองการดานท่ีอยูอาศัย
เพิ่มมากข้ึนจึงตัดสินใจนําท่ีดินท่ีมีอยูมาสราง    อพารทเมนตใหเชา โดยมีกลุมเปาหมายเปน
พนักงานโรงแรมท่ีเขามาทํางานในอําเภอเขาหลัก ซ่ึงปจจุบัน อพารทเมนตมีผูเชาเต็มและกําลังคิดท่ี
จะขยายเพิ่มเติม เพราะอาพารทเมนตใหเชาในพ้ืนท่ียังไมมีเพียงพอกับความตองการของกลุมลูกคา 
โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมธุรกิจโรงแรมและรีสอรทท่ียังมีความตองการหองเชาจํานวนมาก เพื่อให
พนักงานของตนเองเขาพักอาศัยไดดวย 
 การทําธุรกิจในทุกพื้นท่ีมีความเส่ียงและเหนือความเส่ียง คือ โอกาส ถึงแมวา ธุรกิจ 
อพารทเมนตใหเชาจะมีการแขงขันสูง บางพ้ืนท่ีมีอพารทเมนตใหเชาหนาแนนมากบางพ้ืนท่ีมี  
อพารทเมนตใหเชาเบาบาง แตทุกพื้นท่ียังมีโอกาสและชองวางทางการตลาดเหมือนกัน ดังนั้น กอน
เร่ิมตนจึงควรศึกษาและวิเคราะหความเปนไปไดในแตละทําเล ตลอดจนทําความรูจักกลุมลูกคา
เปาหมาย เพื่อนําผลที่ไดมาออกแบบอพารทเมนตใหเชาท่ีตรงความตองการของกลุมลูกคาตอไป 
      
 
 

       ท่ีมา : คุณกรีวฒุิชัย  ตรีครุฑพันธุ 
    โรงแรม มิราเคิล แกรนด คอนแวนช่ัน, 26 เมษายน 2551. 
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มุมมองของผูรู 
 
 ผศ.ภัทรพล  เวทยสุภรณ (อ.เช่ียว) ผูชวยอธิการบดีมหาวิทยาลัยศิลปากรผูเช่ียวชาญ
ธุรกิจอพารทเมนต  วิเคราะหวา การจัดเกรด อพารทเมนต  นอกจากจะใชรูปแบบโครงการและตัว
โปรดักตแลว สวนหนึ่งจะใชทําเลที่ตั้งโครงการเปนตัวช้ีวัดทําเลท่ีกําลังไดรับความนิยมและ
ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญ คือ การพัฒนาโครงการในทําเลท่ีตั้งรถไฟฟา เพราะเปนการ
สรางมูลคาเพิ่มใหกับโครงการอาจารยเช่ียวยังกลาวตอวา เรียลดีมานดอพารทเมนตท่ีมีอยูจํานวน
มหาศาลสวนใหญจะอยูท่ีระดับราคา 1,800-2,500 บาท/เดือน เรียกไดวาซัพพลายไมเคยเพียงพอกับ
ความตองการดวยซํ้าไป  
 ทําเลท่ีไดรับความนิยมตลอดกาล คือ อนุสาวรียชัยสมรภูมิ ปทุมวัน รัชดาภิเษก 
รามคําแหง พหลโยธิน สุขุมวิท เยาวราช ดินแดง ซ่ึงรวมไปถึงทําเลท่ีอยูในแนวรถไฟฟาและบริเวณ
ใกลเคียงดวย 
 
 
 

  ท่ีมา: ประชาชาติธุรกิจ วันท่ี 18-20 กุมภาพนัธ 2551,หนา 9  
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สินเชื่อ SME โดยธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
 
สินเชื่อระยะยาว 
 เงินกูระยะยาว (Long Term Loan)  บริการสินเช่ือเพื่อการลงทุนในสินทรัพยถาวร อาทิ 
ซ้ือท่ีดินเพื่อกอสรางโรงงาน  อาคารสถานประกอบการ หรือซ้ือเคร่ืองจักรและอุปกรณ ฯลฯ ชําระ
คืนเปนรายเดือน และมีกําหนดระยะเวลาการกูยืมต้ังแต1 ปข้ึนไป    
 
สินเชื่อระยะสั้น 
 บริการสินเช่ือเงินทุนหมุนเวียน เพื่อเสริมสภาพคลองใหกับธุรกิจ    
 วงเงินเบิกเกินบัญชี (O/D)  สินเช่ือท่ีสามารถเบิกเงินเกินบัญชีในจํานวนที่ตกลงกันไว 
เพื่อเสริมสภาพคลองใหกับธุรกิจ โดยใชบริการผานเช็ค  
 ตั๋วสัญญาใชเงิน (P/N) วงเงินกูระยะส้ันท่ีมีกําหนดระยะเวลาชําระคืนสูงสุด 120 วัน 
สามารถเลือกกูไดท้ังในรูปของเงินบาทและเงินตราตางประเทศ โดยใชตั๋วสัญญาใชเงินเปนเอกสาร
ประกอบการขอกู 
 
บริการประเภทภาระผูกพัน / การรับรองประเภทตาง ๆ  
 หนังสือคํ้าประกันประเภทตาง ๆ - บริการออกหนังสือคํ้าประกันประเภทตาง ๆ สําหรับ
ธุรกิจ ไดแก  
 - การคํ้าประกันการยื่นซองประกวดราคา (Bid Bond)  
 - การคํ้าประกันการปฏิบัติตามสัญญา (Performance Bond)  
    - การคํ้าประกันการรับเงินลวงหนา (Advanced Payment Bond)  
   - การค้ําประกันผลงานเพ่ือขอรับเงินสวนท่ีทางราชการ (หรือเอกชน) ไดกันไว 
(Retention Money Bond)  
 - การคํ้าประกันการชําระเงินคาภาษี (Tax & Duty Guarantee)  
  - การคํ้าประกันการชําระเงินคากระแสไฟฟา (Electricity Guarantee)  
  -  การค้ําประกันการชําระเงินคาสินคา (Merchandise Purchasing Guarantee) การค้ํา
ประกันอ่ืน ๆ (Other)  
 การอาวัล (Aval) / การรับรองต๋ัวเงิน (Acceptance)    
 การออกหนังสือรับรองเครดิต / หนังสือสนับสนุนทางการเงิน 
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วงเงินสินเชื่อ 
 ธนาคารใหบริการจัดวงเงินใหเหมาะสมกับธุรกิจโดยมีวงเงินกูรวมสูงสุดถึง 200 ลาน
บาท ท้ังนี้ ข้ึนอยูกับการพิจารณาของธนาคาร 
  
หลักประกัน 
 ธนาคารพิจารณาจากท่ีดิน อาคาร ส่ิงปลูกสราง เงินฝาก พันธบัตรรัฐบาล ฯลฯ เพื่อใช
เปนหลักประกัน 
 
อัตราดอกเบ้ียคาธรรมเนียม 
 ข้ึนอยูกับประเภทวงเงินสินเช่ือและคุณสมบัติของผูกู โดยคิดอัตราดอกเบ้ียอิง MRR, 
MLR, MOR หรือดอกเบ้ียเงินฝาก (กรณีใชเงินฝากเปนหลักทรัพยคํ้าประกัน)  
คาธรรมเนียม 
 ตามเกณฑท่ีธนาคารกําหนด หรือเปนไปตามประกาศเร่ืองคาธรรมเนียมของธนาคาร 
 
หมายเหตุ *เง่ือนไขการพิจารณาและอนุมัติสินเชื่อเปนไปตามหลักเกณฑและเง่ือนไขของธนาคาร 
    
คุณสมบัติผูกู 
 •  เปนบุคคลธรรมดาท่ีประกอบธุรกิจหรือนิติบุคคล    
 •  มีผลประกอบการและประวัติทางการเงินท่ีดี 
 •  ยินยอมใหธนาคารตรวจสอบขอมูลเครดิต 
 •  มีประสบการณในการประกอบธุรกิจหรือประกอบธุรกิจในกลุมเดียวกันไมนอยกวา 
2 ป  
 • มีอายุตั้งแต 20 – 65 ป (สําหรับบุคคลธรรมดา) 
 อัตราดอกเบ้ียและคาธรรมเนียมเงินใหสินเช่ือ ตามประกาศธนาคารกรุงศรี อยุธยา จํากัด 
(มหาชน) ฉบับท่ี 34/2553 มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
 
 
 



 

 
 

140 

 

140 



 

 
 

141 

 

141 

ท่ีมา: http://www.krungsri.com/th/banking-rates03.aspx 
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พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเชาอพารทเมนตของผูบริโภค 
 
ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเชาอพารทเมนท 
 การตัดสินใจเชาอพารทเมนตของผูเชา มาจากปจจัยตาง ๆ เชน 
 ทําเลท่ีตั้งดี สะดวกตอการเดินทาง เปนปจจัยสําคัญท่ีผูเชามักใชประกอบการตัดสินใจ 
หากอพารทเมนตใหเชาอยูในทําเลท่ีตั้งดี เชน เขตชุมชน ใกลหางสรรพสินคา โรงพยาบาล 
สถานศึกษา เปนตน ก็จะชวยดึงดูดผูเชาไดมากยิ่งข้ึน 
 สภาพแวดลอมบริเวณท่ีตั้งอพารทเมนต หากบริเวณโดยรอบที่ตั้งอพารทเมนตใหเชามี
ความสงบเงียบ ปราศจากเสียงรบกวน แตสะดวกตอการจับจายซ้ือหาเคร่ืองอุปโภคบริโภคตัดสินใจ
ไดงายข้ึนเชนกัน 
 ภาพลักษณท่ีดีของอพารทเมนต เชน มีรูปแบบอาคารที่สวยงามมีสีสันเหมาะสม โถง
ทางเขาและบริเวณโดยรอบถูกตกแตงไวสวยงาม ซ่ึงภาพลักษณท่ีดีจะสรางความประทับใจใหกับ
ลูกคานับต้ังแตแรกเห็นทําใหลูกคาตัดสินใจเขาชมภายในหองพักและตัดสินใจเชาตอไป 
 หองพักมีความกวางท่ีพอเหมาะ โดยมีการจัดวางส่ิงของตาง ๆ ภายในหองพักอยาง
สวยงามนาอยู มีแสงสวางเพียงพอ และมีอากาศถายเทสะดวก  
 ส่ิงอํานวยความสะดวกในหองพัก ผูประกอบการควรจัดเตรียมส่ิงอํานวยความสะดวก
พื้นฐานท่ีจําเปนตอการอยูอาศัยไวใหลูกคา เชน เคร่ืองนอน ตูเส้ือผา โตะเคร่ืองแปง พัดลม 
เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองทําน้ําอุน เปนตน 
 อัตราคาเชาพัก ข้ึนอยูกับทําเลท่ีตั้งของอพารทเมนตใหเชา รวมถึงรายไดของผูเชา       
แตหากเปนราคาท่ีเหมาะสม ผูเชาก็จะตัดสินใจไดงายข้ึน 
 ระบบรักษาความปลอดภัยท่ีไดมาตรฐาน โดยพื้นฐานผูเชายอมตองการความปลอดภัย
ในชีวิตและทรัพยสิน ดังนั้น ระบบรักษาความปลอดภัยจึงเปนส่ิงหนึ่งท่ีผูเชานํามาพิจารณา
ประกอบการตัดสินใจ 
 
สาเหตุท่ีทําใหผูเชายายไปเชาหองพักท่ีใหม  
 การท่ีผูเชายายไปเชาอพารทเมนตท่ีใหม สวนใหญจะมาจากสาเหตุตอไปนี้ 
 - อพารทเมนตท่ีใหมมีราคาถูกกวาอพารทเมนตเดิมท่ีเดิม 
 - อพารทเมนตท่ีใหมทีทําเลที่ตั้งและการคมนาคมสะดวกกวาและใกลท่ีทํางาน 
 - อพารทเมนตท่ีใหมมีส่ิงอํานวยความสะดวกภายในหองพักดีกวาอพารทเมนตท่ีเดิม 
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 - อพารทเมนตท่ีใหมมีการตกแตง และมีรูปแบบอาคารท่ีสวยงามทันสมัย 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมมีสภาพแวดลอมไมดี เส่ือมโทรม หรือแออัดมากเกินไป 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมบริการไมดี เชน ความสะอาดเรียบรอย บริเวณอพารทเมนต ความ
สุภาพของพนักงานท่ีใหบริการ เปนตน 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมไมมีระบบการรักษาความปลอดภัยท่ีดี 
 - อพารทเมนตท่ีเดิมมีปญหาเร่ืองเสียงดังรบกวน 
 
ตัวอยางกฎระเบียบการเขาพัก 
 1. ผูเชาสามารถเขาพักไดไมเกิดหองละ 3 คน และตองแจงช่ือ-นามสกุล ของผูเขาพัก
ทุกคนตอเจาหนาท่ี 
 2. หามใชแกส และเช้ือเพลิงทุกชนิดในการประกอบอาหาร และหามนําเขาอาคาร 
 3. หามนําสารเคมีท่ีไวตอการติดไฟ เก็บไวในหองพัก 
 4. หามเลนการพนัน และมีสารเสพติดไวในหองพัก 
 5. หามนําสัตวเล้ียงเขามาในตัวอาคาร หรือเล้ียงสัตวในหองพัก 
 6. หามสงเสียงดังรบกวนผูอ่ืน และทะเลาะวิวาท 
 7. หามนําบุคคลภายนอกเขามาในอาคารโดยเด็ดขาด เวนแตไดรับอนุญาตจาก อพาร
ทเมนต  
 8. หามตอกตะปู หรือเจาะผนังหองพัก เวนแตไดรับอนุญาตจากอพารทเมนต 
 9. กรณีมีทรัพยสินสูญหายทางอพารทเมนตจะไมรับผิดชอบ แตยินยอมใหความ
รวมมือกับเจาหนาท่ี 
 10. ใหผูเชายายของเขา-ออก ไดตั้งแตเวลา 9.00-18.00 น. และจะตองแจงตอเจาหนาท่ี
ทุกคร้ัง 
 11. การบอกเลิกสัญญาเชาจะตองแจงตอเจาหนาท่ีกอน 1 เดือน มิฉะนั้นจะไมไดรับเงิน
ประกันคืน ท้ังนี้เงินคาประกันจะใชเปนคาเชางวดสุดทายไมได  
 12. ในกรณีท่ีผูเชาไมปฏิบัติตามกฎระเบียบของอพารทเมนต ผูใหเชาถือวาผูเชาผิด
สัญญาและใหยายออก ในกรณีนี้ผูใหเชาจะไมคืนเงินคาประกัน 
 

 ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552  
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ศึกษาขอมูลกอนการใชประโยชนท่ีดนิ 
 
 ท่ีดิน มีความสําคัญกับการทําธุรกิจอพารทเมนตใหเชา แตก็ใชวาท่ีดินทุกทําเลจะ

สามารถสราง อพารทเมนตใหเชาไดเสมอไป เนื่องจากในบางพื้นท่ีอาจมีขอจํากัดและขอบังคับทาง

กฎหมาย ดังนั้น กอนลงทุนกอสรางอาคารบนท่ีดินท่ีมี ผูประกอบการควรศึกษาและตรวจสอบ

ประเด็นตาง ๆ ดังนี้  

 1. ตรวจสอบการในประโยชนท่ีดินตามกฎหมายผังเมือง วาท่ีดินหรืออาคารที่จะ

กอสราง สามารถดําเนินการไดหรือไม 

 2. ตรวจสอบแนวโครงการเวนคืนท่ีดินกับหนวยราชการ เชน กรุงเทพมหานคร กรม

ทางหลวง กรมโยธิการ การทางพิเศษแหงประเทศไทย องคการการรถไฟฟามหานคร แผนผัง

คมนาคมตามกฎหมายผังเมือง เปนตน 

 3. ตรวจสอบท่ีดินวาอยูในบริเวณที่มี กฎกระทรวง เทศบัญญัติหรือขอบัญญัติ เร่ือง

หามกอสราง ดัดแปลง หรือเปล่ียนการใชอาคารบางชนิดหรือบางประเภทหรือไม 

 4. ตรวจสอบวาท่ีดินบริเวณดังกลาว มีกฎหมายของหนวยงานราชการอื่นท่ีหาม

กอสราง หรือมีขอกําหนดในการกอสรางอาคาร นอกเหนือจากพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร

หรือไม เชน  

  - บริเวณเขปลอดภัยทางอากาศ ของทาอากาศยานแหงประเทศไทย  

  - บริเวณเขตปลอดภัยในการเกินอากาศ ของกรมการบินพานิชย 

  - บริเวณแนวไมโครเวฟ ของกรมส่ือสารทหารเรือ กองทัพเรือ 

  - บริเวณเขตปลอดภัยทางการทหาร ของกองทัพบก  

  - บริเวณแนวเขตเดินสายไฟ ของการไฟฟาฝายผลิตแหงประเทศไทย เปนตน  

 5. ตรวจสอบพระราชบัญญัติสงเสริมและรักษาคุณภาพส่ิงแวดลอมแหงชาติ พ.ศ.2535 

วาอาคารท่ีจะกอสราง เขาขายตองทํารายงานวิเคราะหผลกระทบส่ิงแวดลอมหรือไม เนื่องจาก

อาคารท่ีมีจํานวนหองพักอาศัยต้ังแต 80 หองข้ึนไป จะตองทํารายงานวิเคราะหผลกระทบ

ส่ิงแวดลอม และไดรับความเห็นชอบจากกระทรวงวิทยาศาสตรฯ กอนจึงจะยื่นขออนุญาตกอสราง

ตอกรุงเทพมหานครได  
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 6. ตรวจสอบและศึกษากฎหมายควบคุมอาคาร ในเรื่องการกําหนดแนวโนมอาคารตาม
ประเภทการใชสอย หากมีขอสงสัยเรืองกฎหมายอาคาร หรือการออกแบบอาคาร ผูประกอบการ
สามารถนําโฉนดที่ดินพรอมท้ังแบบอาคารเขาปรึกษาและสอบถามขอมูลเพิ่มเติมไดท่ี ศูนยบริการ
ใหคําปรึกษากอนการขออนุญาต กองควบคุมอาคาร สํานักการโยธา หรือสํานักงานเขตพื้นท่ี 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552 
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เร่ืองนารูเก่ียวกับกฎหมายอาคาร 
 
 อพารทเมนตใหเชาเปนอาคารพักอาศัยรวม แบงไดเปน 2 ประเภท คือ อาคารที่มีขนาด
ความสูงไมเกิน 5 ช้ัน และอาคารท่ีมีขนาดความสูงเกิน 5 ช้ันไป ซ่ึงอาคารท้ังสองประเภทมี
ขอกําหนดตาง ๆ ตามกฎหมายที่แตกตางกันไป เชน ขนาด ความสูง ระบบลิฟท ระบบสุขาภิบาล 
ระบบรักษาความปลอดภัย เปนตน ดังนั้นผูประกอบการจึงควรศึกษาขอกําหนด กฎหมายตาง ๆ ท่ี
เกี่ยวของกับการกอสราง ดัดแปลง ร้ือถอน เคล่ือนยาย ใช หรือเปล่ียนอาคาร ใหมีความลาชาในการ
ดําเนินการกอสราง กฎหมายสําคัญท่ีเกี่ยวของกับการคํานวณออกแบบ กอสราง ดัดแปลง ร้ือถอน 
เคล่ือนยาย ใชหรือเปล่ียนแปลงอาคาร ท่ีผูประกอบการควรศึกษา ประกอบดวย 
 1. พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พระราชบัญญัติควบคุมอาคารท่ีใชในปจจุบัน คือ 
  1) พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พ.ศ.2522 
  2) พระราชบัญญัติควบคุมอาคาร ฉบับท่ี 2 พ.ศ. 2535 และพระราชบัญญัติควบคุม
อาคาร ฉบับท่ี 3 พ.ศ. 2543 
 2. กฎกระทรวงมหาดไทย กฎกระทรวงมหาดไทยท่ีเกี่ยวกับอาคารมีมากมายหลาย
ฉบับ ซ่ึงลวนแตออกโดยอาศัยอํานาจตามความในพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร ท้ังพระราชบัญญัติ
ฉบับเดิมท่ียกเลิกไปแลว และฉบับท่ียังมีผลบังคับใชในปจจุบัน  กฎกระทรวงบางฉบับเปนเร่ืองท่ี
กําหนดหลักเกณฑโดยรวม มีผลบังคับใชท่ัวไป (ท้ังประเทศ) ในขณะท่ีกฎกระทรวงบางฉบับมีผล
บังคับใชเฉพาะในบางพื้นท่ี กฎกระทรวงท่ีสําคัญ ซ่ึงกําหนดหลักเกณฑท่ัวไปเกี่ยวกับงานอาคาร 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 
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  12) กฎกระทรวงฉบับท่ี 55 พ.ศ. 2543 
  13) กฎกระทรวงฉบับท่ี 56 พ.ศ. 2543 
  14) กฎกระทรวงฉบับท่ี 57 พ.ศ. 2545 
 3. ประกาศกระทรวงมหาดไทย เปนกฎหมายยอยท่ีออกโดยอาศัยอํานาจตามความใน
กฎหมายแมบท หรือพระราชบัญญัติควบคุมอาคารประกาศกระทรวงมหาดไทยมักกําหนดเกณฑ
ปฏิบัติในเร่ืองปลีกยอย หรือมีความสําคัญในลําดับรองลงมา เชน กําหนดวิธีปฏิบัติ หรือกําหนด
เ ร่ืองท่ีบังคับใช เฉพาะบางพ้ืนท่ี  ตัวอยางประกาศกระทรวงมหาดไทย  ไดแก  ประกาศ
กระทรวงมหาดไทยเร่ืองความปลอดภัยในการทํางานเกี่ยวกับปนจั่น พ.ศ. 2530 เร่ืองความปลอดภัย
ในการทํางานเกี่ยวกับการตอกเสาเข็ม พ.ศ. 2531 เปนตน 
 4. ขอบัญญัติกรุงเทพมหานคร เปนกฎหมายท่ีออกโดยเจาพนักงานทองถ่ินของ
กรุงเทพมหานคร โดยอาศัยกฎหมายแมบท หรือพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร มีผลบังคับใชเฉพาะ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเดิมขอบัญญัติกรุงเทพมหานครท่ีเกี่ยวแกการออกแบบอาคาร ไดแก 
ขอบัญญัติกรุงเทพมหานครเร่ืองอาคารจอดรถยนต พ.ศ. 2521 ขอบัญญัติกรุงเทพมหานครเร่ือง
ควบคุมการกอสรางอาคาร พ.ศ. 2522 ปจจุบัน ขอบัญญัติท้ัง 2 ฉบับไดรับการยกเลิก และใช
ขอบัญญัติกระเทพมหานคร พ.ศ. 2544 แทน 
 5. ประกาศกรุงเทพมหานคร มีความคลายคลึงกับประกาศกระทรวงกลาวคือ ออกโดย
อาศัยอํานาจตามกฎหมายแมบท กําหนดในเร่ืองปลีกยอยหรือมีผลบังคับใชเฉพาะพ้ืนท่ี เชน 
ประกาศกรุงเทพมหานคร เร่ืองคําแนะนําเกี่ยวกับการขอรับใบอนุญาตกอสรางอาคารช้ันฐานราก 
กอนไดรับใบอนุญาตใหกอสรางอาคาร พ.ศ. 2531 
 นอกจากนี้ยังมีกฎหมายอาคารและกฎหมายอ่ืน ท่ีเกี่ยวของกับงานอาคารอีกมากมาย 
และมักมีการเปล่ียนแปลงเพ่ิมเติมอยูตลอดเวลา ดังนั้นเพื่อใหไดความรูท่ีชัดเจนและสามารถ
นําไปใชในการดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการจึงควรติดตามการเปล่ียนแปลงของกฎหมายอยาง
สมํ่าเสมอ 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552 
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วิธีการคํานวณคาออกแบบสถาปตยกรรมของบริษัทเอกชน 
 
 ตามมาตรฐานของสมาคมสถาปนิกสยาม ในพระบรมราชูปถัมภ แบงประเภทการ
บริการออกแบบสถาปตยกรรมออกแบบเปน 6 ประเภท ซ่ึงแตละประเภทมีคาบริการไมเทากัน และ
จะลดเร่ือย ๆ ตามงบประมาณท่ีกอสราง ดังน้ี 
 ประเภทท่ี 1  = ตกแตงภายใน ครุภัณฑ ผลิตภัณฑ 
 ประเภทท่ี 2  = พิพิธภัณฑ วัด อนุสาวรีย อาคารอนุสรณท่ีวิจิตร 
  ประเภทท่ี3  =  บาน (ไมรวมตกแตงภายใน) 
 ประเภทท่ี 4  = โรงพยาบาล รัฐสภา โรงแรม ธนาคาร คอนโดมิเนียม วิทยาลัย  
 ประเภทท่ี 5  = สํานักงาน สรรพสินคา หอพัก โรงเรียน โรงงาน อุตสาหกรรม  
 ประเภทท่ี 6  = โกดัง อาคารจอดรถ หองแถว ตลาด  
 แตละประเภทแยกคาบริการตามงบประมาณ ดังนี้ (เปนคารอยละ) 
 ตารางคาบริการออกแบบสถาปตยกรรมตามงบประมาณกอสราง 
           หนวย : % 
งบประมาณ 
ประเภท 

ไมเกิน 10
ลานบาท 

10-30 ลาน
บาท 

30-50 ลาน
บาท 

50-100 ลาน
บาท 

100-200 ลาน
บาท 

200-500 ลาน
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 

 
ตัวอยางการคํานวณคาบริการออกแบบสถาปตยกรรม 
 ใชวิธีการคํานวณเปนข้ันตามงบประมาณคากอสราง เชน อพารทเมนตใหเชา 5 ช้ัน 
พื้นที่ใชสอย 1,950  ตร.ม. งบประมาณการกอสราง 15,000,000 บาท คิดแบบตามปะเภทท่ี 5 ดังน้ี 
 10 ลานบาทแรก  คิด 5.50%  = 550,000  บาท 
 5 ลานบาทท่ีเหลือ  คิด 4.75% = 237,500  บาท 
  รวมคาบริการท้ังส้ิน  = 787,500  บาท 

 ** อัตราการคิดคาออกแบบที่เสนอเปนการประมาณการ ราคาจริงอาจสูงหรือตํ่ากวาที่นําเสนอ
ขึ้นอยูกับการเจรจาและขอตกลงระหวางผูประกอบการและผูเขียนแบบ 
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เทคนิคท่ีควรคํานึงถึงในการออกแบบอาคาร 
 การออกแบบท่ีควรคํานึงต้ังแตการนําประโยชนจากธรรมชาติ รวมถึงการนําเทคนิค
หรือเทคโนโลยีตาง ๆ มาใชเพื่อชวยใหอาคารมีสภาวะที่เหมาะสม นาพักอาศัย รายละเอียดการ
ออกแบบท่ีดีมี ดังน้ี (จินดาและคณะ, 2546) 
 - ออกแบบใหมีการระบายอากาศโดยธรรมชาติ โดยทําเปนชองลมชวยระบายอากาศ
ใตหลังคา หรือทําชองลมระบบอากาศรอนออกทางหนาจั่วของหลังคา 
 - ใหใชแสงสวางจากธรรมชาติมากกวาการใชหลอดไฟ เพื่อลดความรอนจาก
หลอดไฟ และเพื่อชวยประหยัดพลังงานภายในตัวอาคารในเวลากลางวันโดยอาจจะเจาะผนังอาคาร
บางชวง แลวใสกระจกใสหรือบล็อกแกว ซ่ึงเปนวัสดุท่ีแสงสวางจากภายนอกสามารถสองผานเขา
มาภายในตัวอาคารได แตควรเจาะในตําแหนงและทิศทางท่ีเหมาะสม 
 - วางทิศทางท่ีตั้งของอาคารใหถูกตอง โดยดูแนวของแสงอาทิตยวาสองถูกผนังอาคาร
ทางดานใดบาง ควรออกแบบใหดานแคบของอาคารหันไปหาทิศท่ีรับแสงแดดในตอนบาย คือ ทิศ
ตะวันตก  หรือทิศตะวันตกเฉียงใต 
 - สรางสภาวะแวดลอมท่ีเย็นลอมรอบอาคาร เชน ปลูกตนไมใหญ ปลูกพืชคลุมดิน 
ลมพื้นท่ีสะสมความรอน เปนตน 
 - ทาสีดานนอกของกําแพงหรือตัวอาคารดวยสีออน เพื่อลดการดูดกลืนความรอน 
 หากอาคารไดรับการออกแบบ โดยคํานึงถึงปจจัยตาง ๆ ท่ีมีสวนในการนําความรอนเขา
สูภายในตัวอาคาร การเลือกใชวัสดุท่ีมีคุณสมบัติปองกันความรอนใหกับอาคารไดรวมถึงการใช
ประโยชนจากธรรมชาติ ก็จะชวยปองกันความรอน และชวยประหยัดการใชพลังงานภายในตัว
อาคารได 
 

วิธีการตรวจสอบพิมพเขียว 
 ผูประกอบการที่ไมมีความรูทางดานสถาปนิกหรือวิศวกรรม อาจดูพิมพเขียวไมเปน
รูสึกวาเปนเร่ืองยากในการทําความเขาใจ แตถึงแมวาจะไมสามารถทําความเขาใจรายละเอียดตาง ๆ 
ในพิมพเขียวไดท้ังหมด ผูประกอบการก็สามารถตรวจสอบไดงาย ๆ วาพิมพเขียวท่ีมีอยูในมือมี
มาตรฐานหรือไม ดังน้ี 
 - หัวกระดาษตองมีช่ือสถาปนิกหรือวิศวกรผูออกแบบ 
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 - แบบพิมพเขียวท่ีไดรับจะตองมีแบบระบบงานตาง ๆ ครบถวน ไดแก แบบงาน
สถาปตยกรรม แบบงานวิศวกรรมโครงสราง แบบระบบงานสุขาภิบาลและแบบระบบไฟฟาและ
ส่ือสาร 
 - แผนผังใหญรวมท้ังโครงการ มีการแสดงตําแหนงของบอเกรอะ บอบําบัด ทาง
ระบายนํ้าและบอพักไวชัดเจน  
 - ตรวจสอบดูวาบอเกรอะในผังสุขาภิบาลนั้น สามารถวางไดจริงกับแบบฐานรากตาม
แบบโครงการหรือไม 
 - ตรวจสอบผังเสาของแบบทุกชนิด (แบบสถาปตยกรรม โครงสราง สุขาภิบาลและ
ไฟฟา) วาตําแหนงเสาในแบบแตละชุดตรงกันหรือไม 
 - ตรวจสอบระยะถอยรนทุกดาน หรือชองขนาด-จํานวน ชองเปดของท่ีจอดรถ เปนตน 
 - ตรวจสอบในแบบสถาปตยกรรมเร่ือง โครงสรางท่ีอยูบนพื้นดี เชน ถนน ร้ัว ลาน
เทอเรส ฯลฯ มีรายละเอียดแสดงแบบโครงสรางหรือไม 
 - ตรวจสอบดูความเรียบรอยและความตั้งใจทําแบบพิมพเขียวของผูออกแบบ 
 หากพบวามีความผิดปกติเกิน 5 ขอท่ีไดยกตัวอยางมานี้ ผูประกอบการควรสอบถามกับ
ผูออกแบบวามีความผิดปกติหรือไม หากไมม่ันใจควรใหท่ีปรึกษาโครงการชวยตรวจสอบและ
แกไขใหถูกตอง 

 

หลักการพิจารณาคัดเลือกผูรับเหมากอสราง  
 ผูประกอบการสามารถขอใหท่ีปรึกษาโครงการ สถาปนิกหรือวิศวกรเปนผูแนะนํา
ผูรับเหมาที่รูจักไวสัก 4-5 ราย เพื่อนํามาคัดเลือก การคัดเลือกผูรับเหมากอสรางควรพิจารณาจากส่ิง
ตอไปนี้ 
 - ผลงานปจจุบันและคุณภาพผลงานเกาของผูรับเหมา โดยผูประกอบการอาจใช
วิธีการเขาไปดูพื้นที่ทํางานจริง หรือสอบถามไปกับเจาของอาคารก็ได 
 - พิจารณาการใหขอมูลความรูเร่ืองการกอสราง ราคาวัสดุ ท่ีมีความจริงและนาเช่ือถือ  
 - พิจารณาความพรอมและความชํานาญของทีมงาน โดยดูจากโครงการท่ีผูรับเหมา
กําลังดําเนินงานกอสรางอยู 
 - พิจารณาจากความพรอมของเครื่องมือและอุปกรณท่ีใชในการกอสราง วามีความ
พรอมมีความทันสมัยมากนอยเพียงใด 
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 - พิจารณาจากเงินทุนสํารองของผูรับเหมา เพื่อลดปญหาในความลาชาหรือการ
เบิกจายท่ีไมเปนไปตามคางวดงาน 
 
ขั้นตอนการคัดเลือกผูรับเหมากอสราง 
 - ผูประกอบการจัดเตรียมเอกสาร หรือ ขอมูลสําหรับการประมูลงาน เชน แบบ
กอสรางท่ีไดรับการอนุญาต ขอกําหนดงานกอสราง เอกสารประมาณราคาคากอสราง และราคา
กลาง เปนตน 
 - จัดหาและเลือกสรรผูรับเหมาเพื่อเขาประมูลงาน 
 - นัดผูรับเหมารับเอกสาร ดูสถานท่ีกอสราง พรอมกําหนดวันยื่นซองเสนอราคา ควร
ใชเวลาประมาณ 3-4 สัปดาห 
 - ใหผูรับเหมายื่นราคา ท้ังนี้ผูประกอบการและผูออกแบบควรรวมกันตรวจสอบราคา 
โดยเปรียบเทียบราคากลางท่ีผูออกแบบไดประมาณการไวลวงหนาแลว พรอมบันทึกรายการที่
ตองการตอรองราคา 
 - คัดเลือกผูรับเหมาที่เสนอราคาเหมาะสม แตอาจจะไมใชผูรับเหมาที่เสนอราคาตํ่าสุด 
พรอมเรียกผูรับเหมาเขามาตอรอง และปรับปรุงรายการท่ีมีขอสงสัยใหชัดเจน จากนั้นใหทําสัญญา
วาจางกอสรางโดยระบบราคาท่ีตกลงกัน ระยะเวลาในการกอสราง รายละเอียดการจายงวดเงิน และ
เง่ือนไขตาง ๆ  
 
 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552 
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เคล็ด (ไม) ลับชวยประหยัดภาษีโรงเรือน 
 
 เจาหนาท่ีจะทําการประเมินภาษีโรงเรือนจากรายไดคาเชารายป ตัวอยางเชน อพารทเมนต
ใหเชา A หองเชา 50 หอง เก็บคาเชาหอง 3,500 บาทตอเดือนอพารทเมนตใหเชา A จะมีฐานรายได
คาเชาในการคํานวณภาษีโรงเรือน เทากับ 2,100,000 บาท ทําใหเสียภาษีโรงเรือนท้ังส้ิน 262,500 
บาทตอป  
 ซ่ึงถาหากผูประกอบการแยกสัญญาเชาออกเปน 2 สัญญา เชน ราคาหองเชา 3,500 บาท 
ใหแยกเปนสัญญาเชาหอง 2,000 บาท และสัญญาเฟอรนิเจอร 1,500 บาท กรณีไมมีเฟอรนิเจอรให
จัดทําสัญญาใหบริการเร่ืองการรักษาความสะอาด การใหบริการไฟฟาแสงสวาง การจัดยามรักษา
ความปลอดภัยตาง ๆ ก็ได เม่ือแยกออกเปน 2 สัญญา จะทําให ผูประกอบการมีรายไดคาเชา ดังน้ี  
 รายไดคาเชารายป  = 1,200,000  บาท 
 (2,000 บาท * 50 หอง) 
 รายไดคาเชาเฟอรนิเจอรและบริการ จะได = 900,000  บาท 
 (1,500*50 หอง)    
 ภาษีโรงเรือน 12.5%  = 150,000  บาท 
 (1,200,000บาท*12.5%)     
 เนื่องจากเจาหนาท่ีจะทําการประเมินภาษีโรงเรือนจาก รายไดคาเชาหองพักรายปเทานั้น 
จึงทําใหฐานรายไดการคํานวณภาษีโรงเรือนของอพารทเมนต A จะเทากับ 1,200,000 บาท 
ผูประกอบการจึงเสียภาษีโรงเรือนในปนั้น ๆ เพียง 150,000 บาทตอป ซ่ึงจะชวยใหผูประกอบการ
ประหยัดภาษีโรงเรือนไดถึง 112,500 บาทตอป ท้ังนี้ผูประกอบการควรกําหนดราคาคาเชาหองพัก 
และคาเชาเฟอรนิเจอรใหมีสัดสวนท่ีเหมาะสม เพราะถาหากมีรายไดคาเชาหองพักต่ํากวาสภาพ
ความเปนจริงมากเกินไป เจาหนาท่ีสรรพกรมีอํานาจในการเรียกประเมินรายไดคาเชาใหมไดทันที 
ซ่ึงการประเมินใหมอาจสูงหรือตํ่ากวาท่ีผูประกอบการยื่นคร้ังแรกก็ได 
 อยางไรก็ตาม ส่ิงท่ีผูประกอบการควรคํานึงในเร่ืองการแยกคาเชาเปน 2 สัญญา คือ 
รายไดคาเชาเฟอรนิเจอรและบริการ เพราะถาหากผูประกอบการมีรายไดจากคาเชาเฟอรนิเจอรและ
บริการเกินกวา 1.8 ลานบาทตอป ผูประกอบการจําเปนตองจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่มและจายภาษี
ในอัตรา 7% ดังนั้นไมวาผูประกอบการจะเลือกทําสัญญาเชาแบบใดก็ตาม ควรศึกษาขอมูล เง่ือนไข 
และกฎระเบียบของสรรพกรอยางละเอียด เพื่อนํามาวางแผนและปฏิบัติตนใหถูกตอง 
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 เร่ืองนี้หามลืม การทําสัญญาเชา 2 สัญญา ผูประกอบการควรใหผูเชาลงช่ือไวเปน
หลักฐานท้ังสัญญาเชาหองพัก และสัญญาเชาเฟอรนิเจอรและบริการ เพ่ือใชเปนหลักฐานยืนยันกับ
เจาหนาท่ีสรรพกรในการตรวจประเมินรายไดคาเชารายป  
 
 

ท่ีมา : สถาบันพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 
ธุรกิจอพารทเมนตใหเชา.กรุงเทพฯ :เจเอสที พับลิชช่ิง, 2552 
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ตัวอยางการกําหนดอัตราคาเชา 

 

 ธุรกิจอพารทเมนตใหเชายานรังสิต ลูกคาในยานรังสิต มีหลายกลุมประกอบดวย 

พนักงานบริษัท พนักงานโรงงาน พนักงานหางสรรพสินคา และนักเรียน-นักศึกษาจากมหาลัยตาง 

ๆ เชน มหาวิทยาลัยรังสิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร เปนตน อัตราคา

หองพักอยูที่ประมาณ 1500-6000 บาท ซึ่งขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้ง สิ่งอํานวยความสะดวกในหองพัก 

และสภาพการแขงขันของธุรกิจอพารทเมนตใหเชาในบริเวณใกลเคียง เชน หองพักราคา 1500 -

2000 มักเป นอพาร ทเมนตที ่ตั ้งอยู ในซอยลึกประมาณ  400-500 ม .  ลูกค าต องใชบร ิการ

รถจักรยานยนตรับจาง หรือรถสองแถวรับจางในการเขา-ออกอพารทเมนต หองพักมีขนาดเล็ก ไม

มีเครื่องปรับอากาศ แตถาหากเปนอพารทเมนตใหเชาสรางใหม ตั้งอยูใกลถนนใหญ และมีสิ่ง

อํานวยความสะดวก เชน ตูเสื้อผา เตียงนอน ที่นอน โตะเครื่องแปง โทรศัพท เครื่องทําน้ําอุน 

เคร่ืองปรับอากาศ เปนตน อัตราคาเชาประมาณ 3500 บาทข้ึนไป 

 อพารทเมนตใหเชาบริเวณยานจตุจักร กลุมลูกคาเปนนักเรียน-นักศึกษา ขาราชการ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ ตลอดจนพนักงานบริษัท อัตราคาเชาอยูระหวาง 2400-6500 บาท ขึ้นอยูกับ

สิ่งอํานวยความสะดวกที่จัดไวภายในหอง เชน เครื่องปรับอากาศ ตูเสื้อผา เครื่องนอน เปนตน 

นอกจากนี้ภายในอพารทเมนตใหเชายังมีบริการซักรีด และหองนั่งเลนดวย 

 อพารทเมนตใหเชาบริเวณถนนสุขุมวิท อพารทเมนตใหเชาที่ปลูกสรางในบริเวณ

ดังกลาวยังเปนที่ตองการของผูบริโภค อัตราการเขาพักเฉลี่ยเกือบเต็มทุกที่จากจํานวนอพาร

ทเมนตใหเชาทั้งหมดในบริเวณถนนสุขุมวิท โดยเฉพาะอยางยิ ่ง สุขุมวิท ซอย 4 ถึง ซอย39 

โครงการ   อพารทเมนตใหเชาที่ปลูกสรางในบริเวณเดียวกันมีคอนขางหนาแนน หองพักมีขนาด

ใหญ กวางขวาง ตกแตงสวยงามดูดีมีระดับ มีสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพักครบถวน และ

มีระบบรักษาความปลอดภัยอยางดี อพารทเมนตใหเชาในบริเวณดังกลาวมีอัตราคาเชาตั้งแต 

22,000-11,0000 บาทตอเดือน 

 

คิดคาเชาอยางไร ไมใหขาดทุน  

 การตั้งราคาเชาสามารถทําได 2 วิธี คือ ทฤษฎีราคา และอิงราคาตลาด ทฤษฏีราคา 

สามารถคํานวณไดดังนี้ 
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 ราคาคาเชาหอง = คาท่ีดิน (ราคาปจจุบัน)+คากอสราง+คางานระบบ+คาเฟอรนิเจอร+

คาดําเนินงาน+คาจางแรงงาน+คาโสหุยอ่ืน ๆ +ดอกเบ้ียเงินกู+กําไรท่ีตองการ หรือ 

 ราคาคาเชา = (คากอสรางตึกท้ังหมด/จํานวนเดือนท่ีตองการคืนทุน)/จํานวนหองพัก  

    = 24,000,000 บาท /120 เดือน 

    = 200,000 บาท / 80 หอง 

    = 2,500 บาท 

 ในกรณีอิงตามราคาตลาด ผูประกอบการจะตองทําการสํารวจอพารทเมนตใหเชา

บริเวณรอบ ๆ ท่ีมีกลุมลูกคาและภาพลักษณของอพารทเมนตใกลเคียงกันแลวนํามาเปรียบเทียบ

ราคา เพื่อหาราคาคาเชาหองท่ีเหมาะสม ท้ังนี้ สําหรับผูประกอบการรายใหม ๆ การอิงราคาตลาด

อาจจะไมสอดคลองกับตนทุน เนื่องจากปจจุบันราคาวัสดุในการกอสรางปรับตัวสูงข้ึน ทําให

ตนทุนคากอสรางสูงข้ึนตามไปดวย ถาหากอิงตามราคาตลาด อาจทําใหผูประกอบการมีกําไรลดลง

และใชระยะเวลาคืนทุนนานข้ึน 

 
 

ท่ีมา : สุกัญญา  เธียรพจีกุล 
Apartment Business How-To .กรุงเทพฯ :Phisit Thaioffest Co.,Ltd., 2552 
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ประทับใจเม่ือแรกพบ 
 
 บุคลิกภาพภายนอก เปนส่ิงพิสูจนไดวา องคกรใหบริการอยางไร มีการสอนพนักงาน 
ปลูกฝงใหพนักงานมีบุคลิกดีหรือไม  สําหรับนักบริการมืออาชีพ ประเด็นแรกท่ีลูกคาจะสัมผัส 
หรือไดรับประสบการณในการใหบริการนั้นก็คือ ความประทับใจเม่ือแรกพบ ในความประทับใจ
เม่ือแรกพบ ขอสรุปไดเปน 4 ประเด็น ดังโมเดล 
 

First 
Impression

การแตงกาย

บุคลิกภาพภายใน บุคลิกภาพภายนอก

การตอนรับ
 

 
 1. การแตงกาย 
 2. บุคลิกภาพภายนอก 
 3. บุคลิกภาพภายใน 
 4. การตอนรับ 
 ท้ัง 4 ประเด็น มีความสําคัญพอ ๆ กัน 
 หากเราตองการใหมีนักบริการมืออาชีพอยูในองคกร ตองไมลืมท้ัง 4 ประเด็นนี้มา
พิจารณา 
 1. การแตงกาย 
  การแตงกาย โดยทั่วไปในธุรกิจบริการ เจาหนาที่ผูใหบริการ ตางก็มีเครื่องแบบ
ยูนิฟอรม ตามที่องคกรกําหนดไว  เครื่องแบบนี้เอง ที่หลาย ๆ องคกรไมคอยใหความสําคัญ 
มักจะใหพนักงานแตงกายตามท่ีบริษัทเคยกําหนดมาแลว ทําใหลูกคาที่พบเห็นรูสึกวาแบบฟอรม
ลาสมัย 
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  ในบางองคกรมีเครื ่องแบบใหพนักงานใส ปละ  3 ตัว  ใสทั ้งป พนักงานใน
ศูนยบริการบางแหง ใสชุดเครื่องแบบสีซีดก็มี คอยวยก็มี หรือบางแหง พนักงานก็นําเสื้อคลุม
แขนยาวสีสันตาง ๆ ที่มิใชแบบฟอรมขององคกรมาสวม ทําใหลูกคารูสึกแปลก ๆ เพราะมีความ
หลากหลายในเครื่องแบบของพนักงานแตละคน ในบางแหงก็อาจพบวา พนักงานบางคนไม
สวมเคร่ืองแบบเลยก็มี 
  แทจริงแลว การแตงกายของพนักงาน มิใชเปนเพียงแตเคร่ืองแบบท่ีทําใหลูกคารูวา
เราเปนพนักงานบริการขององคกรเทานั้น หากแต ยังมีประโยชนไดอีกหลายประเด็นคือ 
  1. ทําใหเกิดความเปนทีม การแตงกายท่ีมีรูปแบบเดียวกัน สําหรับพนักงาน
ใหบริการลูกคา จะเปนส่ิงท่ีทําใหพนักงานเกิดความรูสึกเปนทีมเดียวกัน 
  2. ทําใหเกิดความภูมิใจในองคกรช้ันนําท้ังระดับประเทศ และระดับโลก มีการ
กําหนดเคร่ืองแบบใหพนักงานใสเปนมาตรฐานขององคกร เม่ือพนักงานสวมใสเขาจะเกิดความ
ภาคภูมิใจในการสวมใสเขาจะภาคภูมิใจในการเปนสวนหนึ่งขององคกรท่ีมีช่ือเสียง เม่ือพบเพื่อน ๆ 
ท่ีเห็นชื่อองคกรในเคร่ืองแบบแลวไดรับความช่ืนชมก็ทําใหเกิดความภาคภูมิใจในองคกร 
  3. ทําใหเกิดแบรนด ขอนี้สําคัญท่ีสุดเลย เคร่ืองแบบของพนักงานเปนตัวทําใหเกิด
การจดจําองคกรไดเปนอยางดี  
  เคร่ืองแบบเปนตัวสะทอนถึง คาแรกเตอร ขององคกรไดชัดเจนมากทําใหลูกคาจํา
ภาพขององคกรไดเลยวาเปนอยางไร 
  ตัวอยางเชน แบรนด ธนาคารกรุงเทพ ใชสีน้ําเงินเปนตัวแทนในธุรกิจธนาคาร 
พนักงานก็จะมีแบบฟอรมสีน้ําเงินเปนหลัก เชนเดียวกับ ธนาคารกสิกรไทย มีเคร่ืองแบบสีเขียวเปน
หลัก ธนาคารไทยพานิชย มีเคร่ืองแบบสีมวงเปนหลัก 
  ทําใหลูกคาจดจําไดเลยวา เม่ือพบคนแตงชุดสีมวงก็จะเปนธนาคารไทยพานิชย 
  หรือการแตงกายท่ีมีสีสัน เพื่อใหลูกคาไดจดจํา และรูสึกถึงความสดใสสนุกสนาน 
อยางรานไอศกรีม SWENSEN’S นอกจากมีชุดฟอรมใหพนักงานใสในรูปแบบเดียวกันแลว ก็ให
พนักงานแตงผมดวยยางหรือริบบ้ินสีแดงเพื่อสะทอนถึงความสดใส สนุกสนาน  
  สําหรับองคกรท่ีมีรูปแบบหรูหรา (Luxury) 5 ดาว อยางโรงแรมโอเรียนเต็ล การแตง
กายก็จะเนี๊ยบสไตล 5 ดาว เปนตน 
  หรืออยางพนักงานรานกาแฟ STARBUCKS นอกจากจะมีรูปแบบการแตงกายท่ีดู
เรียบงาย สไตลเปนกันเองกับลูกคาแลว ยังมีลูกเลนท่ีผากันเปอน (Apron) ของพนักงานท่ีองคกร
กําหนดใหเปนสีเขียวเหมือนกันทุกแหง สีเขียวคือสัญลักษณของโลโก STARBUCKS นั่นเอง 
พนักงานทุกคนเม่ือมาทํางานจะใหผากันเปอนสีเขียว (Green Apron) ท้ังหมด 
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  แตถาเปนพนักงานท่ีมีคุณสมบัติท่ีแตกตางเหนือกวาคนอ่ืน คือเปนพนักงานท่ีผาน
การสอบ เปนตําแหนง The most passionate partner ซ่ึงถือเปนเกียรติอยางสูงสุด ในสายเกียรติยศ
ของการเปนผูเชี่ยวชาญดานกาแฟใน STARBUCKS เปนตนแบบของพารทเนอรคนอ่ืนดวย จะ
ไดรับผากันเปอนสีน้ําตาล (Brown Apron) ซ่ึงแสดงวาพนักงานคนนี้เปนพนักงานคนพิเศษท่ีองคกร
ใหการยอมรับ จากการผานเกณฑท่ีกําหนดไว 
  ท่ีกลาวมาท้ังหมดในเร่ืองราวของการแตงกายนี้ สรุปวา การแตงกายและเคร่ืองแบบ
ของพนักงานมีหลัก ดังนี้ 
  1. การออกแบบเคร่ืองแบบใหตรงกลุมลูกคา เชา กลุมลูกคาเปาหมายวัยรุน
เคร่ืองแบบก็จะเปนสไตลวัยรุนมีสีสัน กลุมลูกคาเปนกลุมพรีเม่ียมหรูหรา การแตงกายก็จะเปน
ทางการ เรียบรอยสวยงาม เชน ธุรกิจโรงแรม 5 ดาว หรือ สายการบินช้ันนํา  
  2. การรักษามาตรฐานใหตอเนื่อง คือการปลูกฝงใหพนักงานภูมิใจท่ีใสเคร่ืองแบบ 
เกิดความรูสึกอยากใสเคร่ืองแบบ และเม่ือเคร่ืองแบบเส่ือมสภาพแลว ก็สามารถเปล่ียนใหมโดยไม
ตองรอวาตองครบป  
 2. บุคลิกภาพภายนอก  
  บุคลิกภาพภายนอก เปนส่ิงท่ีพิสูจนไดวา องคกรใหบริการอยางไร มีการสอน
พนักงาน ปลูกฝงใหพนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดีหรือไม เพราะในระหวางท่ีพนักงานใหบริการลูกคา
นั้น จะมีบุคลิกภาพของตัวพนักงานปรากฏใหลูกคาเห็นตลอดเวลา 
  เชน การพูดคุย การตอรอง การเดิน การนั่ง การยืน การช้ีบอกทาง การอธิบายและช้ี
ในโบรชัวร แค็ตตาล็อก 
  ลูกคาเม่ือรับบริการสามารถสัมผัสไดทันทีวา องคกรนี้รับพนักงานมาแลว มานั่ง
ทํางานทันที หรือมีการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานกอน 

  ตัวอยางบุคลิกภาพ ท่ีควรปฏิบัติและหามปฏิบัติ 

รายการ ระเบียบปฏิบัติ/Do หามปฏิบัติ/Don’t 

การแตงกาย 
(เสื้อผา) 

- แต งกายดวย เครื่ องแบบพนักงาน  (Full 
Uniform) ที่สะอาด รีดเรียบ สภาพท่ีกําหนด 

- สวมรองเทาหุมสน 

- ชุดอื่นที่ไมใช Uniform  
- เสื้อผากล่ินอับ หรือช้ืน 

หนา/ผม - ใบหนายิ้มแยมแจมใสเปนมิตร 
- แตงหนาแตพองามไมฉูดฉาด 
- รวบผมใหเรียบรอยใชก๊ิบติดผมสีสุภาพ 
- เล็บสะอาดไมยาวจนเกินไป 

- หนาบึ้ง หนางอ ไมรับแขก ยิ้มยาก  
- ผมยุงเหยิง มีกล่ินและมีขี้รังแค 
- หนามันเยิ้ม กลิ่นปาก กลิ่นตัว 
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  ตัวอยางบุคลิกภาพของพนักงานท่ีไมดี ไมควรปฏิบัติ เชน  
  - หนาเชิด ชูคอ พูดไมมองหนาลูกคา 
  - การพูดคําวา คุณตอง มันเปนนโยบายของบริษัท ไมได พี่มีเงินเดือนเทาไร  เปนตน 
  - ลวง แคะ แกะ เกา 
  - นั่งไขวหาง คุยกับลูกคา 
  ในปจจุบันนี้ ลูกคายอมจายแพง เพื่อแลกกับการบริการที่ดี ลูกคาไมอยากเห็น
พนักงานที่มีบุคลิกภาพไมดี หรือไมเหมาะสมตอการใหบริการ 
  จากท่ีสังเกตในธุรกิจบริการท่ีพนักงานบริการ ไมคอยไดรับการอบรมก็จะมี
บุคลิกภาพไมดี ท่ีแปลก ๆ  
  ปจจัยที่สําคัญจะทําใหองคกรมีพนักงานท่ีมีคุณภาพภายนอกดี คือการปลูกฝงให
พนักงานเขาใจวา การมีบุคลิกภาพภายนอกท่ีดี มิใชทําใหลูกคารูสึกกับองคกรดีเทานั้น แตยังดีตอ
พนักงานทุกคนดวย 
  การมีบุคลิกภาพภายนอกท่ีดี เม่ือพนักงานเรียนรูและปฏิบัติแลวก็จะอยูกับตัว
พนักงานเองไปตลอดชีวิต ไมลืม ไมหาย เม่ือพบคนรอบขางท่ีเปนผูใหญกวาหรือเพื่อนฝูงวัย
เดียวกัน หรือคนอายุนอยกวา ก็สามารถใชบุคลิกภาพภายนอกของตัวเองไดอยางเหมาะสม ไปท่ี
ไหนก็มีแตคนช่ืนชม 
  นอกจากการทําใหพนักงานเห็นคณุคาของการมีบุคลิกภาพท่ีดีแลวอีกประเด็นหนึ่งก็
จะเปนเร่ืองขององคกรท่ีจะเปนผูสงเสริมใหพนักงานชอบและอยากมีบุคลิกภาพท่ีดีในการ
ใหบริการลูกคา 
  ก็คือตองตรวจติดตามการใหบริการลูกคาของพนักงานทุกคนวามีบุคลิกภาพที่ดีใน
การใหบริการลูกคาหรือไม โดยทีมตรวจติดตามพนักงานไมรูจัก ( เปนคนหนวยงานกลางหรือคน
ภายนอก) ทําหนาท่ีประเมินคุณภาพบริการ วาอยูในระดับใด แตกตางกับคูแขงระดับเดียวกันแค
ไหน เพื่อนําประเด็นตาง ๆ ท่ีพบมาปรับปรุงตอไป 
 3. บุคลิกภาพภายใน 
  บุคลิกภาพภายในเปนเร่ืองท่ีติดอยูในตัวของพนักงานแตละคน ซ่ึงไมมีใคร
เหมือนกันเลย 
  เวลาเราคุยกับพนักงานท่ีใหบริการ บางคนท่ีมีบุคลิกภาพภายในที่ไมดีตอลูกคา 
แนนอนวาเรายอมรูสึกได เพราะกิริยาทาทางสีหนาท่ีแสดงออกมา 
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  ตัวอยางเชน เม่ือลูกคาขอสวนลด 10% ตามสิทธิของลูกคา พนักงานท่ีมีบุคลิกภาพ
ภายในท่ีดี รูสึกดีตอลูกคา ก็พรอมเต็มใจใหคําแนะนําแกลูกคา ก็พรอมเต็มใจใหสวนลดดวยหนาตา
ยิ้มแยมแจมใส พรอมตอบลูกคากลับไปวา “ยินดีคะ” เทานี้ ลูกคาก็รูสึกถึงบุคลิกภาพในท่ีดี และ
สะทอนถึงบุคลิกภาพภายนอกท่ีดีเชนเดียวกัน 
  ในกรณีเชนเดียวกันนี้ หากพนักงานท่ีมีบุคลิกภาพภายในท่ีไมดีคําตอบท่ีลูกคาไดรับ
อาจเปน “ก็ดีนะ” ดวยสีหนาบ้ึงตึง หรือพนักงานอาจตอบวา “ไมมี ลดไมได” ดวยอารมณท่ีขุนมัว 
  ดังนั้น บุคลิกภาพภายในนี้ สอนยากยิ่งกวาบุคลิกภาพภายนอกเสียอีก เปนเร่ืองของ 
EQ เร่ืองของจิตวิทยา ความรูสึกท่ีเปนมิตรตอลูกคาดวยความรูสึกท่ีเต็มใจพรอมใหบริการ ยินดีเม่ือ
ไดทํางาน พบลูกคา 
  ในการปลูกฝงใหพนักงานมีบุคลิกภาพภายในท่ีดี ยอมมีความสําคัญเพราะความคิด
ภายในจะนําไปสูการแสดงออกภายนอกดวย 
  หลักการที่ชวยใหพนักงานยึดในการคิด เพ่ือสรางบุคลิกภาพภาพในท่ีดีประกอบดวย 
  1. การใหพนักงานรูจัก เขาใจมุมมองของลูกคาวาหากเราเปนลูกคาเราก็จะพูดคุยกบั
พนักงานแบบนี้ เราก็จะตองการส่ิงนี้เหมือนกัน 
   ตัวอยางเชน งาน Call center ทําหนาท่ีตอบคําถามลูกคา พนักงานบางคน อาจ
รูสึกวาทําไมลูกคาไมรูเร่ืองเลย หรือพูดในทักษะของตนเองถนัดพูดคลอง พุดเร็ว จนลูกคาฟงไมทัน
จับประเด็นไมไดเลย หรือพูดในศัพทเทคนิคท่ีตนเองใชอยูทุกวัน แตลูกคาไมเคยไดยินมากอน เชน 
“ขอทราบ E-mail address หนอยครับ” แตลูกคาไมเคยรูจัก E-mail address เลย ก็จะงงวาเปนอะไร 
อยางไร หรือพนักงานบางคนตอบคําถามลูกคาทุกวันแลวรูสึกวา ทําไมลูกคาไมรูเร่ืองเลย เร่ืองงาย 
ๆ แคนี้ พนักงานเหลานี้ยังขาดความรูสึกของลูกคา  (Sense of Customer) ยังไมเคยมองในมุมของ
ลูกคา ท่ีเรียกวา Customer Focus หรือ Customer Centric  
   ส่ิงเหลานี้ ผูจัดการ หรือหัวหนางาน ตองหม่ันปลูกฝงจิตสํานึกในเร่ืองนี้ดวย
เทคนิคตาง ๆ เชน ประพฤติตนเปนตนแบบใหแกลูกนอง เปนตัวอยางใหลูกนองเห็น ศรัทธา และ
ทําตาม หากลูกนองปฏิบัติก็สอนลูกนองไดเต็มปาก และลูกนองยอมเช่ือถือ  
  2. การพัฒนาความฉลาดทางอารมณ (EQ: Emotional Quotient) ความแตกตางของ
แตของคนแตละคน ลูกคาแตละราย วามีความคิดไมเหมือนกัน พัฒนาทักษะในการรับมือกับปญหา 
ทักษะในการพูดคุย ตอรองกับคนแตละประเภท ทําใหพนักงานคิดเชิงบวกมากข้ึน  
   คิดความเชิงบวกเปนส่ิงท่ีเปนประโยชนตอพนักงานท้ังในชีวิตการทํางาน และ
ชีวิตประจําวัน เปนการทําใหตัวของพนักงานเองมีความสุขมองโลกมีชีวิตชีวาสดใส มีจิตใจผองใส 
เบิกบานมากข้ึน หากเจอกับส่ิงเรา ก็จะเขาใจและรับมือไดทุกสถานการณ  
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   องคกรควรสงเสริมใหพนักงานมีความคิดเชิงบวก ทําใหพนักงานรูสึกและระลึก
อยูเสมอวา หยุดคิด หยุดพูด หยุดทํา ในคําเหลานี้ 
   “ไมมีทาง 
   เปนไปไมได 
   ทําไมได 
   ไมเช่ือวา  
   กลัววา สายเกินไป” 
   ใหคิด พูด ทํา ในคําเหลานี้ 
   “ฉันทําได  
   ฉันเชื่อได  
   ฉันม่ันใจ 
   มันเปนไปได  
   ความพยายามอยูท่ีไหน ความสําเร็จอยูท่ีนั่น 
   ทําวันนี้ใหดีท่ีสุด 
   ทําวันนี้ใหดีกวาเมื่อวาน ทําพรุงนี้ใหดีกวาวันนี้” 
   ในโลกของการบริการจริง ๆ พนักงานทุกคนอาจพบลูกคาท่ีแตกตางกับลูกคาท่ัว ๆ 
ไปอยางสุดข้ัวเหมือนกัน เชน ลูกคาดาเกง โมโหงาย โวยวาย หากพนักงานบางคนท่ีเปนคนอารมณ
รอน เจอแรงมาแลวแรงกลับ พนักงานประเภทนี้ตองระวัง เอาไวใหหาง ๆ กับลูกคาอารมณรอน 
หม่ันพัฒนา EQ ของเขา อยาใหเขาควบคุมอารมณไมไดจนเกิดสวนคําลูกคา การสวนคําลูกคาเร่ือง
ก็จะไมจบ อารมณลูกคายอมหงุดหงิดข้ึนไปอีก  
 4. การตอนรับ 
  ในการพบลูกคาคร้ังแรก แลวเกิดความประทับใจ ปจจัยสุดทายก็คือการตอนรับ 
และเปนเร่ืองท่ีเปนสากล เปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวังเพราะไปท่ีไหนก็ไดรับการตอนรับ  
  การตอนรับเปนส่ิงท่ีทําไดงายไมตองลงทุนอะไร อยูท่ีจิตใจของพนักงาน  
  โดยเฉพาะการตอนรับท่ีเฉพาะเจาะจงเหมือนเปนคนรูใจ เชน การกลาวช่ือลูกคาเม่ือ
พบ จะทําใหลูกคารูสึกวาไดรับเกียรติ และเปนคนสําคัญของราน 
  ตามรานอาหาร หากพนักงานหรือเจาของราน เดินมาทักลูกคาท่ีโตะอาหารแลว
เรียกช่ือลูกคาไดเลย ลูกคาคนนั้นจะไมไปไหน มาใชบริการแตรานนี้ เพราะเขาเห็นวาเปนคนสําคัญ 
  นั่นคือ เทคนิคในการทําใหลูกคาผูกพันจิตใจ แตเบ้ืองตนของการตอนรับในงาน
บริการก็คือ การกลาวตอนรับ 
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  ปจจัยการตอนรับ ประกอบดวย 3 ขอ ดังนี้ 
  1) การกลาวตอนรับ 
   เ ร่ืองนี้ดู เหมือนวาจะเปนเ ร่ืองธรรมดา  ๆ  ท่ี มีอยู ท่ัวไป  แตถาหากเราเขา
ศูนยบริการ สํานักงานขาย หรือบริการตาง ๆ จะพบวาการตอนรับท่ีแตกตางกัน หรืออาจพบแปลก 
ๆ ก็มี เชน บางแหงพนักงานพูดตอนรับวา “วาไงคะ” หรือ “มีอะไรคะ” คําพูดเหลานี้ เม่ือลูกคาได
ฟงก็จะรูสึกงง ๆ แปลก ๆ เขาใจวาพนักงานพูดตามอารมณ ความรูสึกในขณะน้ัน  
   โดยเฉพาะในองคกรท่ีมีสํานักงาน สาขาหลาย ๆ แหง คุณภาพของการตอนรับ
ของพนักงานบริการยอมแตกตางกัน ส่ิงท่ีจะชวยใหพนักงานมีคุณภาพการตอนรับใกลเคียงกันได 
อาจทําเปนสคริปตการตอนรับลูกคาใหเปนแนวทางที่พนักงานนําไปใชได เชน คํากลาวตอนรับ 
“สวัสดีคะ” “สวัสดีคะ..... ช่ือบริษัท .... ยินดีใหบริการคะ” “สวัสดีคะคุณ..ช่ือลูกคา ...” สคริปต
เหลานี้ เปนเพียงแนวทางใหพนักงานเห็นเทานั้น สวนการนําไปใชอยูท่ีตัวพนักงานท่ีจะเลือกใช
ตามความเหมะสม 
  2) การไหว 
   โดยทั่วไป พนักงานบริการที่ใชเอกลักษณแบบไทย ๆ ก็ควรไหวลูกคา เชน 
พนักงานขายใน Show Room รถยนต พนักงานขายโครงการหมูบานจัดสรร หรือคอนโด พนักงาน
บริการในศูนยตาม Shop ตาง ๆ พนักงานรับชําระเงิน สามารถไหวลูกคา และกลาวสวัสดีกับลูกคา
ไดเสมอ 
   ในบางธุรกิจท่ีตองการความรวดเร็ว อยางเชน พนักงานรับชําระคาผานทางดวน
ก็ไมจําเปนตองไหว เพราะความตองการของลูกคาประเด็นหลักคือ ใหบริการรวดเร็ว รอไมนาน รถ
ไมติด  
   การไหวไมเปนเพียงการตอนรับลูกคาเทานั้น แตยังสะทอนถึงความสุภาพในการ
ตอนรับแบบไทยอันเปนเอกลักษณ จนถือวาเปนพื้นฐานการตอนรับลูกคาในปจจุบัน 
  3) เต็มใจบริการ 
   ในการตอนรับลูกคา นอกจากคําพูดตอนรับ การไหวแลว อีกส่ิงหนึ่งก็คือ 
ความรูสึกอารมณของพนักงานท่ีพรอมตอการตอนรับอยางเต็มใจ ยิ้มแยมแจมใส กระฉับกระเฉง 
   หากพนักงานมีพฤติกรรมในขอ 1 คือ การกลาวตอนรับ และขอ 2 คือ การไหว 
แตขาดขอ 3 คือ เต็มใจบริการแลว ส่ิงท่ีลูกคาจะพบก็คือ หุนยนต ไมเกิดความรูสึกในแงลบดวยซํ้า  
   การเต็มใจบริการนี้ ถือเปนองคประกอบท่ีสําคัญท่ีสุด ความรูสึกประทับใจพรอม
ตอนรับ พนักงานกระฉับกระเฉง เต็มใจบริการ ลูกคาก็รูสึกประทับใจ เม่ือแรกพบแลว เม่ือนําไป
รวมกับการไหว การกลาวตอนรับ ก็จะทําใหการตอนรับนั้นสมบูรณมากข้ึน 
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   ท้ังหมดนี้คือหลักการและแนวทางท่ีทานสามารถนําเอาไปประยุกตใชในงาน
ของทานเพื่อใหเกิดผลจริงเปนรูปธรรม และเม่ือเกิดข้ึนไดจริงแลวก็จะมีเสียงสะทอนช่ืนชมกลับมา
หาทานเอง เสียงนั้นก็มิใชเสียงใคร แตเปนเสียงจากลูกคาท่ีเราบริการนั่นเอง 
 
 
 

ท่ีมา : พิสิทธ์ิ  พิพัฒนโภคากลุ 
บริการใหตรงใจใคร ๆ ก็กลับมา Customer Super Service.กรุงเทพฯ :พงษวรินการพิมพ., 2551 
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บริการเสริมเพิ่มคุณภาพใหกับผลิตภัณฑ 
 
 ท้ังสินคาและบริการในตลาดท่ีมีการแขงขันกันอยางรุนแรงและอุตสาหกรรมอยูใน
ภาวะอ่ิมตัวเราจะเห็นไดวา ผลิตภัณฑหลัก ของท้ังสินคาและบริการจะไมคอยมีความแตกตางกัน
เทาใดนักถึงแมวาธุรกิจแตละรายยังพอจะมีโอกาสในการพัฒนาและยกระดับคุณลักษณะตาง ๆ ของ
ผลิตภัณฑหลักท่ีตนเองเสนอใหแก ลูกคาได  แตการสรางความได เปรียบเชิงการแขงขัน 
(Competitive advantage) หรือการสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการนั้น ควรจะมุงเนนไป
ท่ีการพัฒนาและยกระดับองคประกอบหรือคุณลักษณะในสวนท่ีเปน บริการเสริม ซ่ึงหอมลอมอยู
รอบผลิตภัณฑหลักมากกวาแตอยางไรก็ตาม เราตองคํานึงอยูเสมอวาถาธุรกิจใดยังไมสามารถทํา
ผลิตภัณฑหลักไดดีเทา ๆ กับคูแขงขันรายอ่ืน ธุรกิจนั้นก็ควรพิจารณาตัวเองแลวออกไปจาก
อุตสาหกรรมเสียจะเปนการดีกวา 
 อนึ่ง เนื้อหาบทนี้ เราจะมุงไปยังการจัดกลุม “บริการเสริม” ซ่ึงหอมลอมอยูรอบ
ผลิตภัณฑหลัก และแสดงใหเห็นถึงประโยชนของบริการเสริมแตละอยาง เม่ือบริการเสริมเหลานั้น
ถูกนําไปเพิ่มคุณภาพใหกับผลิตภัณฑหลัก 
 
สวนควบหรือสวนเพิ่มของผลิตภัณฑ 
 นักวิจัยชาวฝร่ังเศสสองทานช่ืออิจเลอร และเลอรการด ไดเสนอแบบจําลองบริการหลัก
และบริเวณแวดลอม ซ่ึงอธิบายไววา บริการหลักนั้นจะถูกหอมลอมดวยบริการแวดลอม ตาง ๆ 
มากมาย ข้ึนอยูกับวาบริการอะไร ซ่ึงแนวความคิดเปนบริการ อีกท้ังยังไดแยกบริการแวดลอม
ออกเปน 
 - บริการแวดลอมท่ีทําใหสามารถใชบริการจากบริการหลักไดสะดวก เชน Reception 
Desk ในโรงแรม  
 - บริการแวดลอมท่ีชวยทําใหบริการหลักมีความนาสนใจหรือนาใชบริการมากยิ่งข้ึน 
เชน บริการสระน้ํา บริการหองอบเซานา และบริการโทรศัพทในโรงแรม เปนตน   และสุดทาย
นักวิจัยท้ังสองทานยังไดใหขอสังเกตวา  
 - ผลการปฏิบัติงานของบริการในสวนใดสวนหนึ่ง มีอิทธิพลตอคุณภาพของบริการ
ในสวนอ่ืน ๆ ซ่ึงอาจกลาวไดวา “ผลการปฏิบัติงานของบริการส่ิงแวดลอมท้ังหมดจะสงผลถึง
คุณภาพบริการโดยรวมของบริษัท” 
 - การวัดความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอการใหบริการในภาพรวมของบริษัทนั้น เรา
จะตองเก็บขอมูลแยกออกจากกันระหวางบริการหลักและบริการแวดลอม 
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 - ผูบริหารธุรกิจบริการจะตองตัดสินใจวา บริการแวดลอมท่ีเสนอใหแกลูกคาจะตอง

ประกอบดวยบริการอะไรบาง? 

 - อีกท้ังผูบริหารจะตองตัดสินใจวา ควรมีการคิดคาบริการแวดลอมแยกออกมาเปน

พิเศษหรือควรคิดวาบริการทุกอยางรวมกันแบบเบ็ดเสร็จ 

 ท้ังนี้ คําวา “บริการแวดลอม” กับ “บริการเสริม” จริง ๆ แลวมีความหมายเดียวกัน 

กลาวคือ เปนองคประกอบของบริการที่เพิ่มเขาไปในผลิตภัณฑหลักเพื่อสรางความไดเปรียบเชิง

แขงขันหรือสรางความแตกตางใหเกิดข้ึนกับบริการ โดยในหัวขอถัดไปศึกษาถึงการแบงประเภท

บริการเสริม 

 

การจัดแบงประเภทบริการเสริม 

 จากท่ีเราไดศึกษาไปแลว เร่ืองการสรางแผนผังประสบการณใชบริการของลูกคา เราจะ

พบวาแผนผังนั้นไดทําใหเราเห็นกระบวนการอยางชัดเจน อีกท้ังยังแสดงใหเห็นถึงข้ันตอนท้ังหมด

ในการใหบริการลูกคา โดยอาจเร่ิมต้ังแตการติดตอขอขอมูล การส่ังซ้ือ การใชบริการ และการชําระ

คาบริการ ซ่ึงสวนใหญแลวเม่ือลูกคาใชบริการ ลูกคาจะตองพบกับบริการเสริมตาง ๆ มากมาย ซ่ึง

อาจจะมีอยูกอนหรืออยูหลังการใชบริการหลักแกลูกคาก็ได  

 ถึงแมบริการแตละประเภทจะมีผลิตภัณฑหลักท่ีแตกตาง แตบริการเหลานั้นจะมีบริการ

เสริมท่ีคลาย ๆ กันหรืออาจเหมือนกันก็ได ตัวอยางเชน เกือบทุกธุรกิจบริการจะตองมีบริการเสริม

เหลานี้ ไมวาจะเปนเร่ืองของการใหขอมูลสารสนเทศ การชําระคาบริการ และการรับคําส่ังซ้ือท้ังนี้ 

เราสามารถจัดแบงประเภทบริการเสริมไดเปน 8 กลุม ประกอบดวย 

 1. การใหขอมูลสารสนเทศ 

 2. การใหคําแนะนํา/ปรึกษา  

 3. การรับคําส่ังซ้ือ 

 4. การรับรองอยางเปนมิตร 

 5. การดูแลรักษาส่ิงมีคา 

 6. การบริการนอกเหนือเปนพิเศษ 

 7. การเรียกเก็บเงิน 

 8. การรับชําระคาบริการ 

 
 



 

 
 

166 

 ในรูป เราจะเห็นไดวาบริการเสริมท้ัง 8 กลุมนั้นเปรียบเสมือนกลีบดอกไมท่ีหอมลอม
อยูรอบ ๆ เกสรดอกไม ซ่ึงเกสรดอกไมท่ีนี้ก็คือผลผลิตหลักนั่นเอง แนวความคิดในรูปนี้เราเรียกวา 
“ดอกไมแหงการบริการ (Flower of service)” ท้ังนี้ สําหรับองคกรธุรกิจบริการท่ีมีการออกแบบ
ระบบการใหบริการเปนอยางดีนั้น ก็เปรียบเสมือนดอกไมท่ีมีกลีบและบริการเปนอยางดีนั้น           
ก็เปรียบเสมือนดอกไมท่ีมีกลีบและเกสรท่ีสด สวยงาม สีสันสดใส แตในทางกลับกัน ถาเรา
ออกแบบและจัดการงานบริการไมดีแลวบริการของเราจะเปรียบเสมือนดอกไมท่ีอับเฉา รวงโรย 
หรือมีกลีบดอกที่ไรสีสัน และถาเราไมใหความสําคัญกับการบริการเสริม ก็สงผลใหบริการของเรา
เปรียบเสมือนดอกไมท่ีมีกลีบดอกไมสวยงาม ไมนาดึงดูดใจเม่ือเปรียบเทียบกับดอกไมอ่ืน (บริการ
อ่ืนที่มีบริการเสริมท่ีดีและนาดึงดูดใจกวา)  
 สําหรับธุรกิจบริการทุกประเภทไมจําเปนตองมีบริการเสริมใหครบท้ัง 8 รายการเสมอ
ไป แตถาเปนการบริการตอรางกายลูกคา ซ่ึงสวนใหญเปนบริการท่ีลูกคาตองมีสวนรวมมาก อาจมี
แนวโนมท่ีจะตองมีบริการเสริมมากกวาบริการประเภทอ่ืน ๆ ตามท่ีทฤษฎีกลาวไว “ยิ่งลูกคามีสวน
รวมในการผลิตบริการมากเทาใด หรือลูกคายิ่งอยูในสถานบริการนานเทาใด ความจําเปนสําหรับ
บริการเสริมยิ่งมีมากข้ึนเทานั้น โดยเฉพาะอยางยิ่งในเร่ืองของการรับรองอยางเปนมิตร” 
 

 
 

รูปแนวโนมเร่ืองความคิดเร่ือง “ดอกไมแหงการบริการ (Flower of service)” 
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 กุญแจสําคัญท่ีเราไดจากแนวความคิด “ดอกไมแหงการบริการ” คือ การสรางความ
แตกตางใหกับผลิตภัณฑหลักโดยการใชบริการเสริม และเม่ือภาคธุรกิจบริการตาง ๆ มีการใช
บริการเสริมกันอยางแพรหลาย จะทําใหลูกคาเกิดการเปรียบเทียบระหวางบริการหนึ่งกับอีกบริการ
หนึ่งท้ัง ๆ ท่ีอาจเปนการบริการตางประเภทกัน เชน “ถาสายการบินท่ีฉันชอบทําการสํารองท่ีนั่งได
อยางถูกตอง (รวดเร็วละเอียดถ่ีถวน) แลว เพราะเหตุใดภัตตาคารอาหารญ่ีปุนแถวถนนสุขุมวิทจะ
ทําเชนนั้นไมได” คําถามเหลานี้เปนการช้ีแนวทางใหนักการตลาดบริการตองศึกษาธุรกิจบริการอื่น 
ๆ ภายนอกอุสาหกรรมท่ีตนเองอยู เพื่อคนหา “ส่ิงท่ีดีท่ีสุด” ของการเสนอบริการเสริมแกลูกคาท้ังนี้
การลอกเลียนแบบโดยขาดความเปนตัวของตัวเองอาจจะไมเหมาะสมและไมเหมาะกับองคกรท่ีขาด
ความสามารถและขาดประสบการณ หรือมีความสามารถและประสบการณจํากัด ดวยเหตุนี้ นักการ
ตลาดบริการควรใหความสําคัญจัดการในส่ิงท่ีตนเองถนัดโดยการเลือกสวนผสมของบริการเสริม 
(mix of supplementary service) อยางถูกตอง โดยท่ีบริการเสริมนั้นจะตองไมนอยหรือไมมากไป
กวาความตองการและความจําเปนของลูกคา พรอมท้ังใหความม่ันใจแกลูกคาวาธุรกิจบริการจะสง
มอบบริการเหลานั้นไดอยางคงเสนคงวา  
 หลักการตัดสินใจเลือกใชบริการเสริมท่ีสําคัญไมใชอยูท่ีจํานวนมากหรือนอยของกลีบ
ดอกไม (บริการเสริม) ท่ีมี แตส่ิงสําคัญนั้นคือ แตละกลีบดอกไมจะตองถูกสรางข้ึนอยางสมบูรณ
แบบเพราะมันจะเปนการเพิ่มส่ิงดึงดูดใหกับผลิตภัณฑหลักในสายตาของลูกคาเปาหมาย 
 โดยสรุปแลว การเปรียบเทียบ “ธุรกิจบริการ” กับ “ดอกไม” นั้น บริการหลัก จะเปน
เสมือนเกสรซ่ึงอยูตรงกลางของดอกไมซ่ึงเปนสวนสําคัญสําหรับการขยายพันธุ โดยหวังใหหมู
แมลงเขามาเชยชมเกสร สวนกลีบดอกไม มีบทบาทสําคัญในการดึงดูดแมลงใหเขามาดอมดมเกสร 
ฉันใดฉันนั้น บริการเสริมก็มีบทบาทสําคัญในการดึงดูดลูกคาใหมาใชบริการ ดอกไมท่ีมีกลับเหี่ยว
เฉา ไมมีสีสัน หรือกลีบดอกไมหายไป ยอมทําใหเสียความเยายวนและนาดึงดูดใจไปแมวาแกน
ดอกไมจะไมสมบูรณเพียงใด เชนเดียวกัน ผลิตภัณฑหลักจะดีเพียงใดถาบริการเสริมมีการจัดแจงท่ี
ไมดีหรือไมมีการบริการเลย นั่นก็หมายความวา ลูกคาจะไมมาใชบริการหรือไมก็ผิดหวังมากจนไม
อยากกลับมาใชบริการอีก ท้ังนี้ บริการเสริมมีอยูดวยกัน 8 กลุมดังตอไปนี้ 
 การใหขอมูลสารสนเทศ ขอมูลสารสนเทศนั้นเปนส่ิงท่ีสําคัญและมีความจําเปนสําหรับ
ลูกคา ลูกคาจะไดรับคุณคาจากสินคาหรือบริการไมเต็มท่ีถาเราขาดการใหขอมูลสารสนเทศแก
ลูกคาอยางถูกตองและเหมาะสมโดยเฉพาะอยางยิ่ง กลุมลูกคาใหมและกลุมท่ีเราคาดหวังวาจะเปน
ลูกคาในอนาคตจะเปนกลุมท่ีตองการขอมูลสารสนเทศมากท่ีสุด โดยขอมูลท่ีกลุมตองการ ไดแก  
 - ขอมูลท่ีบอกกับเขาวา ผลิตภัณฑใดจะสามารถตอบสนองความตองการของพวกเขา
ไดดีท่ีสุด 
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 - ขอมูลท่ีเกี่ยวกับวิธีท่ีจะไปยังสถานบริการ ( สถานบริการอยูท่ีไหน จะไปไดอยางไร 
หรือมีวิธีการส่ังซ้ือบริการนั้น ๆ อยางไร) 
 - เวลาท่ีเปดใหบริการ 
 - อัตราคาบริการ 
 - ขอเสนอแนะนําในการใชบริการ 
 - ในบางคร้ัง มีสารสนเทศบางอยางท่ีกฎหมายระบุไวใหบริษัทตองแจงใหลูกคาทราบ 
ตัวอยางเชน เง่ือนไขการขายและเง่ือนไขการใชบริการ คําเตือนตาง ๆ ประกาศเกี่ยวกับการ
เปล่ียนแปลงตาง ๆ  
 - สุดทาย ลูกคาอาจตองการเอกสารยืนยันการเสร็จส้ินของกระบวนการใหบริการ เชน 
เอกสารยืนยันการสํารองท่ีนั่ง ใบเสร็จรับเงิน ตั๋วเขาชม และรายงานสรุป เชน รายงานการใช
โทรศัพททางไกล เปนตน  
 ธุรกิจบริการตองแนใจวา ขอมูลสารสนเทศท่ีใหแกลูกคาตองมีความถูกตองและถูก
กาลเทศะ มิฉะนั้นแลวแทนท่ีลูกคาจะไดรับผลประโยชนกลับกลายเปนการสรางความรําคาญและ
ใหลูกคาเกิดการสับสนแทน ท้ังนี้ แนวทางแตดั้งเดิมท่ีธุรกิจบริการใชในการใหขอมูลสารสนเทศ
กับลูกคา ไดแก การใชพนักงานใหบริการ (ซ่ึงบางทีพนักงานบางคนอาจจะรูรายละเอียดของบริการ
นอยกวาลูกคาก็ได) ประกาศ แผนพับ และคูมือการใชบริการ แตในปจจุบัน ธุรกิจบริการในยุค
เทคโนโลยีสารสนเทศสามารถใชวีดิโอเทปและซีดี-รอมเพื่อแนะนําการใชบริการ หนาจอ
คอมพิวเตอรแบบ Touch-Screen แผงไฟควบคุมดวยคอมพิวเตอร เชน ในสนามบิน รวมถึงเครื่อง
ตอบรับอัตโนมัติทางโทรศัพทก็เปนส่ือกลางในการนําขอมูลสารสนเทศใหแกลูกคาได  
 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการใหขอมูลสารสนเทศ มีลักษณะดังนี้ 
 - บอกทางไปยังสถานบริการ 
 - ตารางเวลาการใหบริการ 
 - อัตราคาบริการ 
 - ขอแนะนําวิธีการใชผลิตภัณฑหลักและบริการเสริม 
 - เตือนความจํา 
 - เตือนเร่ืองความปลอดภัย 
 - เง่ือนไขการขายและการบริการ 
 - แจงใหทราบถึงการเปล่ียนแปลง 
 - การแจกเอกสารท่ีจําเปน 
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 - การยืนยันการสํารองท่ีนั่ง 
 - รายงานสรุปการใชบริการ 
 - ใบเสร็จรับเงินและต๋ัว เชน ตั๋วภาพยนตร บัตรผานประตู เปนตน 
 
การใหคําแนะนํา/ปรึกษา 
 การใหขอมูลสารสนเทศในหัวขอท่ีผานมา จะเปนเสมือนการตอบคําถามของลูกคา 
(หรือเปนการเตรียมขอมูลสารสนเทศ ซ่ึงเราคาดหมายวาลูกคาจะตองการอยางแนนอนเอาไวกอน) 
แตการใหคําแนะนําปรึกษาจะเปนการสนทนาเพื่อการศึกษาความตองการของลูกคาแตละราย 
หลังจากนั้นเราจึงเสนอแนวทางในการตอบสนองความตองการของลูกคาเปนราย ๆ ไป ดังตัวอยาง
เกี่ยวกับองคกรประกอบของบริการเสริมท่ีเกี่ยวของกับการใหคําแนะนํา/ปรึกษา ดังตอไปนี้ 
 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการใหคําแนะนํา/ปรึกษา มีลักษณะคือ 
 1. การแนะนํา 
 2. การตรวจสอบ 
 3. การใหคําปรึกษาแบบตัวตอตัว 
 4. การติวเขมเกี่ยวกับวิธีการใชบริการ 
 5. ท่ีปรึกษาดานการจัดการหรือดานเทคนิค 
 ท้ังนี้ การใหคําแนะนําปรึกษาท่ีงายและเปนพื้นฐานท่ีสุดนั้นคือ การใหพนักงานเปน
ผูใหคําแนะนําแกลูกคาเพื่อตอบสนองความตองการหรือขอสงสัยของลูกคา ท้ังนี้การใหคําแนะนํา/
ปรึกษาที่มีประสิทธิภาพ เราจะตองมีความเขาใจถึงปญหาหรือสถานการณท่ีลูกคาแตละรายเผชิญ
อยูในขณะนั้น หลังจากนั้นเราจึงจะสามารถแนะนําวิธีการใชท่ีเหมาะสมในการแกไขปญหาใหแก
ลูกคาได ดังนั้นการเก็บขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแตละรายท่ีเขามาใชบริการจะเปนแนวทางที่ทําใหเรา
สามารถเขาใจลูกคาไดลึกซ้ึงยิ่งข้ึน 
 การใหคําแนะนํา/ปรึกษาเปนวิธีแกไขปญหาใหลูกคาแบบนุมนวล  เนื่องจากเรามีหนาท่ี
ชวยใหลูกคามีความเขาใจสถานการณหรือปญหาท่ีเคากําลังเผชิญอยู และสนับสนุนใหลูกคาแกไข
สถานการณดวยวิถีทางและการกระทําของตัวลูกคาเอง ซ่ึงวิธีนี้จะเปนบริการเสริมท่ีสําคัญยิ่งตอ
บริการประเภทการดูแลรักษาสุขภาพ (Health treatment) เนื่องจากบริการประเภทนี้ตองทําใหลูกคา
ตระหนักถึง “ปญหาของตัวเอง” กอน (เชนเปนโรคอวน) และแนะนําใหลูกคาเปล่ียนแปลง
พฤติกรรม โดยใหลูกคามีพฤติกรรมท่ีชวยรักษาสุขภาพของตัวเองมากข้ึน (เชน รับประทานนอยลง 
ไมรับประทานอาหารที่มีไขมันสูง เปนตน) 
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 ประเด็นสุดทายเก่ียวกับการใหคําแนะนํา/ปรึกษาที่จะกลาวถึงในท่ีนี้ การใหคําปรึกษา
ดานการจัดการหรือดานเทคนิค โดยจะเห็นไดชัดจาก “Solution Selling” ซ่ึงเปนวิธีทางการตลาดซ่ึง
ใชในอุตสาหกรรมจําหนายอุปกรณและบริการท่ีมีราคาแพง ตัวอยางเชนของ “Solution Selling” 
ไดแก วิศวกรขาย (sales engineer) จะศึกษา/วิจัยปญหาของลูกคากอน หลังจากนั้นคอยเสนอ
คําแนะนําแกลูกคาวาชุดของอุปกรณหรือระบบงานใดท่ีจะชวยแกปญหาใหลูกคาไดดีท่ีสุด บริการ
ใหคําแนะนํา/ปรึกษาของธุรกิจบางแหงไมตองเสียคาธรรมเนียม เนื่องจากบริษัทหวังผลลัพธเพื่อให
เกิดการขายอุปกรณหรือระบบท่ีมีราคาแพง แตอยางไรก็ตาม ก็มีธุรกิจบริการบางแหงท่ีเรียกเก็บ
คาธรรมเนียมจากการใหคําแนะนํา/ปรึกษา  
 
การรับคําสั่งซ้ือ 
 ในกรณีท่ีมีลูกคามีความพรอมท่ีจะซ้ือบริการของเรา ธุรกิจบริการจําเปนตองมีบริการ
เสริมท่ีเกี่ยวของกับ  
 - การรับสมัคร (accepting application) 
 - การรับคําส่ังซ้ือ (order entry) 
 - การจองลวงหนา (reservation)  
 ท้ังนี้ก็เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา ถาธุรกิจบริการของเราไมสามารถอํานวย
ความสะดวกแกลูกคาในการรับสมัคร ส่ังซ้ือบริการ หรือแมแตการสํารองท่ีนั่งแลวละก็ เราอาจจะ
เสียลูกคารายน้ันไปได ทั้ง ๆ ท่ีลูกคารายน้ันมีความต้ังใจท่ีจะซ้ือบริการของเราอยางแตท่ี 
 
องคประกอบของการรับคําส่ังซ้ือ มีลักษณะดังนี้ 
 1. การรับสมัคร 
  การรับสมัครสมาชิกในสโมสรหรือในโปรแกรมตาง ๆ (เปนลักษณะของสมาชิกท่ี
เขามาใชบริการแบบไมตอเน่ือง) 
  การรับสมัครสมาชิกธุรกิจท่ีใหบริการอยางตอเน่ือง เชน สมาชิกเคเบิลทีวี เปนตน 
 2. การรับสั่งซ้ือ 
  การรับคําส่ังซ้ือในสถานบริการ 
  การรับคําส่ังซ้ือทางไปรษณียหรือทางโทรศัพท 
 3. การจองลวงหนา 
  สํารองท่ีนั่ง 
  สํารองโตะ 
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  การเชายานพาหนะหรืออุปกรณตาง ๆ  
  การจองสถานท่ี (เชน จองหองสัมมนา/หองประชุม) 
  การนัดผูชํานาญการเฉพาะดานมืออาชีพ (เชน นัดแพทย ทันตแพทย นัดหมอดู) 
 บริการบางอยาง เชน บริการธนาคารและบริการประกันภัย บริการเหลานี้ตองการสราง
ความสัมพันธท่ีเปนทางการกับลูกคาในระดับสมาชิก โดยตองการใหลูกคาผานการรับสมัครท่ีถูก
ออกแบบข้ึนมาเพื่อเก็บขอมูลของลูกคาอยางละเอียด ท้ังนี้เพื่อตรวจสอบวา “ลูกคาท่ีจะรับสมัครเขา
มานั้นมีคุณสมบัติเหมาะสมหรือไม?” เชน มีเครดิตแยหรือไม? มีประวัติทางการเงินอยางไร? แต
การท่ีเราใหลูกคาตองผานกระบวนการรับสมัครท่ียุงยากนั้นก็มีขอเสียคือ บริการของเราจะมีความ
ลาชา นาเบ่ือหนายในการรอ และลูกคาตองกรอกเอกสารมากมาย ซ่ึงอาจจะสงผลใหลูกคา หันไป
ใชบริการจากคูแขงรายอ่ืน ๆ ท่ีใหบริการสะดวก งายดาย หรือรวดเร็วกวา และส่ิงสําคัญท่ีธุรกิจ
บริการจําเปนตองตระหนักอยูเสมอก็คือ กระบวนการในการรับคําส่ังซ้ือจากลูกคานั้นควรจะตองทํา
ดวยความ “สุภาพ” “รวดเร็ว” และ “ถูกตอง” เพราะนอกจากลูกคาจะตองเสียเงินเพื่อซ้ือบริการแลว 
ลูกคายังตองมาเสียเวลารอเปนเวลานาน ๆ ส่ิงนี้ก็จะสงผลใหลูกคามีความพึงพอใจตอบริการของเรา
ลดลงได 
 มีธุรกิจบริการบางแหงไดเปดลูทางรับคําส่ังซ้ือจากลูกคาไวหลายทาง ท้ังนี้ก็เพื่ออํานวย
ความสะดวกแก ผูบริโภค  ตัวอยางเชน  โรงภาพยนตร เมเจอร ซีนี เพล็กซไดจัดแคมเปญ                   
“e-CINEMA” ข้ึนโดยลูกคาสามารถจองต๋ัวชมภาพยนตรผานส่ืออิเล็กทรอนิกสไดถึง 4 ชองทาง 
ไดแก 
 - ผานทางโทรศัพท  สายตรงคนรักหนัง 
 - ผานเครือขายอินเตอรเน็ต ชองทางซ้ือต๋ัวของคนวัยเน็ต 
 - ผานโทรศัพทมือถือระบบ Wap 
 - ผานทางโทรศัพทมือถือระบบ GSM 2 Watts  
 
การรับรองอยางเปนมิตร 
 มีบริการบางประเภทท่ีลูกคาจําเปนตองเขามายังสถานบริการ และตองอยู ท่ีนั่น
จนกระท่ังการใหบริการเสร็จสมบูรณ ( เชน บริการโรงแรม) ธุรกิจบริการที่ชาญฉลาดจะพยายาม
ดูแลลูกคาเหมือนดูแลแขกคนอ่ืนเสมอ โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีลูกคาตองใชเวลาในสถานบริการ
เปนเวลานาน 
 การรับรองอยางเปนมิตรถือไดวาเปนกลีบดอกไมท่ีมีอิทธิพลตอความสวยงามของ
ดอกไมมากท่ีสุด หรือกลาวอีกนัยหนึ่งคือ การรับรองอยางเปนมิตรเปนบริการเสริมท่ีทําใหเกิด
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ความดึงดูดใจตอลูกคามากท่ีสุด ไมวาจะเปนการแสดงความช่ืนชมยินดีเม่ือเราไดพบกับลูกคาใหม 
และช่ืนชมยินดีกับลูกคาเกากลับมาใชบริการอีก ตัวอยางเชน ราน 7-Eleven มีการกลาวสวัสดีลูกคา
ท่ีเขาราน และกลาวขอบคุณลูกคาท่ีกําลังจะออกจากราน พรอมเชิญชวนใหลูกคากลับเขามาใช
บริการในภายหลัง ตอไปน้ีจะเปนการแสดงใหเห็นถึงตัวอยางของการรับรองอยางเปนมิตร 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการรับรองอยางเปนมิตร  มีลักษณะดังนี้ 
 1. การตอนรับขับสู  เชน การเสิรฟน้ําผลไมเย็นช่ืนใจ และพนักงานตอนรับอยางอบอุน
เวลาแขกเดินทางถึงโรงแรมช้ันนําตาง ๆ  
 2. อาหารและเคร่ืองดื่ม 
 3. หองน้ําและหองอาบน้ํา 
 4. เคร่ืองใชและของใชในหองน้ํา 
 5. ส่ิงอํานวยความสะดวกในระหวางการรอคอย เชน  
  - หองรับรองบริเวณสนามบิน พื้นท่ีรอคอยตามอูซอมรถ บริเวณนั่งรอการตรวจ
ตามโรงพยาบาลตาง ๆ ฯลฯ 
  - การปองกันสภาพอากาศท่ีไมดี เชน การมีระบบเคร่ืองปรับอากาศท่ีเย็นสบาย 
  - นิตยสาร โทรทัศน หนังสือพิมพ เกมคอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต ฯลฯ 
 6. การขนสง รถรับ-สงของโรงแรม เปนตน  
 7. ความปลอดภัย  บริการรักษาความปลอดภัย เปนตน  
 ในบางกรณี การรับรองอยางเปนมิตรจะเร่ิมตน และจบส้ินลง ดวยการเสนอบริการรับ-
สง ลูกคามายังสถานบริการหรือออกจากสถานบริการโดยรถโดยสาร (Shuttle buses) และในกรณีท่ี
ลูกคาตองรับบริการภายนอกตัวอาคารสถานบริการ (เชน รอนั่งเคร่ืองเลนในสวนสนุก) เรา
จําเปนตองใหบริการในสวนท่ีเปนการปองกันแสงหรือกันฝนใหแกลูกคาดวย แตถาเปนการรองรับ
บริการภายในตัวอาคาร เราจําเปนตองมีเกาอ้ี ท่ีนั่ง และแมแตบริการสันทนาการตาง ๆ เชนโทรทศัน
และหนังสือพิมพไวบริการลูกคาภายในบริเวณท่ีรอคอย เพราะจะสงผลใหลูกคารูสึกวาไดผานเวลา
รอคอยไดดวยความรวดเร็ว 
 ในกรณีท่ีลูกคาตองใชเวลาในสถานบริการนานเปนช่ัวโมงหรือนานกวานั้น อาจสงผล
ใหลูกคาเกิดอาการกระหายน้ํา หิวอาหาร จําเปนตองใชหองน้ํา หรือแมกระท่ังหองอาบน้ํา และการ
ท่ีเราซ่ึงเปนผูใหบริการไดเสนอบริการเสริมดังกลาวใหแกลูกคา (อาหาร น้ํา หองน้ํา หองอาบนํ้า) 
นั้นเปนการแสดงออกถึงการรับรองอยางเปนมิตรเปนอยางดี ซ่ึงอาจทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ
ในผลิตภัณฑหลักของเรามากยิ่งข้ึน แตอยางไรก็ตาม การคิดคาธรรมเนียมสําหรับการใชหองน้ําดู
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เหมือนวาจะเปนการกระทําท่ีไมคอยเหมาะสมเทาใดนัก แตการท่ีเราคิดคาธรรมเนียมในเร่ืองของ
อาหารและเคร่ืองดื่มนั้นถือวาไมใชเร่ืองผิดแตอยางใด 
 การทําแผนผังประสบการณใชบริการของลูกคา จะมีประโยชนอยางยิ่งตอการหา
โอกาสในการพัฒนาบริการเสริมดาน “การรับรองอยางเปนมิตร” ตัวอยางเชน ในธุรกิจสายการบิน 
British Airways (BA) ไดมีแนวความคิดใหมเกี่ยวกับ “การใหบริการหองรับรอง (lounge)” สําหรับ
ลูกคาท่ีใชบริการของ BA ณ สนามบินฮีทโรว (Heathrow) ในกรุงลอนดอนและสนามบินแกตวิค 
(Gatwick) โดยที่ผูโดยสารซ่ึงเดินทางมาจากสหรัฐอเมริกา เอเชีย แอฟริกา และออสเตรเลีย โดย
สวนใหญจะมาถึงกรุงลอนดอนในชวงเชาตรู หลังจากท่ีพวกเขาใชเวลาเดินทางบนเคร่ืองบินนาน
ขามคืน เม่ือเปนเชนนี้ BA จึงไดใชคําขวัญวา “มาถึงในสภาพท่ีดีกวา” ในการสงเสริมการตลาดให
ลูกคาเห็นถึงคุณภาพการใหบริการที่เหนือกวาของ BA โดย BA ไดเปดโอกาสใหผูโดยสารชั้นหนึ่ง
และช้ันนักธุรกิจ รวมท้ังผูโดยสารสามารถอาบน้ํา เปล่ียนเคร่ืองแตงกาย รับประทานอาหารเชาและ
รับโทรศัพทหรือสงโทรสารไดกอนท่ีจะออกเดินทางจากสนามบินไปยังจุดหมายปลายทางอยางสด
ช่ืนและราเริง กลยุทธไดสรางใหเกิดความเสียเปรียบเชิงแขงขันใหกับสายการบิน BA ไดเปนอยางดี 
 
การดูแลส่ิงมีคาของลูกคา 
 ในขณะท่ีลูกคามาใชบริการในสถานบริการ บอยคร้ังท่ีลูกคาของเราจะตองการความ
ชวยเหลือและการรักษาเกี่ยวกับส่ิงท่ีลูกคาไดนําติดตัวมาดวย ท้ังนี้ถาหากเราไมมีการใหบริการ
เกี่ยวกับส่ิงท่ีลูกคานํามาดวยละก็ ลูกคาก็อาจไมเลือกใชบริการของเราก็ได เชน ถาโรงภาพยนตร ไม
มีท่ีจอดรถ ลูกคาหรือผูชมก็อาจไมอยากหรือไมตองการมาใชบริการ ตอไปนี้แสดงใหเห็นถึง
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการดูแลรักษาส่ิงมีคา 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการดูแลรักษาของมีคา มีลักษณะคือ  
 1. การดูแลรักษาส่ิงของลูกคาท่ีนําติดตัวมาดวย 
  - การดูแลเด็ก 
  - การดูแลสัตวเล้ียง 
  - ส่ิงอํานวยความสะดวกในการจอดยานพาหนะของลูกคา 
  - บริการเด็กรับรถ 
  - หองเก็บเส้ือคลุม 
  - การจัดการกับสัมภาระลูกคา 
  - สถานท่ีเก็บของ 
  - การรับฝากส่ิงของอยางปลอดภัย  
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 2. การดูแลสินคาท่ีลูกคาซ้ือหรือสินคาท่ีลูกคาเชา (เชน บริการใหเชารถ บริการรานให
เชาวีซีดี วิดีโอ และดีวีดี) 
  - การหีบหอสินคา ใสถุง หรือใสกลองให 
  - การขนสง/การเคล่ือนยาย 
  - การติดต้ัง 
  - การตรวจสอบ 
  - การอัพเกรด 
  - การรักษาความปลอดภัย 
  - การซอมแซม 
 
การบริการนอกเหนือเปนพิเศษ 
 การบริการนอกเหนือเปนพิเศษ ประกอบดวยบริการเสริมตาง ๆ ซ่ึงอยูนอกเหนือการ
ใหบริการที่ทํากันเปนปกติเปนประจํา แตอยางไรก็ตาม สําหรับนักการตลาดบริการที่มีสติปญญา
เฉียบแหลมก็มักจะคาดการณถึงเหตุการณพิเศษท่ีนาจะเกิดข้ึน รวมท้ังพัฒนาแผนงานและแนวทาง
ในการใหบริการเพื่อตอบสนองความตองการพิเศษของลูกคาเปนการลวงหนา ซ่ึงเม่ือทําเชนนี้แลว 
จะสงผลใหพนักงานใหบริการรูไดวาควรจะทําอยางไรเม่ือลูกคาขอรองใหพวกเขาใหบริการ
นอกเหนือเปนพิเศษ โดยไมเกิดการงุนงง สับสนหรือประหลาดใจแตประการใด และเราจะเห็นได
วาการออกแบบกระบวนการ/ข้ันตอนการใหบริการเปนอยางดี จะทําใหพนักงานใหบริการสามารถ
ตอบสนองความตองการพิเศษของลูกคาไดอยางรวดเร็ว (ทันทีทันใด) และมีประสิทธิภาพ 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการบริการนอกเหนือเปนพิเศษ มีลักษณะคือ  
 1. ความตองการพิเศษท่ีลูกคาขอลวงหนากอนการใหบริการจะเกิดขึ้น 
  - ความตองการของเด็ก เชน เกาอ้ีเด็กในรานอาหาร 
  - ความตองการดานโภชนาการ เชน อาหารมังสวิรัติบนเคร่ืองบิน 
  - ความตองการดานสุขภาพ/ยารักษาโรค เชน รถวีลแชร (wheel chair) ใน
ศูนยการคา 
  - ความตองการทางดานศาสนา เชน หองสวดมนตหรือสวดภาวนาในโรงพยาบาล
และในสนามบิน  
  - วิธีการใหบริการท่ีผิดไปจากมาตรฐาน 
 2. การจัดการกับการส่ือสารท่ีมีลักษณะพิเศษ 
  - การติเตียน/ตอวา/ดาทอ/รองทุกขจากลูกคา 
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  - การชมเชยจากลูกคา 
  - การใหขอเสนอแนะจากลูกคา 
 3. การแกปญหา 
  - การรับประกันในกรณีท่ีผลิตภัณฑไมสามารถใชการได 
  - แกไขความยุงยากที่เกิดอุบัติเหตุ บริการลมเหลว ปญหากับพนักงานใหบริการ
หรือปญหากับลูกคาคนอ่ืน 
  - ชวยเหลือลูกคาซ่ึงไดรับอุบัติเหตุ หรือเหตุฉุกเฉินทางการแพทย 
 4. การชดใชคาเสียหาย 
  - การคืนเงิน 
  - การจายคาชดเชยเม่ือลูกคาไมพอใจตอสินคาและบริการ 
  - ซอมสินคาท่ีเสียใหลูกคาโดยไมคิดคาใชจาย 
 ในฐานะท่ีเราเปนผูบริหารในธุรกิจบริการ เราตองคอยจับตามองระดับความตองการ
พิเศษของลูกคาตลอดเวลา เพราะลูกคาหลาย ๆ รายเกิดความตองการพิเศษเหมือน ๆ กัน มันอาจจะ
เปนสัญญาณท่ีบอกกับเราวา  เราควรจะตองปรับปรุงมาตรฐานการใหบริการของเราใหม 
ตัวอยางเชน ถาเราเปนเจาของกิจการภัตตาคาร แลวพบวาพนักงานเสิรฟของเราไดรับคําขอรอง
พิเศษจากลูกคาใหปรุงอาหารมังสวิรัติใหอยูบอยคร้ัง บางทีส่ิงนี้อาจเปนสัญญาณบอกใหเรา
ปรับปรุงเมนูของรานใหม โดยเราควรท่ีจะตองบรรจุรายการอาหารมังสวิรัติเขาไปอยางนอยก็หนึ่ง
รายการ เปนตน 
 วิธีการที่เรายืดหยุนตอความตองการพิเศษของลูกคา โดยท่ัว ๆ ไปแลวก็เปนแนวความคิด
ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงการใหความสําคัญตอความตองการของลูกคาแตละราย แตในทางกลับกันความ
ตองการพิเศษของลูกคาบางอยางเราก็ไมควรตอบสนองใหแกลูกคา ( เชน ขอสูบบุหร่ีในท่ีหามสูบ 
ขอไมรัดเข็มขัดนิรภัยบนเครื่องบิน ฯลฯ) เพราะมันสงผลกระทบถึงความปลอดภัยของตัวเองหรือ
อาจสงผลรายตอลูกคาคนอ่ืน ๆ ก็เปนได 
 
การเรียกเก็บเงินหรือการวางบิล 
 การเรียกเก็บเงินเปนเร่ืองปกติของธุรกิจบริการเกือบทุกประเภท การเรียกเก็บเงินท่ีไม
ถูกตอง ไมรูเร่ือง และไมสมบูรณอาจสงผลใหลูกคาเกิดความไมพอใจ ท้ัง ๆ ท่ีลูกคารายน้ันอาจมี
ประสบการณท่ีดีตอการใหบริการของเราอยูกอนแลว อีกท้ังการเรียกเก็บเงินควรจะดําเนินการอยาง
ตรงเวลา เนื่องจากมันจะสงผลใหลูกคาสามารถชําระคาบริการใหกับเราไดอยางรวดเร็ว และถา
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ลูกคาจะตองมาใชบริการ ณ สถานบริการ การท่ีปลอยใหลูกคารอการเรียกเก็บเงินเปนเวลานาน ๆ ก็
อาจจะทําใหลูกคาเกิดความหงุดหงิดได 
 วิธีการเรียกเก็บเงินนั้นมีอยูดวยกันหลายวิธีตามท่ีแสดงไวในตัวอยาง ในปจจุบันนี้
โดยมากแลวการเรียกเก็บเงินในธุรกิจบริการจะคอย ๆ นําระบบคอมพิวเตอรเขามาชวย เพ่ือพัฒนา
ประสิทธิภาพการใหบริการใหสูงข้ึน 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการเรียกเก็บเงิน มีลักษณะคือ 
 1. รายงานแจงกิจกรรมและคาใชจายท่ีเกิดข้ึนเปนระยะ ๆ  
 2. ใบแจงหนี้คาบริการสําหรับบริการแตละอยาง 
 3. เอกสารแจงอัตราคาบริการหรือคาธรรมเนียมตามท่ีไดตกลงไว  
 4. เคร่ืองมือหรืออุปกรณท่ีแจงหนี้คาบริการ 
 5. ลูกคาคํานวณคาบริการเองและชําระทันที 
 วิธีท่ีงายท่ีสุดในการเรียกเก็บเงินก็คือวิธี “Self-Billing” วิธีนี้คือ เม่ือลูกคาตกลงใจซ้ือ
บริการแลว ลูกคาก็จะจายเงินสด เขียนเช็ค หรือไมก็เซ็นใบมอบอํานาจในการเรียกเก็บเงินผานบัตร
เครดิตตามตัวอยางนี้ การเรียกเก็บเงินและการชําระคาบริการจะเกิดข้ึนพรอม ๆ กัน (หรือถูกรวมเขา
ไวเปนคร้ังเดียว) ดังนั้น ในกรณีผูใหบริการจําเปนตองตรวจสอบวาเครดิตของลูกคารายนั้นดี
หรือไม? มิฉะนั้นธุรกิจของเราอาจจะเกิดปญหาหนี้สูญ (Non Performing Loans; NPL) ในอนาคตได  
 ใบแจงหนี้และใบเรียกเก็บเงิน (เชน ใบเรียกเก็บเงินจากการใชจายผานบัตรเครดิต) ถือ
เปนเอกสารท่ีสําคัญ เพราะลูกคาตองใชเอกสารเหลานี้มีความชัดเจนและมีขอมูลอยางเพียงพอ การ
ท่ีเอกสารเรียกเก็บเงินพิมพออกมาไมชัดเจนหรือเขียนดวยลายมือท่ีอานไมรูเร่ือง อาจสงผลใหลูกคา
เกิดความไมพึงพอใจตอการบริการ 
 อนึ่ง การคํานวณ “ยอดเงินคาบริการรวม” ท่ีเราจะแจงไวในใบเรียกเก็บเงินหรือใบแจง
หนี้บางทีอาจตองใชเวลานาน ซ่ึงลูกคาบางรายก็เกลียดการรอคอยเพื่อรับใบแจงหนี้เปนอยางยิ่ง (ให
นึกถึงเวลาเรียกพนักงานใหมาเก็บเงินในเวลาท่ีรับประทานอาหารในภัตตาคารเสร็จแลว และตอง
รอนาน ๆ ) ดังนั้น โรงแรมแมริออตตจึงเปนโรงแรมแหงแรกท่ีเปดโอกาสใหลูกคาดูใบแจงหนี้
คาบริการจากจอโทรทัศนในหองพักไดลวงหนา ยังมีโรงแรมอีกหลายแหงท่ีใชวิธีสอดใบแจงหนี้ใต
ประตูหองนอนในตอนเชาของวันท่ีแขกจะเช็คเอาตออกจากโรงแรม ธุรกิจรถเชาหลายแหงไดเสนอ
ทางเลือกในการชําระคาบริการอยางรวดเร็วใหแกลูกคา โดยในวันท่ีคืนรถ ทางผูใหบริการจะมีการ
ตรวจสอบมิเตอรและวัดระดับน้ํามัน หลังจากนั้นจะมีการออกใบแจงหนี้ ณ จุดนั้นดวยอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกสไรสายขนาดพกพา แตอยางไรก็ตาม เราจะเห็นวาบริการที่ลูกคาจําเปนตองจาย
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บริการกอน (ซ้ือตั๋ว) จึงจะไดรับบริการ เชน บริการโรงภาพยนตร ชมกีฬา ฯลฯ จะไมเผชิญกับ
ปญหาการรอคอยเพ่ือรับใบแจงหนี้ลักษณะนี้ 
 
การรับชําระคาบริการ 
 เม่ือลูกคาไดรับใบแจงหนี้ ลูกคาก็จะตองไปชําระคาบริการ ซ่ึงเขาคาดหวังวาการชําระ
คาบริการนั้นจะตองงาย สะดวก และไมยุงยากซับซอน เชน การชําระดวยบัตรเครดิต เปนตน ท้ังนี้ 
ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการชําระคาบริการจากลูกคา มีดังตอไปนี้ 
 ตัวอยางเกี่ยวกับองคประกอบของการชําระคาบริการ มีลักษณะคือ  
 1. บริการตนเอง 
  - ใสเงินไปในเคร่ืองแลวรอรับเงินทอน เชน การซ้ือต๋ัวรถไฟฟา BTS  
  - ใสบัตร Prepayment เขาไปในเคร่ือง เชน ตั๋วเดือนของรถไฟฟา BTS บัตร
โทรศัพท เปนตน 
  - ใสบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิตเขาไปในเครื่อง เชน เคร่ือง ETM ซ่ึงเอาไวซ้ือต๋ัวดู
ภาพยนตรท่ีโรงภาพยนตรเมเจอรซีนีเพล็กซ เปนตน  
  - การโอนเงินทางเครือขายอิเล็กทรอนิกส 
  - สงเช็คทางไปรษณีย 
  - ใสหมายเลขบัตรเครดิตออนไลน 
  - โอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส 
 2. จายใหกับผูรับเงินโดยตรงหรือจายกับคนกลาง 
  - จายดวยเงินสด 
  - จายดวยเช็ค 
  - จายดวยบัตรเครดิตหรือบัตรเดบิต 
  - จายดวยคูปองท่ีทางบริษัทออกให (เชน คูปองทางดวน)  
 3. การหักจากยอดบัญชีเงินฝากโดยอัตโนมัติ 
  - ระบบหักบัญชีอัตโนมัติดวยคอมพิวเตอร 
  - ระบบท่ียังตองใชพนักงานคอยหักบัญชี 
 ในกรณีท่ีเราใชระบบการชําระคาบริการแบบลูกคาบริการตัวเอง ส่ิงสําคัญก็คือ เรา
จะตองมีระบบการบํารุงรักษาและระบบการแกไขปญหาเกี่ยวกับเคร่ืองเก็บเงินท่ีมีประสิทธิภาพ
นอกจากนั้น ในปจจุบันเราก็ยังคงพบเห็นการชําระคาบริการดวยเงินสดหรือเช็คกันอยูเปนปกติ แต
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การใชบัตรเครดิตในการชําระเงินก็ทวีความนิยมข้ึนเร่ือย ๆ อีกท้ังการใชคูปองหรือ Prepaid Tickets 
(เชน คูปองทางดวน) ก็เปนอีกทางเลือกที่ชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา 
 แงมุมท่ีสําคัญท่ีสุดของการเรียกเก็บเงินและการรับชําระคาบริการ (Billing & payment) 
ก็คือ เราตองม่ันใจไดวาลูกคาทุกรายท่ีมาใชบริการไดชําระคาบริการอยางถูกตองและครบถวน ซ่ึง
พนักงานตรวจต๋ัว (Ticket collectors) ณ ประตูทางเขาสถานบริการ พนักงานท่ีดานเก็บเงินทางดวน 
รวมทั้งพนักงานรักษาความปลอดภัยในหางสรรพสินคา จะตองคอยตรวจสอบอยางถ่ีถวนวาลูกคาท่ี
ใชบริการทุกคนไดชําระเงินเปนท่ีเรียบรอยแลว เพราะถึงแมวาเราจะเคยไดยินคํากลาวท่ีวา “ลูกคา
ถูกเสมอ” แตก็มีลูกคาบางกลุมท่ีคอยตุกติก มีกลโกง หรือคิดจะชักดาบไมจายคาบริการ เพราะเหตนุี้
เราจึงตองมีระบบควบคุมการชําระคาบริการเกิดข้ึน แตอยางไรก็ตาม เราตองตระหนักอยูเสมอวา
พนักงานตรวจสอบและพนักงานรักษาความปลอดภัย จะตองฝกอบรมใหปฏิบัติงานดวย “ความ
สุภาพ” แตแฝงไวดวย “ความเฉียบขาด” เพื่อใหลูกคาดี ๆ ไมรูสึกวาตัวเองถูกจับผิด แตตองทําให
ลูกคาท่ีไมดี มีความรูสึกหวาดกลัว และไมกลาท่ีจะทําความผิด  
 
 
 

ท่ีมา : วีระรัตน  กิจเลิศไพโรจน.  
“การตลาดธุรกิจบริการ”.ซีเอ็ดยูเคช่ัน 2549: 171-186. 
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ตัวอยางแบบสอบถามสํารวจความพึงพอใจ 
 
แบบสอบถามสํารวจความพึงพอใจของผูใชบริการ Upper Class Apartment 
 
ก. ขอมูลการพักอาศัย 
 ระยะเวลาที่ทานเชาหองพัก /ใชบริการ Upper Class Apartment   
    นอยกวา 3 เดือน   3-6 เดือน 
    7-9 เดือน  10-12 เดือน 
    มากกวา 1 ป 
ข. ขอมูลสวนบุคคล 
1.1 เพศ   ชาย   หญิง 
1.2 อายุ  
    ต่ํากวา 21 ป   21-25 ป 
   26-30 ป   31-35 ป 
    36-40 ป  41-45 ป 
    46–50 ป   มากกวา 50 ป  
1.3 การศึกษา   
    ประถมศึกษา   มัธยมศึกษาตอนตน 
    มัธยมศึกษาตอนปลาย /ปวช.   อนุปริญญา /ปวส.  
    ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตรี 
1.4 สถานภาพสมรส  
    โสด   สมรส/อยูดวยกัน 
    มาย/หยาราง/แยกกันอยู 
1.5 อาชีพ 
    พนักงานบริษัทเอกชน   เจาหนาท่ีรัฐ/รัฐวิสาหกิจ 
    เจาของธุรกิจ   นักเรียน/นักศึกษา 
    อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................ 
1.6 รายไดสวนตัว 
    ต่ํากวา 10,000 บาท   10,000-20,000 บาท 
    20,001-30,000 บาท   30,001-40,000 บาท  
    40,001-50,000 บาท   มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 
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1.7 รายไดตอครอบครัว 
    ต่ํากวา 20,000 บาท   20,000-30,000 บาท  
    30,001-40,000 บาท   40,001-50,000 บาท  
    50,001-60,000 บาท   มากกวา 60,000 บาทข้ึนไป 
 
ค. ทัศนคติและความพึงพอใจ 
1. ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ Upper Class Apartment  (ตอบเรียงลําดับ 5 

ลําดับ)  
 1 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ 1 
 2  ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ 2  
 3 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ  3 
 4 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ  4 
 5 ปจจัยท่ีมีผลมากเปนอันดับ  5 
 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ คะแนนการตดัสินใจ 
1. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือ 1       2       3       4      5 
2. ความโดดเดนและความแตกตาง 1       2       3       4      5 
3. คุณภาพการบริการ 1       2       3       4      5 
4. ความสะอาด สุขอนามัย 1       2       3       4      5 
5. ราคาท่ีคุมคาและเหมาะสม 1       2       3       4      5 
6. ความสะดวกในการเดินทาง 1       2       3       4      5 
7. คนรูจักแนะนํา โปรดระบุความสัมพันธ................... 1       2       3       4      5 
8. คนในครอบครัวใชบริการอยู/เคยใชบริการ 1       2       3       4      5 
9. มีกิจกรรมสงเสริมการขาย 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. กรุณาระบุคะแนนความพึงพอใจจากการใชบริการ  
 โดย “1 หมายถึง ความคาดหวัง/พึงพอใจนอยท่ีสุด” และ “5 หมายถึง มีความคาดหวัง/พึง

พอใจมากท่ีสุด”    

หัวขอ คะแนนความพึงพอใจ 

1) สถานท่ี  
1. ความแข็งแรงของสถานท่ี/อาคาร 1      2      3      4      5 
2. การตกแตงหองพัก 1      2      3      4      5 
3. การตกแตงอาคาร /สวนกลาง 1      2      3      4      5 
4. ความสะอาด 1      2      3      4      5 
5. ความเดนชัดของตําแหนง เชน สัญลักษณ ปาย ความเดนชัด

ของตึกหรืออาคาร 
1      2      3      4      5 

6. ส่ิงแวดลอม 1      2      3      4      5 
7. ความปลอดภัย 1      2      3      4      5 
8. ส่ิงอํานวยความสะดวก 1      2      3      4      5 
2) ราคา (Price)  
9. ความเหมาะสมของราคาคาเชา 1      2      3      4      5 
10. ความเหมาะสมของราคาสวนกลาง 1      2      3      4      5 
3) การเขาถึงสถานท่ีบริการ (Place)  
11. ความสะดวกในการเดินทาง 1      2      3      4      5 
12. การบริการดานท่ีจอดรถ 1      2      3      4      5 
4) กิจกรรมสงเสริมการขาย (Promotion)  
13. ความหลากหลายและความนาสนใจของกิจกรรม 1      2      3      4      5 
14. กิจกรรมตอบสนองความตองการของทาน 1      2      3      4      5 
5) บุคลากร (People)  
15. การใหคําปรึกษาและขอแนะนํา รวมถึงการตอบขอซักถาม 1      2      3      4      5 
16. บุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ 1      2      3      4      5 
17. การใหบริการและความใสใจ 1      2      3      4      5 
18. ความรวดเร็วในการใหบริการ 1      2      3      4      5 
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หัวขอ คะแนนความพึงพอใจ 

6) กระบวนการ / ขั้นตอน (Process)  
21. ข้ันตอนการเขาใชบริการ 1      2      3      4      5 
22. ระบบการชําระเงิน 1      2      3      4      5 
23. ข้ันตอนการยกเลิกการใชบริการ (ในกรณีผูท่ียกเลิก) 1      2      3      4      5 

ความพึงพอใจโดยรวม 1      2      3      4      5 
 
3. ความเชื่อม่ันท่ีจะยังคงใชบริการ 

เปนไปได 
นอยท่ีสุด 

เปนไปได
นอย 

เปนไป
ไดมาก 

เปนไปได 
มากท่ีสุด 

1. มีความเปนไปไดมากนอยเพยีงใดท่ีคุณ
จะเปล่ียนไปใชบริการท่ีพักอื่น ๆ ถา
พบวาคาใชจายประหยัดกวา 1 2 3 4 

เปนไปได 
นอยท่ีสุด 

เปนไปได
นอย 

เปนไป
ไดมาก 

เปนไปได 
มากท่ีสุด 

2. มีความเปนไปไดมากนอยเพยีงใดท่ีคุณ
จะเปล่ียนไปใชบริการท่ีพักอื่น ๆ ถา
พบวามีท่ีพกัท่ีใกลกวา 1 2 3 4 

เปนไปได 
นอยท่ีสุด 

เปนไปได
นอย 

เปนไป
ไดมาก 

เปนไปได 
มากท่ีสุด 

3. มีความเปนไปไดมากนอยเพยีงใดท่ีคุณ
จะเปล่ียนไปใชบริการท่ีพักอื่น ๆ ถา
พบวามีการสงเสริมการขายมากกวา 1 2 3 4 

ไมใช
บริการอีก 

ไมแน นาจะใช แนนอน 
4. ในอนาคต ทานหรือครอบครัวของทาน

ยังคงใชบริการ Upper Class Apartment 
หรือไม 1 2 3 4 

ไมแตกตาง 
ไมคอย
แตกตาง 

คอนขาง
แตกตาง 

แตกตาง 
5. ทานรูสึกวาUpper Class Apartment มี

ความแตกตางจากท่ีพักอืน่ ๆ หรือไม 
1 2 3 4 

ไมแนะนํา ไมแน 
อาจจะ
แนะนํา 

แนนอน 
6. ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนใชบริการ Upper 

Class Apartment หรือไม 
1 2 3 4 

ไมปกปอง ไมแน 
อาจ

ปกปอง 
ปกปอง
แนนอน 

7. หากมีผูท่ีทานรูจักพูดถึง Upper Class 
Apartment ในแงลบ ทานจะแกไขความ
เขาใจผิดหรืออธิบายแทนหรือไม 1 2 3 4 



 

 
 

183 

4. ปญหาของทานหลังจากการใชบริการในดานตาง ๆ แลว และขอเสนอแนะ 
 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 
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