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 ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัหน่ึงในธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพยท่ี์ยงัคงได้รับความสนใจ
ของนกัลงทุนคือการสร้างท่ีพกัอาศยัใหเ้ช่า ท่ีนิยมสร้างคืออาคารอพาร์ทเมน้ทห์รือหอพกัซ่ึงกระจาย
อยูท่ ัว่พื้นท่ีประเทศไทยโดยเฉพาะในยา่นแหล่งชุมชน สถานศึกษา ดงันั้นจึงท าให้ในเขตพื้นท่ีเมือง
หลวงอยา่งกรุงเทพมหานครจึงเป็นท่ีหมายตาของนกัลงทุนมากท่ีสุด ท าให้มีการสร้างอาคารอพาร์ท
เมน้ท/์หอพกัให้เช่าจ านวนมากดงัท่ีเห็นอยูใ่นปัจจุบนั ส่งผลให้เกิดอตัราการแข่งขนัท่ีสูงกวา่จงัหวดั
อ่ืนๆ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อรายไดข้องธุรกิจ   ดงันั้นจึงตอ้งสร้างความสามารถในการแข่งขนัและท า
ให้เกิดการพฒันาอยา่งย ัง่ยืน เราตอ้งเร่ิมจากการเขา้ใจความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  การ
ทบทวนองคก์ร ภาพรวมอุตสาหกรรมและการแข่งขนั ตลอดจนถึงสภาพปัญหาอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้
เพื่อเป็นกรอบในการหากลยทุธ์แนวทางในการแกปั้ญหาของธุรกิจท่ีพกัอาศยัให้เช่าต่อไป  
 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ถึงแมว้า่ภาพรวมธุรกิจอสังหาริมทรัพยจ์ะยงัคงประสบภาวะชะลอตวัต่อเน่ือง อนัเป็น
ผลมาจากเศรษฐกิจท่ียงัคงเผชิญกบัปัจจยัลบ สถานการณ์ทางการเมือง ส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคการ
ตดัสินใจซ้ือท่ีอยู่อาศยั  แต่ธุรกิจอสังหาริมทรัพยป์ระเภทให้เช่า อพาร์ทเมน้ท์ หอพกั กลบัยงัคง
เติบโตไดถึ้งแมว้า่ในบางช่วงจะมีการชะลอตวับา้งตามกลไกอุปสงค-์อุปทานของตลาด   เน่ืองจากท่ี
พกัอาศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีพื้นฐานท่ีจ าเป็นของมนุษย ์ รูปแบบธุรกิจมีการบริหารงานท่ีไม่ซบัซ้อน 
และสามารถสร้างรายไดใ้นระยะยาว  จึงท าใหธุ้รกิจการสร้างท่ีพกัอาศยัให้เช่ายงัคงเป็นรูปแบบหน่ึง
ในการลงทุนธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์ไดรั้บความสนใจจากนกัลงทุนเร่ือยมา  โดยเฉพาะในตวัเมือง
หลวงอยา่งกรุงเทพมหานครท่ีเป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจ สังคม การศึกษาและการเมือง รวมทั้งเป็น
ศูนยบ์ริหารราชการของประเทศ จึงท าใหป้ระชากรจากทุกภูมิภาคของประเทศอพยพหลัง่ไหลเขา้มา
ประกอบกิจกรรมต่างๆในกรุงเทพมหานครเป็นจ านวนมาก ในขณะท่ีกรุงเทพมหานครยงัไม่มีความ
พร้อมในด้านการจดับริการพื้นฐานในการด ารงชีวิตให้แก่ผูท่ี้เข้ามาเท่าท่ีควร  ขาดการวางแผน
ควบคุมการใช้ประโยชน์ท่ีดินอย่างมีประสิทธิภาพผนวกกบัราคาพื้นท่ีดินท่ีราคาสูง   ท่ีพกัอาศยั 
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อพาร์ทเมน้ท/์หอพกัเช่าจึงเป็นทางเลือกหลกัท่ีประชากรจะเลือก เน่ืองจากสามารถเขา้อยูไ่ดส้ะดวก
และสามารถควบคุมงบค่าใชจ่้ายไดง่้าย   ดว้ยเหตุน้ีจึงท าใหพ้ื้นท่ีในกรุงเทพมหานครมีจ านวนท่ีพกัอ
พาร์ทเมน้ท/์หอพกัจดทะเบียสูงท่ีสุดตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัคือ ในปี พ.ศ.2553 จ านวน1,840ราย  ปี 
พ.ศ.2554 จ านวน1,856รายปีพ.ศ.2555 จ านวน1,856ราย  ปี พ.ศ.2556 จ านวน1,165ราย  และในปี 
พ.ศ.2557 จ านวน1,135ราย  แมจ้  านวนการจดทะเบียนท่ีพกัอพาร์ทเมน้ท/์หอพกัในกรุงเทพมหานคร
ในช่วง5ปีท่ีผ่านมาจะมีแนวโน้มลดลงจากปัจจยัทางเศรษฐกิจและการเมืองท่ีส่งผลต่ออุปสงค์-
อุปทานดงัท่ีกล่าวไปแลว้ขา้งตน้  แต่หากดูจากขอ้มูลสถิติกรุงเทพมหานครยงัเป็นจงัหวดัท่ีมีการจด
ทะเบียนท่ีพักอาศัยอพาร์ทเม้นท์/หอพักสูงน ากว่าจังหวดัอ่ืนๆ แม้แต่จังหวดัเชียงราย จงัหวดั
เชียงใหม่ จงัหวดัมหาสารคาม และ จงัหวดัอุบลราชธานี ท่ีเป็นเมืองหลกัเช่นกนัก็ตาม  ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 1.1 
 

 
ภาพที1่.1 จงัหวดัท่ีมีจ านวนอพาร์ทเมน้ท/์หอพกัท่ีจดทะเบียนสูงท่ีสุด5ล าดบัในช่วงปี 
                พ.ศ.2553-2557 
ทีม่า:  http://intranet.opp.go.th/fls/fls_uploads/51185/สถิติขอ้มูลหอพกัของแต่ละจงัหวดั57.docx 
 
 การเกิดธุรกิจท่ีพกัอาศยัอพาร์ทเมน้ท/์หอพกัเช่าในเขตกรุงเทพมหานครสูงท่ีสุด แสดง
ให้เห็นวา่แนวโน้มของอตัราการแข่งขนัของธุรกิจท่ีสูงกวา่จงัหวดัอ่ืนๆ ไม่วา่จะทั้งจากผูเ้ล่นทั้งราย
เก่าท่ีมีอยู่แล้วในตลาด รายใหม่ท่ีก าลังจะเข้ามา การปล่อยห้องเช่าคอนโดมิเนียม รวมทั้ งปัจจยั

2553 2554 2555 2556 2557

กรุงเทพมหานคร 1,840 1,856 1,856 1,165 1,135

เชียงราย 803 869 969 1,079 1,099

เชียงใหม่ 552 622 622 995 1,009

มหาสารคาม 780 843 843 1,039 1,060

อบุลราชธานี 758 818 818 982 999
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แวดล้อมอ่ืนๆทั้งภายในและภายนอกท่ีมากระทบต่อธุรกิจ  โดยปกติแลว้ธุรกิจท่ีพกัอาศยัอพาร์ท
เมน้ท/์หอพกัเช่าส่วนใหญ่จะมีระยะเวลาในการคืนทุนท่ีค่อนขา้งจะยาวนานอยา่งนอ้ย 5-10ปี ข้ึนอยู่
กบัเงินลงทุนและความสามารถในการบริหารกิจการของเจา้ของกิจการ     ดงันั้นหากมีการบริหาร
จดัการท่ีไม่ดีอาจจะท าให้ขีดความสามารถในการแข่งขนัลดลง นั้นหมายถึงรายไดท่ี้จะลดลงดว้ย 
ส่งผลให้ระยะเวลาในการคืนทุนยาวนานไปกวา่เดิม และกระทบต่อความย ัง่ยืนของธุรกิจในระยะ
ยาว  หรือเหตุการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุดคือไม่สามารถคืนทุนและจะตอ้งปิดกิจการไปในท่ีสุดมกัจะเกิด
จากการบริหารกิจการท่ีไม่ดีและการกูย้ืมเงินมาลงทุนในสัดส่วนท่ีสูงเกิน  ซ่ึงหากไดรั้บการบริหาร
จดัการและมีกลยุทธ์ท่ีดีก็จะท าให้เกิดมูลค่าสูงสุดในการลงทุนท าธุรกิจ ลดระยะเวลาการคืนทุน และ
สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 ดงันั้นในสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะขอเลือกศึกษาธุรกิจท่ีเช่าพกัอาศยัอพาร์ทเมน้ท/์หอพกัใน
เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครเป็นหลัก เน่ืองจากเป็นเขตพื้นท่ีท่ีมีความทา้ทาย และมีปัจจยัรอบด้าน
ครบถว้นใหศึ้กษาเพื่อน ามาเป็นกรอบในการวเิคราะห์วางแผนกลยทุธ์ต่อไป 
 
 

1.2 ภาพรวมธุรกจิและการแข่งกนั 
 ส่วนวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจและการแข่งขนัขอเร่ิมเจาะวิเคราะห์จากภาพกวา้งของ
ตลาดอสังหาริมทรัพยท่ี์ส่งผลต่อธุรกิจท่ีพกัอาศยัให้เช่า ก่อนจะเจาะลงไปสู่เขตพื้นท่ีในกรุงเทพ
มหาคร ก่อนจะลงไปสู่การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัและโอกาสในการเติบโตบนพื้นท่ีเป้าหมาย 
 ในช่วงปี 2557น้ี ตลาดอสังหาริมทรัพยอ์าจจะยงัดูไม่เติบโตเท่าไรนกั เกิดจากปัจจยั
เส่ียงต่อเน่ืองจากปีท่ีผ่านมาคือสถานการณ์ทางการเมือง ท่ีเป็นแรงกดดนัต่อตลาดอสังหาริมทรัพย์
โดยเฉพาะช่วงตน้ปี2557สถานการณ์มีความรุนแรงข้ึน  ส่งผลใหกิ้จกรรมการลงทุนและกิจกรรมการ
ซ้ือ-ขายอสังหาริมทรัพยเ์กิดการชะลอตวัโดยเฉพาะตลาดในกรุงเทพมหานครท่ีได้รับผลกระทบ
โดยตรง  ขณะท่ีปัจจยัเฉพาะท่ีกระทบต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพยย์งัคงรออยูข่า้งหน้า เช่น แนวโน้ม
ตน้ทุนการด าเนินธุรกิจ ราคาท่ีดิน(ดชันีราคาท่ีดินมีการปรับตวัข้ึนเกือบทุกเดือนในช่วงมิ.ย57-พ.ย.
57 อยู่ระหวา่งร้อยละ0.2 – ร้อยละ2.3 และเม่ือเทียบในช่วงเวลาเดียวกนักบัปีก่อนหน้าก็ยงัคงมีการ
ปรับตวัสูงข้ึนเช่นกนั ดงัภาพท่ี1.2), ตน้ทุนค่าจา้งแรงงาน (ดชันีค่าแรงงานในช่วง Q2 ปี2556 เม่ือ
เทียบกบั Q3ปี2557 มีการปรับตวัสูงข้ึนถึงร้อยละ6.7 และมีการปรับตวัสูงท่ีสุดในช่วง Q1ปี2557 ถึง
ร้อยละ107.81 ดงัภาพท่ี1.3)  ตน้ทุนดา้นราคาพลงังานแนวท่ีมีแนวโนม้ทยอยปรับเพิ่มข้ึน ส่งผลให้
ราคาตน้ทุนและราคาซ้ือ-ขายอสังหาริมทรัพยป์รับตวัสูงข้ึน 
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ภาพที1่.2 กราฟแสดงดชันีราคาท่ีดินในช่วง มิ.ย.57-พ.ย.57  
ทีม่า: ขอ้มูลจากธนาคารแห่งประเทศไทย ปี2557 

 

 
ภาพที1่.3 กราฟแสดงดชันีราคาค่าจา้งแรงงานในช่วง Q2/56-Q3/57 
ทีม่า: ขอ้มูลจากธนาคารแห่งประเทศไทย ปี2557 
 
 นอกจากน้ีตลาดอสังหาริมทรัพยใ์นบางพื้นท่ีก าลงัเผชิญกบัปัญหาอุปทานส่วนเกิน 
เน่ืองจากท่ีผ่านมาผูป้ระกอบการเร่งเปิดโครงการใหม่ในช่วงจงัหวะท่ีตลาดอสังหาริมทรัพยย์งัมี
ปัจจยัสนับสนุนการเติบโตและการเร่งเปิดโครงการ มีส่วนในการผลกัราคาท่ีดินและตน้ทุนการ
ประกอบธุรกิจให้เร่งตวัข้ึน  ผลกัดนัให้ราคาท่ีอยูอ่าศยัประเภทซ้ือ-ขายปรับตวัสูงข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึง
ท าให้อ านาจการซ้ือท่ีอยู่อาศยัของผูบ้ริโภคลดลง     ส่งผลท าให้แนวโน้มความตอ้งการเช่าอพาร์ท
เม้นท์/หอพกัมีแรงจูงใจท่ีสูงข้ึน เน่ืองจากความต้องการความสะดวกสบายในการใช้ชีวิตและ
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ความสามารถดา้นการเงินในการเช่าท่ีพกัอาศยั  แต่ทั้งน้ีการจะเลือกซ้ือหรือเช่าก็สามารถปรับเปล่ียน
ไปตามสภาวะตลาดการแข่งขนั หากในเขตพื้นท่ีไหนมีภาวะการแข่งขนัสูงมีอุปสงคม์ากผูบ้ริโภคก็
จะมีทางเลือกมากข้ึน 
 จากขอ้มูลพบวา่แต่ละเขตพื้นท่ีในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดการแข่งขนัในแต่ละพื้นท่ีไม่
เท่ากัน พื้นท่ีท่ีมีการสร้างอพาร์ทเม้นท์/หอพกั จ านวนมากกว่าย่อมมีอตัราการแข่งขนัท่ีสูงกว่า 
สัดส่วนสูงท่ีสุดอยูท่ี่พื้นท่ีเขตต่อเมือง(ฝ่ังตะวนัออก) ร้อยละ58 พื้นท่ีเขตเมืองชั้นใน(ฝ่ังตะวนัออก) 
ร้อยละ26  พื้นท่ีเขตชานเมือง (ฝ่ังตะวนัออก) ร้อยละ7  พื้นท่ีเขตเมืองชั้นใน(ฝ่ังตะวนัตก) ร้อยละ5   
พื้นท่ีเขตต่อเมือง (ฝ่ังตะวนัตก) ร้อยละ4 ตามล าดบั ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี1.4 
 

 
ภาพที1่.4 กราฟแสดงสัดส่วนการสร้างอพาร์ทเมน้ท/์หอพกัในแต่ละพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร 
ทีม่า: รายงานการศึกษาของกองนโยบายและแผนงานส านกัผงัเมือง กรุงเทพมหานคร,2554 
 
 เน่ืองจากแต่ละเขตพื้นท่ีต่างมีปัจจยัแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนัในการวิเคราะห์สภาพตลาด 
การแข่งขนั ดงันั้นจึงตอ้งศึกษาลงไปในรายเขตพื้นท่ี  ซ่ึงคณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ ตั้งอยูใ่นเขต
ดุสิตซ่ึงเป็นเขตพื้นท่ีเขตเมืองชั้นใน(ฝ่ังตะวนัออก)ของกรุงเทพมหานคร เป็นเขตท่ีมีสัดส่วนของการ
สร้างท่ีพกัอาศยัให้เช่า อพาร์ทเมน้ทสู์งเป็นอนัดบัท่ี2  ในเขตพื้นท่ีน้ีแบ่งออกเป็นอีก17เขตยอ่ย  เขต
ยอ่ยท่ีมีจ  านวนการสร้างท่ีพกัอาศยัให้เช่าประเภทอพาร์ทเมน้ท์/หอพกัมากเป็นอนัดบั1 คือเขตบาง
ซ่ือ68แห่ง อนัดบัท่ี2คือ เขตดุสิต41แห่ง  ดงัแสดงในตาราง1.1   
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เขตตอ่เมือง(ตะวนัตก)

เขตชานเมือง(ตะวนัออก)

เขตชานเมือง(ตะวนัตก)



 
 

6 

 

 
ตารางที1่.1 แสดงจ านวนหอพกัในแต่ละเขต ในส่วนเขตเมืองชั้นใน(ดา้นตะวนัออก)  

ที่ ส านักงานเขต จ านวนอพาร์ทเม้นท์/หอพกั (แห่ง) 

  
กรุงเทพมหานคร 

เขตเมืองช้ันใน(ด้านตะวนัออก) 264 
1 เขตพระนคร 12 
2 เขตป้อมปราบฯ 3 
3 เขตสัมพนัธวงศ ์ - 
4 เขตปทุมวนั 5 
5 เขตราชเทวี 24 
6 เขตบางรัก 7 
7 เขตดุสิต 41 
8 เขตพญไท 18 
9 เขตสาทร 16 

10 เขตยานนาวา 1 
11 เขตบางคอแหลม 2 
12 เขตบางซ่ือ 68 
13 เขตจตุจกัร 24 
14 เขตหว้ยขวาง 5 
15 เขตดินแดง 22 
16 เขตคลองเตย 9 
17 เขตวฒันา 7 

ทีม่า: รายงานการศึกษาของกองนโยบายและแผนงานส านกัผงัเมือง กรุงเทพมหานคร ปี2554 
 
ซ่ึงทั้ง2เขตน้ีมีพื้นท่ีติดกนัระแวกเดียวกนั มีปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ลกัษณะของผูอ้ยูอ่าศยั สถาน
ท่ีตั้งท่ีประกอบไปดว้ยศึกษา โรงพยาบาล และเส้นทางการคมนาคมท่ีใกลเ้คียงกนัแมส้ภาพตลาดการ
แข่งขนัในอดีตท่ีผ่านมายงัไม่ค่อยรุนแรงมากนักเน่ืองจากอุปทานยงัไม่ลน้ตลาด   แต่ปัจจุบนัและ
อนาคตอนัใกล้น้ีมีแนวโน้มท่ีจะมีสภาพตลาดท่ีจะมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนเน่ืองจากมีแผนท่ีจะ
พฒันาในอนาคตอนัใกลน้ี้ในเขตระแวกน้ี คือ การขยายเส้นทางรถไฟฟ้าสายสีม่วงและสายสีน ้ าเงิน
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ตดัผา่นยา่นเขตบางซ่ือและเขตดุ/สิต  และการสร้างรัฐสภาแห่งใหม่ การเกิดห้างสรรพสินคา้เมเจอร์
สามเสนสุพรีม การสร้างโรงเรียนโยธินบูรณะใหม่ การสร้างวลิล่าท่ีมีร้านคา้ใหบ้ริการมากมาย  และ
การวางแผนการขยายช่องเลนถนนเพื่อรองรับการคมนาคมในเส้นในอนาคต     นอกจากน้ีพื้นท่ีท าเล
ใน2เขตน้ีท่ีผ่านมายงัมีความแข็งเกร่งในดา้นท าเลอยู่แล้วในระดบัหน่ึงเน่ืองจากประกอบไปด้วย 
สถานพยาบาล ห้างสรรพสินค้าโลตัสบางซ่ือ ไปรษณีย์ไทย ธนาคาร ตลาดสด ร้านนวดสปา 
โรงเรียนราชินีบน โรงเรียนเซนคาเบียล และใกลท้างด่วน เป็นตน้  ท าให้บริเวณพื้นท่ีในทั้งเขตบาง
ซ่ือและเขตดุสิต เร่ิมมีการการซ้ือ-ขายท่ีดินในระแวกนั้นตั้งแต่นักลงทุนได้รับข่าวสารการพฒันา
ต่างๆท่ีจะเกิดข้ึนบนเขตพื้นท่ีดงัท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ โดยเฉพาะท่ีดินบริเวณตามแนวรถไฟฟ้าท่ีสาย
สีม่วงและสีน ้ าเงินท่ีอยู่ภายในเขตมีอตัราการเกิดของทั้งอพาร์ทเมน้ท์ให้เช่า/หอพกั คอนโดมิเนียม
เป็นจ านวนมาก  กระทัง่ในปี2556 หลายโครงการท่ีวางแผนเอาไวเ้ร่ิมแลว้เสร็จ เช่น คอนโดเดอะทรี
บางโพ และอพาร์ทเมน้เกิดใหม่บางราย เป็นตน้ ดงันั้นการแข่งขนักบัคู่แข่งจึงเร่ิมเกิดอยา่งหลีกเล่ียง
ไม่ได ้   
คู่แข่งและลูกค้าของธุรกจิ 
อพาร์ทเมน้ทใ์ชเ้ช่าโดยทัว่ไปจะมี 5 ระดบั ไดแ้ก่ 
 ระดับพเิศษ(Deluxe) คือ ห้องพกัตกแต่งหรูหรามีตั้งแต่3หอ้งนอนข้ึนไป มีหอ้งรับแขก 
หอ้งนัง่เล่น หอ้งเตรียมอาหาร หอ้งน ้า และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆครบ มกัอยูใ่จกลางเมือง 
สุขมุวทิ สีลม เป็นตน้ 
 ระดับสูง(First Class) คือ ห้องพกัท่ีตกแต่งหรูหราใกลเ้คียง Deluxe แต่มีขนาดพื้นท่ีใช้
สอยภายในนอ้ยกวา่ มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบ มกัอยูใ่จกลางเมืองเช่นกนั 
 ระดับกลาง(Middle Class) คือหอ้งพกัใชเ้ช่าระดบักลาง ห้องพกัประมาณ1-2หอ้ง มี
หอ้งรับแขก หอ้งเตรียมอาหาร แต่มีขนาดเล็กและหรูหรานอ้ยกวา่ มีส่ิงอ านวยความสะดวกเฉพาะท่ี
ส าคญั มกัตั้งอยูไ่ม่ห่างจากยา่นธุรกิจการคา้มากนกั มีความสะดวกในการเขา้ออกอพาร์ทเมน้ 
 ระดับธรรมดา(Low middle Class) คือหอ้พกั 1ห้องนอน มีพื้นท่ีส่วนนัง่เล่น และ
หอ้งน ้าภายในแต่มีขนาดเล็กและหรูหรานอ้ยกวา่ มีส่ิงอ านวยความสะดวกเฉพาะท่ีส าคญั มกัตั้งอยู่
ไม่ห่างจากยา่นธุรกิจการคา้มากนกั มีความสะดวกในการเขา้ออกอพาร์ทเมน้  
 ระดับล่าง(Low Class) คือ ห้องพกัประกอบดว้ยห้องเดียว มีหอ้งน ้าแยกออกจากตวั
หอ้ง มีส่ิงอ านวยความสะดวกพื้นฐาน ไม่มีบริการเสริมพิเศษอ่ืนๆ การเขา้ออกไม่ค่อยสะดวกนกั  
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ภาพที1่.5  กราฟแสดงสัดส่วนคู่แข่งในเขตพื้นท่ีดุสิตและเขตบางซ่ือในปี 2557 
ทีม่า: เวบ็ไซด ์http://thinkofliving.com/ 
 
 จากภาพท่ี1.5 คู่แข่งของธุรกิจจ าแนกออกเป็นหลกัๆ 3กลุ่ม กลุ่มท่ี1 หอพกัให้เช่า  ร้อย
ละ50 กลุ่มท่ี2 อพาร์ทเมน้ให้เช่า ร้อยละ30   กลุ่มท่ี3 ห่องเช่าคอนโดมิเนียม ร้อยละ20  สาเหตุท่ีแยก
คู่แข่งกลุ่มอพาร์ทเมน้และกลุ่มหอพกัออกจากกนัทั้งท่ีมีลกัษณะเป็นอาคารให้เช่าพกัอาศยัเหมือนกนั
เน่ืองจากกลุ่มของอพาร์ทเมน้ยงัสามารถแบ่งเป็นระดบัต่างๆตามกลุ่มลูกคา้คือ ระดบัพิเศษ(Deluxe) 
ระดบัสูง(First Class) ระดบักลาง(Middle Class) ระดบัธรรมดา(Low middle Class) ระดบัล่าง(Low 
Class)   จากข้อมูลพบว่าในเขตพื้นท่ีดุสิตและเขตบางซ่ือมีอพาร์ทเม้นท์เพียง3ระดับ คือ Middle 
Class ร้อยละ10  Low middle Class ร้อยละ 60 และ Low Class ร้อยละ30  ซ่ึงคณะบุคคลอพาร์ทเมน้
ปีใหม่ อยูร่ะดบั Low middle Class (ระดบักลาง)บนเขตพื้นท่ีน้ี   
 ดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้  คู่แข่งแบ่งออกเป็น 3กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี1หอพกัใชเ้ช่า  กลุ่มท่ี2
อพาร์ทเมน้ทใ์หเ้ช่า   กลุ่มท่ี3หอ้งเช่าคอนโดมิเนียม  โดยแต่ละกลุ่มมีจุดแขง็และจุดอ่อน ดงัต่อไปน้ี      
กลุ่มที1่  หอพกัให้เช่า โดยมีคู่แข่งหลกัในเขตพื้นท่ี คือ หอพกันิตยา 
จุดแข็ง: ราคาถูก 1,400-3,500บาท/เดือน มีห้องพดัลมและห้องแอร์   มีจ  านวนห้องพกัรองรับหลายยู
นิต ใหเ้ช่าไดท้ั้งรายวนั/รายเดือน ติดถนนใหญ่ ใกลส้ถานศึกษาและหา้งสรรพสินคา้ มีท่ีจอดรถ  
จุดอ่อน: ห้องพกัค่อนขา้งเก่า การตกแต่งไม่สวยงาม ส่ิงอ านวยความสะดวกในห้องมีแค่เตียง/ตู้
เส้ือผา้/โตะ๊เขียนหนงัสือ 
กลุ่มที2่  อพาร์ทเม้นท์ให้เช่า ในเขตพื้นท่ีน้ีคู่แข่งหลกัๆมีอยูใ่น 2 ระดบั  
 Middle Class   คู่แข่งหลกัคือ สราญ อพาร์ทเม้นท์  

Middle Class 10% 

Low middle Class 60% 

Low Class 30% 
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จุดแข็ง: ห้องพกัตกแต่งส่วนโมเดิล มีห้องพกัสตูดิโอและ1ห้องนอนให้เลือก มีพื้นท่ีในห้อง มีส่ิง
อ านวยความสะดวกภายในห้อง เข้า-ออกจากอพาร์ทเม้นท์สะดวก  มีมินิมาร์ทด้านหน้า อยู่ใกล้
สถานศึกษา หา้งสรรพสินคา้ และโรงพยาบาล 
จุดอ่อน: ราคาสูง 8,000-10,000 บาท/เดือน ท่ีจอดรถมีเพียง4คนั (คิดค่าจอดรถเพิ่ม 2,000บาท/เดือน/
คนั) 
 Low middle Class คู่แข่งหลกัคือ เดอะไฮน์ อพาร์ทเม้นท์ 
จุดแข็ง: ราคาอยู่ระดบักลาง 6,000-8,000บาท/เดือน ห้องพกัเป็นบิวต์อินแต่ไม่หรูหรามากนัก มี
ห้องพกัให้เลือก3ประเภท (ชนิดมีระเบียงหน้าต่าง ชนิดมีช่องแสงช่องไม่มีหน้าต่าง และ ชนิดห้อง
ปิดทึบ) มีพื้นท่ีนัง่เล่นในห้อง อยูใ่กล ้สถานศึกษา ห้างสรรพสินคา้ และโรงพยาบาล เขา้-ออกจากอ
พาร์ทเมน้ทส์ะดวกติดถนน 
จุดอ่อน: ไม่มีส่ิงอ านวยความสะดวกภายนอกห้องเช่นพื้นท่ีส่วนกลาง หอ้งพกัส่วนใหญ่เป็นแบบปิด
ทึบ อาการไม่ปลอดโปร่ง ไม่มีพื้นท่ีจอดรถ สามารถเขา้พกัได้เฉพาะสุภาพสตรีเท่านั้น (มองเป็น
จุดอ่อนเน่ืองจากท่ีอ่ืนสามารถรองรับลูกคา้ได้ทั้งสุภาพบุรุษและสุภาพสตรี ท าให้ได้รองรับกลุ่ม
ลูกคา้ไดม้ากกวา่) 
กลุ่มที3่  ห้องเช่าคอนโดมิเนียม โดยมีคู่แข่งหลกัในเขตพื้นท่ี คือ ดิโอพาร์ค คอนโด 
จุดแข็ง: มีห้องพกั1ห้องนอนและ2ห้องนอน เฟอร์นิเจอร์บิวต์อินสวยงาม มีพื้นท่ีนั่งเล่นในห้อง มี
พื้นท่ีส่วนกลาง มีฟิตเนส มีสระวา่ยน ้า และมีร้านอาหารดา้นล่าง มีท่ีจอดรถส าหรับผูเ้ขา้พกั 
จุดอ่อน: ราคาสูงมาก 15,000-17,000บาท/เดือน วิวจากห้องไม่สวยงามนักเน่ืองจากสร้างไม่สูง 
ทางเขา้รถสวนกนัค่อนขา้งแคบ 
 ลูกคา้แบ่งออกเป็น2กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี1 นกัเรียน/นกัศึกษา ร้อยละ60   กลุ่มท่ี2 พนกังาน
บริษทั  ร้อยละ40 โดยแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรมการเช่าท่ีพกัอาศยัแตกต่างกนั ดงัต่อไปน้ี      
กลุ่มที1่  นักเรียน/นักศึกษา (และผู้ปกครอง) 
กลุ่มน้ีบางห้องพกัจะเขา้พกัร่วมกบัผูป้กครองเป็นครอบครัวท่ีมีฐานะอยูร่ะดบัปานกลาง-สูง  รายได้
จากกลุ่มน้ีมากจากผูป้กครอง พฤติกรรมการใชชี้วิตจะออกจากท่ีพกัแต่เชา้และกลบัมาช่วงเยน็ ส่วน
ในช่วงกลางวนัจะอยู่ห้องเฉพาะผูป้กครอง  ตอ้งการท่ีพกัอาศยัท่ีสะดวกต่อการเดินทาง  มกัจะมี   
กลุ่มเด็กนกัเรียน/นกัศึกษามาเขา้เยีย่มเพื่อติวหนงัสือแต่ไม่สามารถคา้งคืนได ้ ความถ่ีในการยา้ยออก
จะไม่บ่อยนกั หากยา้ยออกมกัจะยา้ยในช่วงปิดเทอมใหญ่ 
กลุ่มที2่ พนักงาน 
กลุ่มน้ีมีฐานรายได้อยู่ระดบัประมาณ 25,000-50,000บาท/เดือน เช่น พนักงานการไฟฟ้า อาจารย์
ชาวต่างชาติ พนกังานปูนซิเมนท์ไทย เป็นตน้ ส่วนใหญ่จะมีเพื่อนพกัอาศยัร่วมดว้ย  พฤติกรรมการ
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ใชชี้วิตจะออกจากบา้นแต่เชา้ กลบัเขา้มาช่วงเยน็-ช่วงค ่า ตอ้งการท่ีพกัอาศยัท่ีสะดวกต่อการเดินทาง
ในช่วงเวลาเร่งรีบ มกัจะใช้บริการสั่งอาหารของทางตึก ไม่ค่อยมีแขกมาเยี่ยมเยียน ต้องการการ
บริการดูแลท่ีดีเช่นการถาม-ตอบให้ขอ้มูลต่างๆ การจ่ายช าระค่าใชจ่้ายมกัจะล่าช้าและชอบขอผอ่น
ผนัค่าปรับ ความถ่ีในการยา้ยค่อนขา้งบ่อยหากเจอท่ีพกัอาศยัท่ีถูกใจกว่าและมกัจะยา้ยออกในช่วง
ปลายปี-ตน้ปี 
 กล่าวโดยสรุป จากการวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจตั้งแต่จากภาพใหญ่ระดบัภาคธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ์ ลงมาสู่ภาพเล็กระดบัพื้นท่ีแข่งขนั รวมถึงกลุ่มคู่แข่งและลูกคา้  ภาพรวมของการ
แข่งขันจะสูงข้ึนกว่าในอดีตอันเน่ืองมาจากอุปทานท่ีพักอาศัยให้เช่าท่ี มีมากข้ึนท่ีคาดว่าจะ
ตอบสนองกบัอุปสงคใ์นอนาคต  แต่ในความเป็นจริงแลว้ยงัมีอพาร์ทเมน้ท/์หอพกั คอนโดมิเนียม ท่ี
ข้ึนตามแนวเส้นรถไฟฟ้าในเขตอ่ืนๆท่ีเช่ือมเส้นทางถึงกันได้อีก ดังนั้นจึงท าให้ลูกคา้สามารถมี
ตวัเลือกมากข้ึนจึงมีความเส่ียงท่ีจะท าให้อุปสงค์ไม่เป็นไปอยา่งท่ีคิด  แต่อย่างไรก็ตามหากมองถึง
โอกาสในการเติบโตก็ยงัมีอยูม่ากเช่นกนัเน่ืองจากท่ีพกัอาศยัเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ี  อีกทั้งปัจจยัดา้น
เศรษฐกิจ การเมืองท่ียงัมีความไม่แน่นอน ยงัคงท าให้คนส่วนใหญ่เลือกท่ีจะมองหาท่ีพกัอาศยัใหเ้ช่า
เป็นล าดบัแรก  การวางแผนกลยุทธ์ล่วงหน้าคาดการณ์จะสามารถยงัคงรักษาความสามารถในการ
แข่งขนัและการเติบโดอยา่งแขง็เกร่งไดต่้อไป 
 
 

1.3  ข้อมูลองค์กร 
 คณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ เร่ิมเปิดธุรกิจเม่ือวนัท่ี 2 ตุลาคม 2553 เงินทุนก่อสร้าง
รวมค่าท่ีดินทั้งหมดประมาณ 22 ลา้นบาท  พื้นท่ีอพาร์ทเมน้รวมทั้งส้ิน 145 ตารางวา ใชร้ะยะเวลา
ในการก่อสร้างและตกแต่งภายในรวมระยะเวลาประมาณ2ปี    ลกัษณะธุรกิจคือประกอบธุรกิจให้
เช่าท่ีพกัอาศยัเป็นรายเดือนเท่านั้น มีห้องพกัใชเ้ช่ารวม 28หอ้ง    เป็นอพาร์ทเมน้ทร์วมชาย-หญิง  
ลกัษณะอพาร์ทเมน้ทเ์ป็นระดบั Low Middle Class   ท าเลตั้งอยูท่ี่เส้นถนนสามเสนเขตดุสิต  จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 
 
เป้าหมายของกจิการ 
สร้างรายไดใ้ห้เกิดมูลค่าสูงท่ีสุดเพื่อให้คืนทุนไดใ้นระยะเวลาไม่เกิน10ปี และด าเนินธุรกิจไดอ้ย่าง
ย ัง่ยืน(กล่าวคือ เป้าหมายท าก าไรสุทธิให้ได้อย่างน้อยปีละ 2,584,313 บาท ดงัตาราง1.2   แต่หาก
ปัญหายิง่ไดรั้บการแกไ้ขชา้ เป้าหมายในการท าก าไรในปีถดัไปก็จะตอ้งมากข้ึนตามไปดว้ย)  
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ตารางที1่.2    แสดงเป้าหมายการท าก าไรสุทธิขั้นต ่าต่อปีเพื่อใหธุ้รกิจคืนทุนตามเป้าหมายใน                           
 ระยะเวลา10ปี  

 
แหล่งทีม่าของรายได้จากธุรกจิ 
ค่าเช่าหอ้งพกั, ค่าน ้า, ค่าไฟ, ค่าโทรศพัท,์  ค่าเช่าวางตูน้ ้ าและเคร่ืองซกัผา้หยอดเหรียญ, ค่าปรับเม่ือ
ช าระเกินก าหนด และเงินวางมดัจ า 
 
ลกัษณะห้องพกัมี 2ประเภท 
ประเภทท่ี1.ห้องพกัมาตรฐาน(Standard Type) จ  านวน 20หอ้ง ราคาค่าเช่า 6,500บาท/เดือน   
ประเภทท่ี2.ห้องพกัหวัมุม(Corner Type) จ  านวน 8 ห้อง ราคาค่าเช่า 7,000บาท/เดือน 
 
ส่ิงอ านวยความสะดวกและบริการ 
ภายในหอ้งพกั: 

 เฟอร์นิเจอร์บิวด์อิน(เตียง,ตูเ้ส้ือผา้,ชั้นวางทีวี,โตะ๊เคร่ืองแป้งพร้อมกระจก,โต๊ะอ่าน
หนงัสือ)ท่ีนอนสปริง 6ฟุต 

 เคร่ืองปรับอากาศ 
 เคร่ืองท าน ้าอุ่น 
 หอ้งน ้า,ระเบียง และมุมนัง่เล่น 
 ผา้ม่าน,มุง้ลวด,โทรศพัท,์ไดร์เป่าผม 

ภายนอกหอ้งพกั: 
 พื้นท่ีจอดรถจ านวน 20คนั(รถยนต1์5คนั และมอเตอร์ไซค5์คนั) 
 พื้นท่ีสวนหยอ่มชั้นล่าง2โซน ชั้นลอย1โซน 
 พื้นท่ีส่วนกลาง 
 หอ้งสมุด 

ปี พ.ศ. 
เร่ิมกิจการ 
ตค 53 

2557 
(ส้ินปีที่4) 

2558 
(ส้ินปีที่5) 

2559 
(ส้ินปีที่6) 

2560 
(ส้ินปีที่7) 

2561 
(ส้ินปีที่8) 

2562 
(ส้ินปีที่9) 

2563 
(ส้ินปีที่

10) 

Net Profit/year 0 6,494,120 2,584,313 2,584,313 2,584,313 2,584,313 2,584,313 2,584,313 

มูลค่าต้นทุน
ธุรกจิ 

-
22,000,000 

-
15,505,880 

-
12,921,567 

-
10,337,253 -7,752,940 

-
5,168,627 -2,584,313 0 (คืนทนุ) 
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 เคร่ืองซกัผา้และตูน้ ้ าหยอดเหรียญ 
อ่ืนๆ: 

 ฟรี Internet Wi-Fi ทั้งอาคาร 
 ฟรี Cable TV 
 รับบริการสั่ง-ส่งอาหารถึงหอ้งพกั 
 กลอ้งวงจรปิดรอบอาคาร 
 พนกังานรักษาความปลอดภยั 
 ผา่นเขา้-ออกอาคารดว้ยระบบคียก์าร์ด 

 
กฎระเบียบข้อบังคับในการเข้าพกัอาศัย 
1. ผูพ้กัอาศยัต่อหอ้งพกัไดไ้ม่เกิน 2 คน 
2. วางเงินมดัจ าจ  านวน 10,000 บาท และจะไม่คืนเงินค่ามดัจ าหากออกก่อน 6 เดือน 
3. หากมีการยา้ยออกจะตอ้งท าการแจง้ล่วงหนา้อยา่งต ่า 2 เดือน มิเช่นนั้นจะปรับยดึเงินมดัจ า 
4. ช าระเงินค่าเช่าและค่าน ้าค่าไฟ ภายในวนัท่ี5ของเดือน มิเช่นนั้นจะท าการปรับวนัละ100บาท 
5. หา้มผูพ้กัอาศยัก่อเสียงรบกวนสร้างความร าคาญแก่ผูอ้าศยับริเวณห้องขา้งเคียง 
6. หา้มผูพ้กัอาศยัประกอบอาหารใดๆทั้งส้ินเพื่อป้องกนักล่ินรบกวนและอคัคีภยั 
7. พื้นท่ีบริการส่วนกลางเป็นของส่วนรวมโปรดช่วยกนัดูแลรักษา 
8. หา้มน าเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลแ์ละยาเสพติดทุกชนิดเขา้มาภายใน 
9. ไม่อนุญาตใหเ้ล้ียงสัตวทุ์กชนิดภายในอพาร์ทเมน้ท ์
10. หากท าการฝ่าฝืนขอ้ห้ามขา้งตน้ ทางอพาร์ทเม้นท์ขออนุญาตเรียนเชิญให้ออก เพื่อป้ องกัน

อนัตรายต่อเพื่อนร่วมอาศยั,ทรัพยสิ์น และช่ือเสียงของอพาร์ทเมน้ท ์
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โครงสร้างองค์กร 

  
 
 ภาพที1่.6 แผนผงัองคก์รของ คณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 
ทีม่า:  ขอ้มูลภายในของอพาร์ทเมน้ท์ 

 
 จากภาพท่ี1.6 แสดงโครงสร้างขององค์กรของ คณะบุคคลอพาร์ทเมน้ท์ปีใหม่ ซ่ึงมี
ลักษณะเป็นผังองค์กรท่ีไม่มีความซับซ้อนและเป็นลักษณะเป็นผงัองค์กรในแนวราบ(Flat 
Organization) ท าให้ส่ือสารกนัไดง่้าย ลกัษณะการบริหารงานโดยเจา้ของกิจการซ่ึงเป็นคณะบุคคล 
โดยมีผูจ้ดัการและผูช่้วยผูจ้ดัการคอยด าเนินการบริหารงานแทน โครงสร้างองค์กรมีการแบ่งหน้าท่ี
ความรับผดิชอบให้บุคคลหลกัๆออกเป็น 3 ฝ่าย คือ ฝ่ายบญัชี ฝ่ายรักษาความปลอดภยั และฝ่ายดูแล
ความสะอาดเรียบร้อยของอาคารโดยแต่ละบุคคลมีหน้าท่ีและความรับผิดชอบดังต่อไปน้ี 
ผูจ้ดัการ มีหนา้ท่ี ช่วยคอยดูแลตรวจตราการด าเนินงานภายในอพาร์ทเมน้ใหเ้ป็นไปอยา่งเรียบร้อย มี
หนา้ท่ีจดัการกบัรายรับ-รายจ่ายรวบรวมเงินส่งให้ทางฝ่ายบญัชี   รวมถึงการรับแจง้ปัญหาและแกไ้ข
ปัญหาต่างๆท่ี เกิดข้ึนภายในอพาร์ทเม้นท์       พร้อมทั้ งจดบันทึกปัญหาต่างๆเพื่อรายงาน  
ผูช่้วยผูจ้ดัการ  มีหนา้ท่ีคอยช่วยเหลือสนุนการท างานของผูจ้ดัการ และท าหนา้ท่ีแทนผูจ้ดัการไดใ้น
ทุกเร่ืองในกรณีผูจ้ดัการไม่สามารถปฎิบติังานได้  พร้อมทั้งจดัการกบัจดหมายพสัดุของลูกบา้น 
ฝ่ายบญัชี มีหนา้ท่ีจดัท ารายรับ-รายจ่ายท่ีรวบรวมมาจากผูจ้ดัการในแต่ละเดือน วา่ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึน
ในแต่ละเดือนครบถ้วนถูกตอ้งหรือมีความผิดปกติหรือไม่ เพื่อรายงานตวัเลขท่ีเกิดข้ึนกบัเจา้ของ
กิจการ 
เจา้หนา้ท่ีดูแลความปลอดภยั มีหนา้ท่ี คอยสอดส่องดูแลความเคล่ือนไหวภายในหอพกั คอยอ านวย
ความสะดวกและช่วยเหลือผู ้พ ักอาศัย รวมถึงดูแลความปลอดภัยหากพบส่ิงผิดปกติเกิดข้ึน 

เจา้ของกิจการ

ฝ่ายบญัชี
เจา้หนา้ท่ีดูแล
ความปลอดภยั

แม่บา้น

ผูจ้ดัการ ผูช่้วยผูจ้ดัการ
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แม่บ้าน มีหน้าท่ี รักษาความสะอาดภายในหอพกัพื้นท่ีส่วนกลางในแต่ละชั้น เทขยะ บ ารุงรักษา
หอพกัใหดู้สวยงาม น่าอยูต่ลอดเวลา 

โครงสร้างรายได้ของอพาร์ทเม้นท์ 

 

ภาพที1่.7  กราฟแสดงเทียบรายได ้ค่าใชจ่้าย ก าไรสุทธิของอพาร์ทเมน้ทต์ั้งแต่ปี 2554-2557  
ทีม่า: ขอ้มูลทางบญัชีของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 

 จากภาพท่ี1.7 จะเห็นวา่รายไดมี้แนวโนม้ลดลง ในขณะท่ีรายจ่ายยงัคงอยูใ่นระดบัเดิม 
ส่งผลกบัก าไรสุทธิจะลดลงอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั เม่ือแจกแจงรายการจะพบวา่รายไดท่ี้ลดลง เกิดจาก
รายไดห้ลกัคือค่าเช่าท่ีลดลงในขณะท่ีรายไดส่้วนอ่ืนๆยงัคงอยูใ่นระดบัเท่าเดิมไม่แตกต่างกนัในแต่
ละปี ดงัภาพท่ี1.8 ดา้นล่างน้ี 

 
ภาพที1่.8 กราฟแสดงการแจกแจงรายไดจ้ากส่วนต่างๆของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ ตั้งแต่ปี 54-57 
ทีม่า: ขอ้มูลทางบญัชีของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 
 ในขณะท่ีค่าใชจ่้ายยงัคงมีในแต่ละปีไม่แตกต่างกนัมาก  โดยรายจ่ายหลกัเกิดจากค่าน ้า/
ค่าไฟส่วนกลาง  ค่าจา้งพนกังาน และค่าอินเตอร์เน็ต(ดงัแสดงในภาพท่ี1.9)  ในส่วนของภาษีทาง

2,207,280

2,341,320

2,257,480
2,198,560

623,880 627,880 628,880 629,880
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1,568,680
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อพาร์ทเมน้ทย์งัไม่โดนเรียกเก็บภาษีโรงเรือนซ่ึงอนาคตหากมีการเรียกเก็บคาดวา่รายจ่ายค่าภาษีจะ
กลายเป็นค่าใชจ่้ายหลกัในอนาคต 
 

 
ภาพที1่.9 กราฟแสดงการแจกแจงรายจ่ายส่วนต่างๆของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ ตั้งแต่ปี 2554-2557 
ทีม่า: ขอ้มูลทางบญัชีของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 
 
 

1.4 สภาพปัญหา 
 จากการศึกษาในดา้นของสภาพธุรกิจและการแข่งขนัในหวัขอ้ก่อนหน้า จะเห็นวา่ใน
เขตพื้นท่ีดุสิตท่ีเป็นท่ีตั้งของคณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ มีแนวโนม้ท่ีจะตอ้งเผชิญการแข่งขนัท่ี
สูงข้ึนเร่ือยๆในอนาคต   เม่ือกลบัมาดูสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริงของอพาร์ทเม้นปีใหม่ จากขอ้มูล
ยอ้นหลงัทั้งขอ้มูลสถิติจ านวนผูพ้กัอาศยัและจ านวนยา้ยออกในแต่ละเดือน  และขอ้มูลทางการเงิน
ของธุรกิจยอ้นหลงัในช่วง4ปีท่ีผ่านมาก็พบว่ารายไดสู้งสุดในปี 2555 จ านวน 2,341,320 บาท และ
รายได้กลบัลดลงเม่ือเทียบกบัปีท่ีได้รายได้สูงสุดใน2555 คือรายได้ในปี 2556 จ านวน 2,257,480 
บาท  รายได้ลดลง 83,840 บาท(รายได้ลดลงร้อยละ4)    และในปี 2557 จ านวน 2,198,560 บาท 
รายไดล้ดลง 142,760 บาท (รายไดล้ดลงร้อยละ6.09) ดงัแสดงในภาพท่ี 1.10 
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ภาพที1่.10  กราฟแสดงปัญหารายไดข้องอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ บนัทึกตั้งแต่ 2554-2557 
ทีม่า: ขอ้มูลการจดบนัทึกทางบญัชีของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่                  
  

สาเหตุของปัญหาคือ ในเร่ืองของจ านวนผูเ้ขา้พกัอาศยัอพาร์ทเมน้ท ์ กล่าวคือมีความถ่ี
ของผูย้า้ยออกในแต่ละเดือนค่อนขา้งสูงกล่าวคือ แถบจะทุกๆ2-3เดือน  ดงัท่ีแสดงในภาพท่ี1.11 
 

  
ภาพที1่.11 กราฟแสดงจ านวนผูเ้ช่ายา้ยออกในแต่ละเดือนตั้งแต่เดือนม.ค.54-ธ.ค.57 
ทีม่า: ขอ้มูลการจดบนัทึกทางบญัชีของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 
 
  แมว้่าท่ีผ่านมาจะมีผูเ้ช่ารายใหม่เขา้มาเช่าอาศยัต่ออย่างต่อเน่ืองก็ตาม  แต่อย่างไรก็
ตามการยา้ยออกของผูเ้ช่าท าให้เกิดความเส่ียงท่ีจะมีห้องวา่งในแต่ละเดือน  ดงันั้นจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
หากลยุทธ์ท่ีจะลดความถ่ีในการยา้ยออกให้ไดย้ืดระยะเวลานานท่ีสุด และรักษาระดบัของผูเ้ขา้พกั

2554 2555 2556 2557

รายได้รวม 2,207,280 2,341,320 2,257,480 2,198,560
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อาศยัให้เต็มทุกเดือนไม่เกิดห้องว่างอย่างในปัจจุบนั(แสดงในภาพท่ี1.12)  ซ่ึงการเกิดห้องว่างนั้น
หมายถึงโอกาสในการสร้างรายไดท่ี้สูญเสียไป(Opportunity Loss) แต่ทั้งน้ีจะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บั
จ านวนห้องว่างคูณกบัราคาค่าเช่าห้อง ประเภทนั้นๆ หากเกิดห้องวา่งเยอะก็จะท าให้เสียโอกาสใน
การสร้างรายไดไ้ปนั้นเอง 

 
ภาพที1่.12 กราฟแสดงจ านวนหอ้งวา่งในแต่ละเดือน ตั้งแต่เดือน มี.ค.54-ธ.ค.57 
ทีม่า: ขอ้มูลการจดบนัทึกทางบญัชีของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 
 
 

1.5   สรุปความเป็นมาและสภาพปัญหาธุรกจิ 
 กล่าวโดยสรุปปัญหาของอพาร์ทเม้นท์ปีใหม่ คือ  ในเร่ืองของรายได้ท่ีลดลงและมี
แนวโนม้ท่ีจะลดลงอีกเน่ืองจากสภาพการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งทั้งรายเก่าและรายใหม่ท่ีก าลงัเขา้มา
ในตลาด ซ่ึงจะส่งผลต่อก าไรสุทธิในแต่ละปี และระยะเวลาในการคืนทุนยาวนานออกไป ซ่ึงขดักบั
เป้าหมายของธุรกิจท่ีวางไวต้อ้งการคืนทุนในระยะเวลาไม่เกิน10ปี    กล่าวคือ เป้าหมายท าก าไรสุทธิ
ตั้งแต่ปี2558-2563 ในแต่ละปีให้ได้อย่างน้อยปีละ 2,584,313 บาท  หรือให้สูงกว่าก าไรสุทธิในปี
2557(1,568,680 บาท)ท่ีผา่นมา  อยา่งนอ้ยร้อยละ65   และรักษาระดบัของก าไรสุทธิให้ไดต่้อไปใน
ระยะยาว   ซ่ึงการจะไปถึงเป้าหมายไดจ้ะตอ้งท าการเพิ่มรายไดแ้ต่ละส่วน คือ จ านวนผูเ้ขา้พกั(การ
ลดความถ่ีในการยา้ยออกและลดอตัราห้องวา่งไม่เกิน2ห้องต่อปี)  เพิ่มความตอ้งการใชง้านเคร่ืองซกั
ผา้ตูน้ ้ าหยอดเหรียญ  เพิ่มค่าปรับล่าชา้เป็นตน้   และจะตอ้งควบคุมรายจ่ายคือ ค่าน ้าไฟส่วนกลาง(ใช้
ทรัพยากรเท่าท่ีจ  าเป็น)  ค่าอินเตอร์เน็ตรายเดือน(ใชแ้พค็เกตท่ีคุม้ค่า มีบริการหลงัการขายท่ีดี) และ
ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษา เป็นตน้      ดว้ยสถานการณ์รายไดท่ี้ลดงลงจึงเป็นปัญหาส าคญัท่ีจะตอ้ง
ได้รับการน ามาวิเคราะห์และแก้ไขเป็นอนัดับแรก  หากปัญหาได้รับการแก้ไขธุรกิจจะสามารถ
กลับมามีรายได้ท่ีสูงข้ึนจนอยู่ในระดับท่ีได้รับมูลค่าสูงสุดของธุรกิจอย่างสม ่าเสมอ ย่อมท าให้
องคก์รสามารถเติบโตไดแ้ขง็แกร่งและย ัง่ยนืต่อไป 
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บทที2่ 

การวเิคราะห์ปัญหา 
 
 

 จากการวิเคราะห์ภาพใหญ่ลงมาสู่สภาพปัญหาในบทก่อนหน้าน้ี ท าให้เราสามารถ
มองเห็นวา่ปัญหาใดคือปัญหาท่ีส าคญัท่ีจะตอ้งไดรั้บการแกไ้ข  ในบทน้ีเราจึงจะมาท าการวิเคราะห์
ธุรกิจน้ีในดา้นของปัจจยัแวดลอ้มต่างทั้งภายในและภายนอกองค์กร  เพื่อน ามาใช้พิจารณาในการ
วางแผนกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้และบริการ เพิ่มโอกาสและศกัยภาพทางการ
แข่งขนัไดอ้ย่างย ัง่ยืนต่อไป  โดยเคร่ืองมือทางธุรกิจท่ีส าคญัท่ีจะน ามาใช้วิเคราะห์ในบทน้ีคือ การ
วิ เคราะห์แรงพลักดันทั้ ง5 (Five Forces Analysis)   การวิ เคราะห์ห่วงโซ่ คุณค่า(Value Chain 
Analysis)  และการวเิคราะห์ทรัพยากรและความสามารถเชิงพลวตั(VRIN Analysis)   
 
 

2.1  การวเิคราะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ประการทีม่ผีลต่อธุรกจิ(5-Forces Analysis) 
 แรงผลกัดนั 5 ประการ(Five Forces Analysis) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิเคราะห์สภาพ
การแข่งขนัในอุตสาหกรรม ซ่ึงคิดคน้โดย Michael E. Porter (Porter, 1980) โดยจะเป็นการวิเคราะห์
แรงผลักดันท่ีมีผลต่อการแข่งขันทางธุรกิจ  ซ่ึงโครงสร้างอุตสาหกรรมเกิดข้ึนจากปัจจัยทาง
เศรษฐกิจและปัจจยัทางเทคนิคท่ีเป็นตวัก าหนดแรงผลกัดนัในการแข่งขนัในแต่ละประการวา่อยูใ่น
ระดบัใด  โดยผลลพัธ์ของการใชเ้ทคนิคน้ีในการวิเคราะห์ท าใหส้ามารถทราบถึงสภาพการแข่งขนัวา่
อุตสาหกรรมน่าสนใจหรือไม่น่าสนใจ รวมถึงภาพรวมของอุตสาหกรรมจะสามารถส่งเสริมธุรกิจ
ให้ท าก าไรหรือขาดทุนโดยองคป์ระกอบของแรงผลกัดนันั้นประกอบไปดว้ย 5 ประการ ไดแ้ก่ ภยั
คุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่  ภยัคุมคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน  อ านาจการต่อรอง
ของซพัพลายเออร์  อ านาจการต่อรองของลูกคา้ และความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมใน
อุตสาหกรรม  ดังแสดงในภาพท่ี2.1 โดยแรงผลักดนัท่ีมีอิทธิพลในการแข่งขนัมากท่ีสุดจะเป็น
ตวัก าหนดความสามารถในการท าก าไร  และกลายเป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดกลแผลกลยุทธ์
ของธุรกิจเพื่อใหส้ามารถรักษาความสามารถในการแข่งขนัได ้
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ภาพที2่.1  แสดงแรงผลกัดนั 5ประการท่ีมีผลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
ทีม่า:  เอกสารประกอบการเรียนวชิา Corporate Advantage&Strategy; Internal Analysis: Resource-Based view 

 
แรงผลกัดันที1่  ภัยคุมคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่  
คู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ในอุตสาหกรรมจะมาพร้อมกบัความสามารถในการแข่งขนัแบบใหม่และมีความ
ตอ้งการท่ีจะแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาด  ท าใหบ้ริษทัไดรั้บแรงกดดนัทั้งในเร่ืองราคา ตน้ทุน และ
ระดบัการลงทุน เพื่อรักษาสภาพทางการแข่งขนัของบริษทั  นอกจากน้ีคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่สามารถใช้
ความสามารถใหม่มาเปล่ียนแปลงรูปแบบในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม  ซ่ึงเป็นความเส่ียงมาก
ส าหรับบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจอยูเ่ดิม    ดงันั้นภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่จึงเป็นปัจจยัในการจ ากดั
ศกัยภาพในการท าก าไรของอุตสาหกรรมและเม่ือภยัคุกคามน้ีอยูใ่นระดบัสูงผูป้ระกอบการรายเดิม
จึงตอ้งหาวธีิป้องกนัคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาเช่น การลดราคาสินคา้และเพิ่มบริการ การควบคุม
ตน้ทุนให้อยูใ่นระดบัต ่า การสร้างความแตกต่างของสินคา้และบริการและการเพิ่มการลงทุนเพื่อ
น าเอาเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้นบริษทัเป็นตน้     นอกจากน้ีความรุนแรงของภยัคุกคามจากคู่แข่ง
ท่ีเขา้มาใหม่จะข้ึนอยูก่บัอุปสรรคและปฎิกิริยาตอบสนองของผูป้ระกอบการรายเดิมในอุตสาหกรรม

อ านาจต่อรอง

ของลูกค้า 

อ านาจต่อรองของผู้

จัดจ าหน่ายหรือซัพ

พลายเออร์ 

ภยัคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่ง

รายใหม่ 

ภยัคุกคามจากสินค้าหรือ

บริการทดแทน 

ความรุนแรงในการแข่งขันของ

คู่แข่งรายเดมิในอุตสาหกรรม 
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โดยถา้อุปสรรคอยูใ่นระดบัต ่าโอกาสท่ีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาจะมีสูงและจะส่งผลใหก้ าไรของอุตสาห 
กรรมนั้นลดลง  เน่ืองจากมีการแข่งขนัทางดา้นราคาเป็นหลกั  ถา้อุปสรรคอยูใ่นระดบัสูงจะช่วยลด
โอกาสท่ีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาซ่ึงจะช่วยใหบ้ริษทัสามารถรักษาอตัราส่วนแบ่งทางการตลาดของอุต 
สาหกรรมนั้นได ้    
แรงผลกัดันที2่  ความรุนแรงในการแข่งขันของคู่แข่งรายเดิม  
  การเติบโตของอุตสาหกรรมมีผลโดยตรงต่อการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมหากอุตสาห 
กรรมมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจะท าใหก้ารแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมไม่รุนแรงมากนั้น  โดยการ
แข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรมนั้นมีดว้ยกนัหลายวธีิ  เช่น  การแข่งขนักนัดว้ยการลดราคา  
การออกแบบสินคา้หรือบริการใหม่  การจดัใหมี้รายการส่งเสริมการขายและการปรับปรุงบริการ
ใหม่โดยการแข่งขนัในลกัษณะท่ีกล่าวมาจะท าใหค้วามสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้น
ลดลง  ซ่ึงจะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัปัจจยั 2 ประการดว้ยกนั  คือ ความเขม้ขน้ในการแข่งขนัระหวา่ง
บริษทัภายในอุตสาหกรรมนั้นๆและพื้นฐานในการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
แรงผลกัดันที่3  อ านาจต่อรองลูกค้า 
  ผูซ้ื้อจะมีอ านาจต่อรองสูงเม่ืออยูใ่นฐานะท่ีไดเ้ปรียบในการต่อรอง  เช่นผูซ้ื้อมีปริมาณ
การสั่งซ้ือสินคา้และบริการจ านวนมาก  มีความรู้ความเช่ียวชาญหรือมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และ
บริการ  มีความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้  มีการรวมตวักนัของผูซ้ื้อ  มีความสามารถในการผลิตสินคา้
และบริการไดเ้อง และมีตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ในตราสินคา้อ่ืนนอ้ย เป็นตน้  โดยอ านาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อเม่ือเพิ่มสูงข้ึนจะท าใหผู้ซ้ื้อสามารถกดราคาสินคา้และบริการ เรียกร้องบริการและ
สินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีข้ึน  ส่งผลใหบ้ริษทัในอุตสาหกรรมตอ้งต่อสู้กนัเองโดยเฉพาะดา้นราคา  ซ่ึง
ส่งผลกระทบต่อความสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้นๆใหล้ดลง  
แรงผลกัดันที4่  อ านาจต่อรองของผู้จัดจ าหน่ายหรือซัพพลายเออร์ 
  อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์ข้ึนอยูก่บัจ  านวนซพัพลายเออร์ท่ีมีอยู ่  โดยถา้มีซพั
พลายเออร์นอ้ยราย  จะท าใหอ้ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์มีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้นราคา 
คุณภาพและเง่ือนไขในการซ้ือขาย  อีกทั้งระดบัการรวมตวักนัของซพัพลายเออร์  ถา้ซพัพลายเออร์
สามารถรวมตวักนัไดจ้ะท าใหอ้ านาจการต่อรองสูง  รวมถึงความแตกต่างและเหมือนกนัของวตัถุดิบ  
ถา้วตัถุดิบมีความแตกต่างกนัมากจะท าใหอ้ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์สูงเช่นกนั  ดงันั้นเม่ือ
อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์สูงจะเป็นการผลกัภาระตน้ทุนใหก้บับริษทัในอุตสาหกรรม  ซ่ึงจะ
ท าใหค้วามสามารถในการท าก าไรของบริษทัในอุตสาหกรรมนั้นลดลง 
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แรงผลกัดันที5่  ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน  
 สินคา้หรือบริการทดแทนเป็นส่ิงท่ีมีอรรถประโยชน์ในการใช้งานคลา้ยกบัสินคา้และ
บริการท่ีมีอยูเ่ดิมในอุตสาหกรรม  โดยมีรูปแบบการใชง้านท่ีแตกต่างออกไป  ซ่ึงสินคา้และบริการ
ทดแทนเหล่าน้ีมักถูกมองข้ามจากอุตสาหกรรม  เน่ืองจากเป็นสินค้าหรือบริการท่ีแตกต่างจาก
อุตสาหกรรมนั้นโดยส้ินเชิง  เม่ือภยัของการคุกคามจากสินคา้และบริการทดแทนอยูใ่นระดบัสูง  จะ
ท าใหค้วามสามารถในการท าก าไรของอุตสาหกรรมนั้นลดลง  รวมไปถึงการลดลงของส่วนแบ่งทาง
การตลาด  ซ่ึงจะท าให้สินคา้และบริการในอุตสาหกรรมไม่สามารถเพิ่มราคาข้ึนได ้ ส่งผลให้เกิด
เพดานราคา  ดงันั้นถา้อุตสาหกรรมไม่สามารถสร้างความแตกต่างจากสินคา้หรือบริการทดแทนได้
จะส่งผลให้บริษัทในอุตสาหกรรมนั้ นถูกจ ากัดความสามารถในการท าก าไรและการเติบโด 
 เม่ือน าเคร่ืองมือ 5 Forces Analysis มาวิเคราะห์ธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ให้เช่าจะพบว่ามี
แรงผลักดันในแต่ละด้านท่ีต ่ า-สูงท่ีแตกต่างกัน จะขออธิบายสภาพแรงผลักดัน ดังต่อไปน้ี 
แรงผลกัดันที1่  ภัยคุกคามจากการเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ (Barriers to entry) 
 โดยเม่ือน ามาวิเคราะห์กับธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ให้เช่า พบว่าในด้านคู่แข่งรายใหม่มี 
แรงผลกัดันทีส่่งผลกระทบต่อธุรกจิในระดับต ่าดว้ยเหตุผลดงัต่อไปน้ี 
 1.  ต้นทุนของการเปิดกิจการ จากการวิเคราะห์การแข่งขนัในบทท่ี1จะเห็นวา่ ตน้ทุน
ไม่ว่าจะค่าท่ีดิน ค่าแรง และค่าพลังงานท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆ  ท าให้ต้นทุนเงินของการลงทุนสูงและมี
แนวโน้มสูงข้ึนบนพื้นท่ีเขตดุสิตท่ีก าลังจะมีการพัฒนาทั้ งในด้านเส้นทางการคมนาคม สถาน
ราชการ และศูนยก์ารคา้ท่ีมากข้ึน ท าให้มีการคาดการณ์วา่อุปสงคข์องท่ีดินในบริเวณน้ีจะสูงข้ึนและ
ส่งผลราคาตน้ทุนค่าท่ีดินสูงข้ึนตามหลกัอุปสงคอุ์ปทาน ดงันั้นหากการพฒันาบนพื้นท่ียิง่แลว้เสร็จก็
จะท าใหร้าคาตน้ทุนของการท าธุรกิจยิ่งสูงข้ึนไปอีก เกิดความเส่ียงท่ีสูงข้ึนในแง่ของการคืนทุนของ
กิจการดงันั้นจึงเป็นอุปสรรคสูงประการหน่ึงในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่  
 2. กระบวนการการปล่อยเงินกู้   ขั้นตอนการปล่อยเงินกู้จะต้องมีการพิจารณาทั้ ง
คุณสมบติัของผูกู้(้ทั้งเครดิตของผูกู้ ้และประวติัความน่าเช่ือถือในดา้นต่างๆ เป็นตน้) และเอกสาร
ประกอบการพิจารณา(ส าเนาหนังสือรับรองบริษัทไม่เกิน3เดือน รายช่ือผู ้ถือหุ้น ส าเนาบัตร
ประชาชน ประวติัผู ้กู ้ ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ งบการเงินยอ้นหลัง3ปี  ใบทะเบียน
ภาษีมูลค่าเพิ่ม บญัชีเงินฝากยอ้นหลงั6เดือน ส าเนาโฉนดท่ีเสนอเป็นหลกัการประกนั ใบอนุญาตการ
ก่อสร้าง และแบบแปลนส่ิงปลูกสร้าง เป็นตน้) มีหลายกระบวนการซ่ึงเอกสารบางอยา่งก็จะตอ้งใช้
ระยะเวลานานในการไดม้าหรืออาจจะตอ้งรอการท าเอกสารใดเอกสารหน่ึงใหแ้ลว้เสร็จก่อน  ดงันั้น
จึงเป็นอุปสรรคค่อนขา้งสูงอีกประการหน่ึงในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ 
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 3.  ทรัพยากรที่ดินมีอยู่อย่างจ ากัด  เน่ืองจากสภาพพื้นท่ีในเขตดุสิตเต็มไปด้วยท่ีอยู่
อาศยัค่อนขา้งหนาแน่น เป็นเขตทหาร บวกบัพื้นท่ีฝ่ังริมแม่น ้ าเจา้พระยาเป็นทรัพยากรท่ีมีความ
ตอ้งการสูงในตลาด  จึงท าให้ทรัพยากรท่ีดินกลายเป็นส่ิงท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั(เกิดความขาดแคลน)เป็น
ปัจจยัท่ีส่งผลให้ราคาท่ีดินสูงข้ึน   การหาท่ีดินว่างเปล่าต้องใช้ระยะเวลาค่อนข้างนาน บางคร้ัง
อาจจะนานจนเกินช่วงระยะเวลาท่ีจะท าการลงทุนแข่งขนัในตลาดได(้Time to Market)  เน่ืองจาก
ต้นทุนท่ีจะทยานสูงข้ึนไปเร่ือยๆตามความขาดแคลนของทรัพยากรท่ีดิน หรือแม้กระทั่งช่วง
ระยะเวลาในการร้ือถอนท่ีดินเก่าก่อนการปลูกสร้างท่ีดินใหม่ก็ต้องใช้ระยะเวลาเพราะต้องมี
ก าหนดการหรือช่วงเวลาท่ีสามารถจะร้ือถอนได้ก็เป็นข้อจ ากัด เช่นกนั   ดังนั้นจึงเป็นอุปสรรค
ค่อนขา้งสูงอีกประการหน่ึงดว้ยในการเขา้มาของคู่แข่ง 
 อยา่งไรก็ตามจากการพิจารณาดา้นอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนท่ีค่อนสูงเป็นการกีดกนัคู่แข่งราย
ใหม่ก็จริง แต่ หากคู่แข่งรายใหม่คนใดสามารถท่ีจะก้าวผ่านอุปสรรคและเขา้มาเป็นผูเ้ล่นไดก้็จะ
กลายเป็นคู่แข่งท่ีแขง็แกร่งรายหน่ึงท่ีจะตอ้งใหค้วามส าคญั  
 
แรงผลักดันที่ 2  ความ รุนแรงในการแข่งขันของ คู่ แข่ งราย เดิ ม  (Rivalry among existing 
competitors) 
 โดยเม่ือน ามาวิเคราะห์กับธุรกิจอพาร์ทเม้นท์ให้เช่า พบว่าในด้านคู่แข่งรายเดิมมี
แรงผลกัดันทีส่่งผลกระทบต่อธุรกจิในระดับทีสู่ง ดว้ยเหตุผลคือ 
จ านวนผูใ้ห้บริการท่ีพกัอาศยัให้เช่าในปัจจุบนัมีอยู่ค่อนข้างมาก เน่ืองจากสภาพพื้นท่ีดั่งเดิม มี
โรงเรียน ตลาดสด โรงพยาบาล และใกลท้างด่วน เป็นตน้ จึงท าให้มีทั้งผูเ้ล่นรายเดิมและรายใหม่ท่ี
เขา้มาไดเ้ร่ิมเขา้มากระจายอยูใ่นบริเวณพื้นท่ีดุสิตน้ีเร่ิมมากข้ึนกวา่แต่ก่อน อุปทานสูงข้ึนจากเดิมใน
ขณะท่ีอุปสงคย์งัเพิ่มไม่สูงมากนกัเน่ืองจากการพฒันาเส้นทางรถไฟฟ้ายงัไม่แลว้เสร็จ   ดงันั้นท าให้
เกิดการแข่งขนักนัสูงในด้านของราคาและมีผลท าให้ราคาค่าเช่าไม่สามารถตั้งได้ตามท่ีหวงัหรือ
ราคาเร่ิมตกลงนั้นเอง  และในอนาคตคู่แข่งยิ่งเขา้มามากข้ึนก็จะยิ่งส่งผลให้การแข่งขนัยิ่งมีความ
รุนแรงในดา้นของราคาท่ีหนกักวา่แต่ก่อนท าให้ราคาค่าเช่าตอ้งมีการปรับตวัลดลง(ดงักราฟอุปสงค์
อุปทานภาพท่ี2.2)  ซ่ึงจะส่งผลต่อรายไดแ้ละผลก าไรของธุรกิจอยา่งมาก 
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ภาพที2่.2กราฟแสดงราคาท่ีจุดดุลยภาคเดิมราคาปัจจุบนัและราคาคาดการณ์ในอนาคตท่ีเกิดจากการ                                     
เปล่ียนแปลงของอุปสงคแ์ละอุปทานในตลาดในแต่ละช่วงเวลา 

แรงผลกัดันที3่  อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining power of buyers) 
โดยเม่ือน ามาวิเคราะห์กบัธุรกิจอพาร์ทเมน้ทใ์หเ้ช่า พบวา่ลูกคา้มีแรงผลกัดันทีส่่งผล

กระทบต่อธุรกจิในระดับทีค่่อนสูง ดว้ยเหตุผลดงัต่อไปน้ี 
 1.  ลูกค้ามีทางเลือกมากยิง่ขึน้ เน่ืองจากโดยภาพรวมแลว้ปริมาณอุปทานยงัมีมากกวา่
อุปสงคท์  าใหลู้กคา้มีทางเลือกมากข้ึน และในปัจจุบนัลูกคา้สามารถเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตในการหา
ขอ้มูลเปรียบเทียบราคา คุณภาพ และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆท่ีจะไดรั้บอยา่งง่ายและรวดเร็ว  จึง
ท าใหลู้กคา้สามารถเลือกส่ิงท่ีดีและเหมาะสมท่ีสุดใหก้บัตนเองไดง่้ายกวา่แต่ก่อน ดงันั้นลูกคา้จึงมี
โอกาสท่ีจะเปล่ียนท่ีพกัอาศยัไดทุ้กเม่ือ ท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการต่อรองท่ีสูง จะเห็นไดจ้ากการ
เรียกร้องในเร่ืองของราคาท่ีถูกลง เช่น น าราคาอพาร์ทเมน้ทอ่ื์นมาอา้งอิงต่อรอง  เร่ืองบริการท่ีดีข้ึน 
เช่น ขออินเตอร์เน็ตWi-fiท่ีมีความเร็วสูงข้ึน และ ขอต่อรองอ่ืนๆเช่นขอเขา้พกัอาศยัมากกวา่2คน 
เป็นตน้ 
 2.  เกดิการรวมตัวของลูกค้าได้ง่าย เน่ืองจากผูเ้ขา้พกัอาศยัมกัจะเป็นเพื่อนบา้นกนั หรือ
มีการแลกเปล่ียนความเห็น ขอ้แนะน ากนัผา่นโซเชียลมีเดีย ท าใหอ้าจจะเกิดการรวมตวัข้ึนเพื่อสร้าง
อ านาจการต่อรองอยา่งใดอยา่งหน่ึงท่ีสูงข้ึน ท าใหเ้ราเกิดความเสียเปรียบ  ดงันั้นเราตอ้งหาวธีิการใน
การลดอ านาจการต่อรองของลูกคา้ลงดว้ย เช่นการท าสัญญาอยา่งใดอยา่งหน่ึงก่อนเขา้พกัอาศยั  
 3.  การยดึเงินค่ามัดจ า โดยมีการท าสัญญากนัไวล่้วงหนา้ เช่นหากยา้ยออกก่อน6เดือน
จะยดึค่ามดัจ า และตอ้งแจง้ล่วงหนา้ก่อนออก2เดือนเป็นตน้ เพื่อเป็นการลดอ านาจการต่อรองกบั
ลูกคา้ท่ีจะน ามาใชอ้า้งถึงลงไดบ้า้ง 
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แรงผลกัดันที4่  อ านาจต่อรองของผู้จัดจ าหน่ายหรือซัพพลายเออร์ (Bargaining power of 
suppliers) 
 โดยเม่ือน ามาวิเคราะห์กบัธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ให้เช่า พบว่าด้านผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือซัพ
พลายเออร์มีแรงผลกัดันทีส่่งผลกระทบต่อธุรกจิในระดับ ต ่าถึงปานกลาง ดว้ยเหตุผลคือ 
ส าหรับธุรกิจอพาร์ทเมน้ใหเ้ช่านั้นนั้นตอ้งอาศยัผูดู้แลและแม่บา้นเพื่อมาช่วยใหบ้ริการภายในหอพกั 
ซ่ึงสามารถหาไดง่้าย และไม่ตอ้งใชค้วามรู้ ความเช่ียวชาญเฉพาะมากนกั พนกังานลาออกก็สามารถ
จา้งพนักงานใหม่ได้ แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นหากพนักงานท่ีดีเราก็จะตอ้งพยามรักษาเอาไวใ้ห้อยู่กบัเราไป
นานๆ  นอกจากน้ียงัสามารถมองไปถึงซัพพลายเออร์ในการสร้างอาคารแต่แรกเร่ิมดว้ย จริงอยูเ่รา
สามารถท่ีจะเลือกจา้งผูรั้บเหมาไดแ้ต่ถา้เร่ิมโครงการไปแลว้หากเกิดมีปัญหาก็จะส่งผลกระทบกบั
ก าหนดการแลว้เสร็จของโครงงานซ่ึงหมายถึงโอกาสในการท ารายไดท่ี้สูญเสียไป  หรือแมก้ระทัง่
ซพัพลายเออร์ท่ีซ่อมบ ารุงรักษาอาคารในภายหลงัซ่ึงหาไดไ้ม่ยากก็จริงแต่จะหาท่ีท างานออกมาไดดี้
และพร้อมท่ีมาปฎิบติัหนา้ดีไดท้นัทีก็ยาก  ซ่ึงจะมีผลท าใหลู้กคา้เกิดความไม่พอใจ   จึงเป็นเหตุท่ีวา่
ท าไมซพัพลายเออร์จึงมีอ านาจการต่อรองระดบัท่ีต ่าถึงระดบัปานกลาง  
แรงผลกัดันที5่  ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน (Threat of substitute products)  
 โดยเม่ือน ามาวิเคราะห์กบัธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ให้เช่า พบวา่สินคา้หรือบริการทดแทนมี
แรงผลกัดันทีส่่งผลกระทบต่อธุรกจิในระดับปานกลาง ดว้ยเหตุผลคือ 
กรุงเทพมหานครเป็นศูนยก์ลางของเศรษฐกิจ สังคม ประชากรต่างหลัง่ไหลเขา้มาอยูเ่ป็นจ านวนมาก 
ท าใหมี้การสร้างท่ีพกัอาศยัหลากหลายรูปแบบทดแทนไม่ใช่เฉพาะแต่ท่ีพกัอาศยัประเภทใชเ้ช่า แต่ท่ี
พกัอาศยัแบบซ้ือขายขาดก็เป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าหรับลูกคา้  เช่น ซ้ือขายหอ้งคอนโดมิเนียม หรือ
ซ้ือขายบา้นจดัสรรโครงการต่างๆ ท่ีเป็นแบรนดแ์ขง็แกร่ง อยา่งแสนสิริ หรือแลนแอนดเ์ฮา้ส์ ซ่ึงมี
ช่ือเสียงน่าเช่ือถือ ท าใหก้ลุ่มลูกคา้จ านวนมากเขา้ไปซ้ือเพื่ออยูอ่าศยั และถือเป็นการลงทุนในระยะ
ยาวท่ีลูกคา้คิดวา่น่าจะคุม้มากกวา่มาเช่าหอพกัแต่ลูกคา้จะตอ้งเผชิญกบัภาระค่าใชจ่้ายในระยะยาว
อยา่งนอ้ย10-30ปีและเกิดความเส่ียงกบัลูกคา้มากกวา่  ลูกคา้จะตอ้งใชเ้วลาในการคิดพิจารณาความ
พร้อมของตนเองวา่จะแบกรับภาระหน้ีสินน้ีไหวหรือไม่จึงจะท าการตดัสินใจ   นอกจากน้ีสินคา้
ทดแทนยงัมีบา้นเช่า1-2ชั้นท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเร่ิมใหค้วามสนใจเน่ืองจากไดค้วามเป็นส่วนตวัและ
มีพื้นท่ีใชส้อยมากกวา่  แต่ทั้งน้ีก็ไม่มีสิงอ านวยความสะดวกใหบ้ริการและไม่มีระบบการรักษา
ความปลอดภยั  และเน่ืองจากอพาร์ทเมน้ทใ์หเ้ช่าจดัเป็นท่ีอยูอ่าศยัหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีส าคญัของมนุษย ์  
ดงันั้นความเส่ียงท่ีลูกคา้จะหนัไปเลือกสินคา้ทดแทนจึงจดัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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สรุปการวเิคราะห์แรงผลกัดันทั้ง 5 ทีม่ีผลกระทบต่อธุรกิจ 
ตารางที่2.1 แสดงผลลพัธ์จากการวิเคราะห์ระดบัแรงผลกัดนัทั้ง5ดา้นต่อธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ให้เช่า

   

 จากตารางท่ี2.1จะพบวา่มีแรงผลกัดนัถึง2ดา้นท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจในระดบัค่อนขา้ง
สูงถึงสูงไดแ้ก่ความรุนแรงในการแข่งขนัของคู่แข่งรายเดิมและอ านาจต่อรองของลูกคา้  แรงผลกัดนั
ระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ภยัคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทน   แรงผลกัดนัในระดบัปานกลางถึง
ต ่า ไดแ้ก่ อ านาจต่อรองของผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือซพัพลายเออร์    สุดทา้ยแรงผลกัดนัในระดบัต ่าไดแ้ก่
ภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่       
 ดงันั้นแรงผลกัดนัท่ีควรไดรั้บการใส่ใจท่ีสุดคือในดา้นของลูกคา้เพราะลูกคา้คือตวัแปร
หลกัตวัแปรเดียวของแหล่งท่ีมาของรายไดท่ี้เราจะตอ้งให้ความส าคญัโดยท าบริการท่ีดีข้ึน ใหส่ิ้ง
อ านวยความสะดวกในการเขา้พกั และสร้างจุดขายของอพาร์ทเมน้ทใ์หมี้ความแตกต่างน่าสนใจกวา่
คู่แข่งมากกวา่การท่ีจะแข่งขนัราคา   และดา้นคู่แข่งรายเดิมท่ีแข่งขนักนัอยูใ่นตลาดท่ีมีอยูม่าก  ถึงแม้
การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่จะค่อนขา้งยากแต่หากคู่แข่งรายใหม่สามารถเขา้มาไดก้็จะเป็นคู่แข่งท่ีมี
ความแขง็แกร่งท่ีคาดวา่จะมีความพร้อมดว้ยศกัยภาพทางการเงินและการบริหารจดัการ หากมอง
ภาพโดยรวมของทั้งคู่แข่งรายเก่าและรายใหม่ท่ีเพิ่งจะเขา้มาไดจ้ดัวา่มีอยูจ่  านวนมากเกินอุปสงคใ์น
ปัจจุบนัซ่ึงจะส่งผลต่อการตั้งราคาค่าเช่า และผลก าไรของธุรกิจ     ดว้ยเหตุผลท่ีกล่าวมาท าใหน้กักล
ยทุธ์ตอ้งมองหากลยทุธ์ท่ีจะสามารถมดัใจลูกคา้เอาไวไ้ด ้ โดยหลีกเล่ียงการแข่งขนักบัคู่แข่งอ่ืนๆใน
ดา้นของราคาเพื่อท าใหธุ้รกิจสามารถด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนื     
 จากภาพรวมของธุรกิจน้ีแมจ้ะมีแรงผลกัดนัท่ีส่งผลต่อธุรกิจอยูบ่า้งก็จริง  แต่ก็ยงัคงเป็น
ธุรกิจท่ีน่าสนใจเน่ืองจากยงัสามารถน ากลยทุธ์ต่างๆไปประยกุตใ์ชเ้พื่อหาลูกเล่นใหธุ้รกิจไดอี้กมาก   
อีกทั้งผลลพัธ์ท่ีไดมี้ความคุม้ค่าแก่การลงทุน กล่าวคือไดส้ามารถรับผลก าไรเขา้มาไดเ้ร่ือยๆทุกเดือน
ในระยะยาวภายใตก้ารบริหารงานท่ีไม่มีความซบัซอ้น 

 

                 แรงผลกัดัน   ระดับแรงผลักดันต่อกจิการ 

ลูกคา้ ระดบัสูง 
คู่แข่งท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรม ระดบัค่อนขา้งสูง 
สินคา้หรือบริการทดแทน ระดบัปานกลาง 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือซพัพลายเออร์ ระดบัต ่า-ปานกลาง 
คู่แข่งรายใหม่ ระดบัต ่า 
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2.2  การวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า(Value Chain Analysis)  
 การจดัการห่วงโซ่คุณค่า เป็นการจดัการโดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้และ
บริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า (Willing to pay) ในกระบวนการผลิตแต่ละ
กิจกรรมยอ่มสร้างคุณค่าให้แก่ผลิตภณัฑ์ไม่วา่ทางตรงหรือทางออ้ม การเช่ือมโยงแต่ละกิจกรรมท า
ให้ทราบถึงแหล่งท่ีมาของกระบวนการสร้างคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้ นๆ แน่นอนเราสามารถน า

ประโยชน์จาก Value Chain เขา้มาสู่โมเดลโดย Michael E. Porter (Porter, 1985) ความเช่ือมโยง  
เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีสร้างความไดเ้ปรียบในเชิงแข่งขนั ความเช่ือมโยงของกิจกรรมต่างๆภายใน Value 
Chain ขององคก์ร รวมทั้งความเช่ือมโยงของกิจกรรมดงักล่าวกบักิจกรรมใน Value Chain ของผูจ้ดั
จ  าหน่าย(Supplier) และสามารถท าให้เกิดความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ขององค์กร ดงันั้น แนวคิด 
Value Chain คือการเพิ่มความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัขององคก์รภายใตก้รอบของกลยทุธ์การแข่งขนั ท่ี
องคก์รยึดถือ แบ่งเป็นสองกลยุทธ์ใหญ่ๆ คือ กลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่า (Cost Leadership) คือ ความ
ได้เปรียบด้านต้นทุน ท าให้องค์กรสามารถตั้ งราคาสินค้าต ่ากว่าคู่แข่ง และ กลยุทธ์สร้างความ
แตกต่าง(Differentiation) คือ ความสามารถในการสร้างส่ิงท่ีเป็นคุณค่า ท่ีลูกคา้ตอ้งการใหเ้กิดข้ึนกบั
ผลิตภณัฑ์ขององคก์รในขณะท่ีผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งไม่มีคุณค่าดงักล่าว จนสามารถจ าหน่ายในราคา
ท่ีสูงกวา่คู่แข่งได ้
 การท่ีบริษทัจะเลือกใช้กลยุทธ์ใดจ าเป็นจะต้องมองเข้าไปภายในกิจกรรมหลกัของ
บริษทัทุกกระบวนการเพื่อหาจุดเสียเปรียบและจุดท่ีเป็นอุปสรรคในการท างานทั้งหมดให้เจอก่อน 
หลังจากนั้นหาทางแก้ไขท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดและเปรียบเทียบศกัยภาพกบัคู่แข่งเป็นระยะเพื่อหาจุด 
บกพร่องต่างๆและท าการปรับปรุงแกไ้ขเร่ือยๆ  จนมัน่ใจแลว้วา่สามารถมีความสามารถเหนือคู่แข่ง
ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงอย่างท่ีตั้ งเป้าไวต้อนต้น เช่นถ้าการแข่งขันเน้นท่ีต้นทุน ก็จะต้องท าการ
ปรับเปล่ียนวธีิจนสามารถมีตน้ทุนท่ีต ่ากวา่คู่แข่งไดโ้ดยท่ีศกัยภาพในการแข่งขนัไม่ลดลง เพื่อใหเ้กิด
ส่วนต่างของก าไรมากข้ึน 
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องค์ประกอบของ Value Chain Analysis    

 
ภาพที2่.3 แสดงองคป์ระกอบของห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
ทีม่า:  เอกสารประกอบการเรียนวชิา Corporate Advantage&Strategy; Internal Analysis: Resource-Based view 

 
จากภาพท่ี2.3 จะเห็นวา่ Value Chain Analysis ประกอบดว้ย2ส่วนหลกัคือ ส่วนกิจกรรมหลกั 
(Primary Activities) และส่วนกิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities)  

กจิกรรมหลกั (Primary Activities) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 กิจกรรม เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการผลิตหรือสร้างสรรคสิ์นคา้หรือบริการ การตลาดและการขนส่งสินคา้หรือบริการไป
ยงัผูบ้ริโภคดงัน้ีคือ 
 Inbound Logistics กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บ การขนส่ง การจดัเก็บและการ
แจกจ่ายวตัถุดิบไปยงักิจกรรมด าเนินการ(Operation) 
 Operations กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนหรือแปรรูปวตัถุดิบใหอ้อกมาเป็นสินคา้ 
เป็นขั้นตอนการผลิต 
 Outbound Logistics กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัเก็บ รวบรวม จดัจ าหน่ายสินคา้และ
บริการไปยงัลูกคา้ 
 Marketing and Sales กิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการชกัจูงใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้และบริการ
 Customer Services กิจกรรมท่ีครอบคลุมถึงการใหบ้ริการเพื่อเพิ่มคุณค่าใหก้บัสินคา้ 
รวมถึงการบริการหลงัการขาย  
  กจิกรรมสนับสนุน(Support Activities) เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนบัสนุนให้
กิจกรรมหลกัสามารถด าเนินไปไดป้ระกอบดว้ยดงัน้ี 
 Procurement กิจกรรมในการจดัซ้ือ-จดัหา Input เพื่อมาใชใ้นกิจกรรมหลกั
 Technology Development กิจกรรมเก่ียวกบัการพฒันาเทคโนโลยท่ีีช่วยในการเพิ่ม
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คุณค่าใหสิ้นคา้และบริการหรือกระบวนการผลิต 
 Human Resource Management กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารทรัพยากรบุคคล
ตั้งแต่วิเคราะห์ความตอ้งการ สรรหา และคดัเลือก ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ระบบเงินเดือน
ค่าจา้งและแรงงาน 
 Firm Infrastructure โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร ไดแ้ก่ ระบบบญัชี ระบบการเงิน 
การบริหารจดัการขององคก์ร 

 เม่ือน าเคร่ืองมือ Value Chain Analysis มาวิเคราะห์ธุรกิจอพาร์ทเมน้ทใ์ห้เช่าจะพบว่า
มีรายละเอียดดงัตารางท่ี2.2 ต่อไปน้ี 
ตารางที2่.2 วเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของ ธุรกิจคณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ใหเ้ช่า  
1. Primary Activities 
           เป็นกิจกรรมท่ีสร้างประโยชนใ์หก้บัลกัษณะทางกายภาพของอพาร์ทเมน้ทแ์ละส่งมอบไปยงั  
           ผูรั้บบริการขั้นสุดทา้ย ซ่ึงกคื็อลูกคา้ผูเ้ขา้มาพกัอาศยันัน่เอง 
กจิกรรม รายละเอยีดกจิกรรม วเิคราะห์กจิกรรม 

1.1 Inbound 
Logistics 

เพ่ือการก่อสร้าง 
- การศึกษาขอก าหนดทางกฎหมาย 
- การวางแปลนในการออกแบบอาคาร 
- การออกแบบตกแต่งภายในภายนอก 
- การจดัหาบุคคลากร เช่น วิศวกร นิติกร 
ผูรั้บเหมาก่อสร้าง เป็นตน้ 
- วตัถุดิบเพ่ือการก่อสร้างและตกแต่ง 
เพ่ือการด าเนินธุรกจิ 
- การจดัหาบุคคลากร เช่นช่างซ่อมบ ารุง 
และพนกังาน เป็นตน้ 
- อุปกรณ์ส านกังานเช่นกระดาษพิมพ์
ใบเสร็จ หมึกพิมพ ์เป็นตน้ และอุปกรณ์ท่ี
ใชดู้แลท าความสะอาดตวัอาคาร 

จุดแข็ง เน่ืองจากเจา้ของเป็นวิศวกร
เคร่ืองกลท่ีมีความรู้ความสามารถ
และมีเครือข่ายท่ีสามารถช่วย
ปรึกษาในดา้นการก่อสร้างไดอ้ยา่ง
ดี นอกจากน้ียงัมีเครือญาติท่ีเป็นนกั
กฎหมายท่ีคอยช่วยตรวจสอบเพ่ือ
ไม่ใหผ้ิดกระบวนการ  และInbound
ในส่วนของการด าเนินธุรกิจก็
สามารถหาsupplyไดส้ะดวก 
 

1.2 Operations เพ่ือการก่อสร้าง 
- ด าเนินการจดทะเบียน 
- ด าเนินการสร้างและตกแต่งอาคาร 
เพ่ือการด าเนินธุรกจิ 
- การใหข้อ้มูลท่ีพกัอาศยัแก่ผูม้าติดต่อ 

จุดแข็ง เน่ืองจากท่ีผา่นมามี
กระบวนการตั้งแต่การใหข้อ้มูลท่ีดี 
พนกังานมีความพร้อมของขอ้มูล  รู้
หนา้ท่ีและบทบาทของตนเองเป็น
อยา่งดีเม่ือเกิดปัญหาแทบจะไม่เกิด
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 ตารางที2่.2 วเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของ ธุรกิจคณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ใหเ้ช่า (ต่อ) 

 - ลงทะเบียนเขา้พกัลูกคา้รายใหม่ 
- ด าเนินการเกบ็ค่าเช่า 
- ด าเนินการจดัการความเรียบร้อย
ภายในอพาร์ทเมน้ท ์
- ด าเนินประชุม2คร้ัง/เดือนเพ่ือน าขอ้มูล
มาใชใ้นการวางแผนต่อไป 
- ด าเนินการซ่อมบ ารุง 

การชงกั เช่น รู้วา่เกิดปัญหาน ้าร่ัว 
แอร์เสีย จะตอ้งติดต่อใคร อยา่งไร 
ท่ีไหนใหไ้ดรั้บการแกไ้ขไดท้นัที 
เป็นตน้ 

1.3 Outbound 
Logistics 

เพ่ือการก่อสร้าง 
- ไดสิ้นคา้(อาคารและหอ้งพกั) ท่ีได้
มาตรฐานดา้นคุณภาพและความสวยงาม 
เพ่ือการด าเนินธุรกจิ 
- ส่งมอบหอ้งพกัท่ีดี ส่ิงอ านวยความ
สะดวกท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ 

จุดแข็ง เน่ืองจากมีการตรวจสอบ
ก่อนส่งมอบอาคารและแกห้ลายคร้ัง
จนไดสิ้นคา้(ตวัอาคาร)สุดทา้ย
ออกมาดีท่ีสุด  และ ทุกคร้ังท่ีมีการ
เปิดหอ้งพกัใหลู้กคา้จะมีการท าเกบ็
ท าความสะอาดและตรวจสอบความ
เรียบร้อยก่อนทุกคร้ังเพ่ือไม่ใหเ้กิด
ปัญหาหลงัจากท่ีลูกคา้ไดเ้ขา้พกัแลว้ 

1.4 Marketing and 
Sales 

เพ่ือการด าเนินธุรกจิ 
- การลงโฆษณาผา่นอินเตอร์เน็ต และ
หนงัสือพิมพฟ์รี 

- การใชข้อ้เสนอในแง่ของบริการท่ีจูงใจ
ต่อการตดัสินใจของลูกคา้ 

จุดด้อย  เน่ืองจากถา้เทียบกบัคู่แข่ง
ท่ีมีการแจกใบปลิวตามโรงเรียน
และหนา้หา้งสรรพสินคา้  และมี
การท าป้ายโฆษณาท่ีค่อนขา้งเยอะ   
แนวทางแก้ไข คือส่งเสริมการท า
การตลาดใหม้ากข้ึนอาจจะตั้งเป็น
งบประมาณเพ่ือใชใ้นการท าส่ือ
โฆษณา เป็นตน้ 

1.5 Customer 
Services 

เพ่ือการด าเนินธุรกจิ 
-การดูแลเอาใจใส่โดยใหบ้ริการท่ี
นอกเหนือบริการหลกัท่ีตกลงไว ้เช่น 
บริการช่วยกของข้ึนอาคาร ช่วยการจอด
รถ การโทรแจง้หากกรณีมีพสัดุส่งมา
เพ่ือใหไ้ดรั้บพสัดุท่ีรวดเร็ว  
-การยินยอมใหไ้ดรั้บการยกเวน้ไดใ้นบาง
กรณี เช่นขอเขา้พกัเกิน2คนเป็นเวลา1วนั  
การท าของส่วนกลางเลก็ๆนอ้ยๆช ารุด

จุดแข็ง  เน่ืองจากท่ีผา่นมาทาง
เจา้ของกิจการพยามท่ีจะส่งเสริมใน
เร่ืองการใหบ้ริการท่ีดีกบัลูกคา้เสมอ
มา  โดยสร้างแรงกระตุน้ใหร้างวลั
แก่พนกังานท่ีดูแลลูกคา้ดี สงัเกตุ
จากพฤติกรรม การปฎิบติัหนา้ท่ี
และจากการไดรั้บค าชมจากลูกคา้
มาถึงผูจ้ดัการ เป็นตน้ 
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 เช่นกระถางตน้ไมแ้ตก ท ากระเบ้ืองร้าว 
เป็นตน้ 

2. Support Activities 
          เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนบัสนุนใหกิ้จกรรมหลกัสามารถด าเนินไปได ้ 
กจิกรรม รายละเอยีดกจิกรรม วเิคราะห์กจิกรรม 

2.1 Procurement เพ่ือการก่อสร้าง 
การจดัซ้ือ/จดัหาวตัถุดิบเพ่ือการก่อสร้าง
และตกแต่งท่ีไดคุ้ณภาพในราคาท่ี
เหมาะสมและไดต้รงตามเวลาท่ีตอ้งการ 
(วสัดุบางอยา่งเราไม่ไดเ้ป็นผูจ้ดัซ้ือ/จดัหา
เอง แต่จดัการโดยผูรั้บเหมาก่อสร้างหรือ
ผูอ่ื้น แต่เรากต็อ้งคอยท าการตรวจสอบ
ควบคุมการซ้ือเพ่ือใหเ้กิดความถูกตอ้ง
ดว้ย) 
เพ่ือการด าเนินธุรกจิ 
จดัซ้ือ/จดัหาอุปกรณ์ส านกังานเช่น
กระดาษพิมพใ์บเสร็จ หมึกพิมพ ์ เป็นตน้ 
และอุปกรณ์ท่ีใชดู้แลท าความสะอาดตวั
อาคาร 

จุดด้อย  เน่ืองจากถึงแมจ้ะมีการ
ตรวจสอบการสัง่ซ้ืออีกกต็าม แต่ถา้
หากมีหลายรายการซ้ือกม็กัจะ
มองขา้มไปดูยอดรวมเป็นหลกั ซ่ึง
ท าใหอ้าจจะมีบางรายการท่ีมีความ
ผิดพลาดแฝงอยู ่ และใชค้วามเช่ือใจ
ใหเ้บิกจ่าย  แนวทางการแก้ไขคือ 
เพ่ิมความละเอียดในขั้นตอนการ
ตรวจเช็คการเบิกจ่ายใหรั้ดกุมมาก
ยิ่งข้ึน  และทุกใบเสร็จจะตอ้งมีการ
แจกแจงรายการทุกคร้ังจึงจะยอมให้
เบิกจ่ายได ้

2.2 Technology 
Development 

- การน าระบบเขา้มาใชใ้นการบนัทึก
ขอ้มูลลูกคา้ส่วนตวัลูกคา้ และช่วย
รายงานการใชง้านของลูกคา้  ท าใหง่้ายต่อ
การควบคุมดูแลเน่ืองจากระบบจะ
รวบรวมขอ้มูลของแต่ละหอ้งเพ่ือสรุป
เป็นใบเสร็จเรียกเกบ็เงินไปใหแ้ก่ลูกคา้ใน
แต่ละเดือน 
- การติดตั้งระบบ Wi-Fiในอาคาร 
- การติดตั้งระบบกลอ้งวงจรปิด 

จุดแข็ง   เน่ืองจากจากการจะมี
ระบบท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจแลว้ 
พนกังานยงัมีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหาดา้นคอมพิมเตอร์ได้
เป็นอยา่งดี  แมีผูติ้ดตั้งอุปกรณ์ Wi-
Fi และกลอ้งวงจรปิดมีความ
รับผิดชอบดูแลบริการหลงัการขาย
ท่ีดี 

2.3 Human 
Resource 
Management 

จดัหาพนกังานประจ า ไดแ้ก่ พนกังาน
รักษาความปลอดภยั แม่บา้น โดยการคดั
ประวติั ซกัถามการท างานจากท่ีเก่า และ
ลกัษณะนิสยัท่ีเป็นมิตร  รวมถึงกา

จุดแข็ง  เน่ืองจากพนกังานมีไม่มาก 
และเน้ืองานไม่มีความยาก ไม่ตอ้ง
ใชค้วามเช่ียวชาญ จึงไม่จ าเป็นตอ้ง
มีการฝึกอบรมท่ีตอ้งเสียเวลา/
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 ตารางที2่.2 วเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของ ธุรกิจคณะบุคคลอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ใหเ้ช่า (ต่อ) 

 พิจารณาโบนสั และสวสัดิการท่ีพอจะ
มอบใหพ้นกังานได ้เช่น ใหท่ี้พกัอาศยัอยู่
ฟรี(ค่าน ้าค่าไฟฟรี) ใหโ้บนสัเม่ือท างานดี
หรือในโอกาสพิเศษ ปีใหม่ ตรุษจีน เป็น
ตน้ 

ค่าใชจ่้าย  แต่จะเป็นการพูดคุยกนั
ใหค้ าแนะน าในส่วนท่ีขาดตก
บกพร่อง   

2.4 Firm 
Infrastructure 

โครงสร้างองคก์รไม่ซบัซอ้นมีลกัษณะ
เป็นองคก์รแนวราบ(Flat Organization) มี
การส่ือสารขอ้มูลและดูแลกนัภายในได้
อยา่งรวดเร็ว 

จุดแข็ง  เน่ืองจากพนกังานมีไม่มาก 
โครงสร้างองคก์รไม่ซบัซอ้น  จึง
ดูแลกนัเหมือนเป็นคนในครอบครัว 
จึงสามารถท่ีจะพูดคุยถึงปัญหา
ต่างๆกนัไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว  
และพนกังานมีความซ่ือสตัย ์ความ
รับผิดชอบเป็นอยา่งดี 

  
สรุปการวเิคราะห์ Value Chain ของธุรกจิ 
ตารางที2่.3 แสดงผลลพัธ์จากการวเิคราะห์กิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 

                 กจิกรรมในห่วงโซ่คุณค่า   วเิคราะห์กจิกรรม 

Primary Activates 
 Inbound Logistics จุดแข็ง 
 Operations จุดแข็ง 
 Outbound Logistics จุดแข็ง 
 Marketing and Sales จุดด้อย 
 Customer Services จุดแข็ง 

Support Activities 
 Procurement จุดด้อย 
 Technology Development จุดแข็ง 
 Human Resource Management จุดแข็ง 
 Firm Infrastructure จุดแข็ง 

  
 จากตารางท่ี2.3 จะพบว่ากิจกรรมในช่วงโซ่คุณค่า(ทั้ งกิจกรรมหลักและกิจกรรม
สนบัสนุน) ส่วนใหญ่เป็นจุดแข็ง กล่าวคือสามารถท่ีจะแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้และมีศกัยภาพ
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เพียงพอท่ีจะสร้างสรรค์ส่ิงใหม่ให้ดีเทียบเท่าหรือมากกว่าคู่แข่งได ้ ในส่วนกิจกรรมใดท่ียงัเป็นจุด
ดอ้ยก็จะตอ้งน ามาพิจารณาปรับปรุงหาวิธีแกไ้ขจนกลายเป็นจุดแข็งให้ไดใ้นท่ีสุด   เม่ือปัจจยัภายใน
องค์กรโดยรวมมีความพร้อมครบถว้นก็จะท าให้เราเพิ่มขีดความสามารถของตวัเอง  แต่ทั้งน้ีเราก็
ตอ้งคงการรักษาจุดแข็งเอาไวใ้ห้ดีดว้ย  เพื่อให้สามารถไปถึงเป้าหมายท่ีองค์กรวางเอาไว ้ จากการ
วิเคราะห์แรงผลกัดนัทั้ง5ก่อนหน้าน้ีท าให้ช้ีให้เห็นว่าองค์กรควรจะแข่งขนักนัในการสร้างความ
แตกต่าง มากกวา่ท่ีจะไปเนน้ลดตน้ทุน   คราวน้ีก็จะตอ้งกลบัมาดูวา่กิจกรรมต่างๆในห่วงโซ่คุณค่า
เราเหมาะสม เอ้ืออ านวยให้ไปถึงเป้าหมายแล้วหรือยงั  ซ่ึงจากผลการวิเคราะห์กิจกรรมก็พบว่าอ
พาร์ทเม้นท์ปีใหม่มีปัจจัยภายในองค์กรท่ีเหมาะสมต่อการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
(Differentiation)  ซ่ึงการจะเป็นเช่นนั้นองคก์รจะตอ้งมีผูน้ าท่ีคอยกระตุน้ให้เกิดความคิดสร้างสรรค ์   
โดยเจา้ของกิจการและผูจ้ดัการมีความสามารถบริหารทุกกิจกรรม (ทั้งกิจกรรมหลกั และกิจกรรม
สนบัสนุน) ให้ด าเนินไปไดด้ว้ยดี   ซ่ึงจะท าให้องคก์รสามารถจะสนบัสนุนต่อการส่งมอบคุณค่าใน
แง่ของการบริการ การอ านวยความสะดวกไปยงัลูกคา้ใหไ้ดดี้ในท่ีสุด 
   
 

2.3  การวเิคราะห์ทรัพยากรและความสามารถเชิงพลวตั(VRIN Analysis) 
 จากทฤษฏีของ Barney(1991) ไดเ้สนอวา่ลกัษณะท่ีส าคญัของทรัพยากรเชิงกลยุทธ์ ซ่ึง

จะก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความย ัง่ยนืในธุรกิจ แบ่งออก เป็น 4 ปัจจยั คือ 
 ทรัพยากรน้ันต้องมีคุณค่าในการด าเนินธุรกิจและการแข่งขันอย่างแท้จริง (V-

Valuable Resources) หมายถึ งคุณค่าความส าคญัของทรัพยากรท่ีสามารถก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขัน เช่น ความมีช่ือเสียงขององค์กร ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ ความสามารถทางด้าน
เทคโนโลย ีหรือทรัพยากรท่ีมีคุณค่าคือทรัพยากรท่ีสร้างโอกาส และลดอุปสรรคขององคก์ร  

 ทรัพยากรน้ันต้องหายาก (R - Rare Resources) หมายถึง ความหายากของ
ทรัพยากรโดยเปรียบเทียบจากคู่แข่ง  ผู ้ท่ีครอบครองทรัพยากรท่ีหาได้ยากจะเป็นผู ้ท่ี มีความ
ไดเ้ปรียบ 

 ทรัพยากรเหล่าน้ันต้องไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ หากจะลอกเลียนแบบต้องมี
ต้นทุนที่สูงมาก (I-Imitate Resources) หมายถึง ทรัพยากรเหล่านั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์, ผูอ่ื้นท า
เหมือนได้ยาก, มีความก ากวมหรือความไม่ชัดเจนว่าจะสามารถสร้างหรือท าใหม่ได้ และเป็น
ทรัพยากรท่ียากต่อการเลียนแบบทางสังคม เช่น วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือ  

 ทรัพยากรเหล่าน้ันไม่สามารถหามาทดแทนได้ (N-Non-substitutable Resources)
หมายถึงไม่มีทรัพยากรอ่ืนสามารถทดแทนไดท้ั้งจากภายในและภายนอกอุตสาหกรรม 
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No No No No 

ทั้ง 4ลกัษณะเรียกยอ่ๆ วา่ VRIN (Barney,1991) ซ่ึงทรัพยากร ขององคก์รทั้ง 4 ลกัษณะ 
สามารถท่ีจะท าให้คู่แข่งขนัตอ้งเจอกบัอุปสรรค และท าให้เพิ่มความเป็นไปไดท่ี้องค์กรจะมีก าไร
เพิ่มข้ึน โดยความสามารถในการแข่งขนัจะสามารถพิจารณาทรัพยากรทีละล าดบัไดด้งัภาพท่ี 2.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที2่.4  ภาพแสดง VRIN Framework ใชใ้นการวเิคราะห์ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัจาก 
                      ทรัพยากรท่ีมีภายในบริษทั 
ทีม่า:  เอกสารประกอบการเรียนวชิา Corporate Advantage&Strategy; Internal Analysis: Resource-Based view 

  

เม่ือน าเคร่ืองมือ VRIN มาใช้วเิคราะห์ธุรกจิอพาร์ทเม้นท์ปีใหม่ ได้ผลวเิคราะห์ดังต่อไปนี ้ 
ตารางที2่.4 วเิคราะห์VRIN ธุรกิจอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ภายใตท้รัพยากรในแต่ละดา้น  

 
ทรัพยากร 

ความมี
คุณค่า 

ความหา
ยาก 

ความยากใน
การ

ลอกเลยีนแบบ 

ความยากทีจ่ะ
มส่ิีงอ่ืนมา
ทดแทน 

 
ผลการวเิคราะห์
ความสามารถ
ในการแข่งขัน (Value) (Rareness) (Imitation) (Nonsubstitut

able) 

1. คุณภาพ 
ดา้นอาคาร ส่ิงอ  านวย-
ความสะดวกส่วนกลาง 

 

✓ 
 

 

✓ 

 

✓ 

 

✗ 

 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

2.  บุคลากร 
ความสามารถในการ
บริหารกิจการของ
เจา้ของและผูจ้ดัการ 

 

✓ 
 

 

✗ 

 

✗ 

 

✗ 

 
แข่งขนัได ้
เท่าเทียม 

Valuable? 

 

Rare? 

 

Costly to 

imitate? 

 

Non 

Substituable

? 

 

Sustained 

Competitive  
Advantage 

Competitive 

Disadvantage 

Competitive 

Parity 

Temporary 

Competitive 

Advantage 

Temporary 

Competitive 

Advantage 

Yes Yes Yes Yes 
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 ตารางที2่.4 วเิคราะห์VRIN ธุรกิจอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ภายใตท้รัพยากรในแต่ละดา้น (ต่อ) 

 3.  ทีต่ั้งท าเล 
ใกลถ้นนใหญ่ เขา้ออก
สะดวก 

 

✓ 
 

 

✓ 

 

✓ 

 

✓ 

 
ย ัง่ยนื 

4.  ความสะอาด 
ตวัอาคาร พ้ืนท่ีโดยรอบ 
ส่วนกลางทั้งหมด  

 

✓ 
 

 

✗ 

 

✗ 

 

✗ 

 
แข่งขนัได ้
เท่าเทียม 

5.  ความมีช่ือเสียง 
เป็นท่ีรู้จกัในระแวกนั้น
ในแง่บวก 

 

✓ 
 

 

✗ 

 

✗ 

 

✗ 

 
แข่งขนัได ้
เท่าเทียม 

6.  การให้บริการ 
บุคลากรมีการบริการท่ีดี
ท าใหลู้กคา้ประทบัใจ 

 

✓ 
 

 

✓ 

 

✗ 

 

✗ 

 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

7.  เงินทุน 
มีเงินทุนส ารอง เงินทุน
ขยายกิจการโดยไม่กูย้มื 

 

✓ 
 

 

✓ 

 

✗ 

 

✗ 

 
แข่งขนัได้
ชัว่คราว 

           
จากตารางท่ี2.4 พบวา่จากทรัพยากรท่ีใชว้ดัประกอบดว้ยหวัขอ้ต่างๆ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ด้านคุณภาพ  อพาร์ทเมน้ท์รายลอ้มดว้ยตน้ไมร่้มร่ืน มีการตกแต่งภายในท่ีดี เป็น
บิวต์อินมีความแข็งแรงทนทาน มีส่ิงอ านวยความสะดวกภายในท่ีเทียบเท่ากับคู่แข่งได้  และส่ิง
อ านวยความสะดวกภายนอกห้อง พื้นท่ีส่วนกลาง เช่นห้องนัง่เล่น หอ้งสมุด สวนชั้นลอย ซ่ึงอพาร์ท
เมน้ท์ระดบัเดียวกนัก็ยงัไม่มีท ามาก่อน(เป็นความหายาก)   เน่ืองจากจะตอ้งยอมเสียพื้นท่ีในการ
สร้างรายไดบ้างส่วนไปและตอ้งใชเ้งินลงทุน  คู่แข่งจึงอาจจะไม่เส่ียงท่ีจะลงทุนกบัส่วนน้ี(เป็นความ
ยากในการลอกเลียนแบบ)  แต่ทั้งน้ีลูกคา้สามารถออกไปใช้บริการสวนหย่อม ห้องสมุดและส่ิง
อ านวยความสะดวกข้างนอกทดแทนได้  ดังนั้ นการลงทุนเพื่อเพิ่มคุณภาพบริการท่ีสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่ง  จึงสามารถแข่งขนัไดแ้ต่เพียงชัว่คราว 

2. ด้านบุคลากร บุคลากรจดัเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจ ถึงแม้ทาง
อพาร์ทเมน้ท์มีบุคลากรท่ีดี   ในขณะเดียวกนัคู่แข่งอ่ืนก็มีพนกังานท่ีให้บริการท่ีดีไดเ้ช่นกนั(หาได้
ง่าย)  หรือหากบุคลากรท่ีมีอยูไ่ม่ดีแต่คู่แข่งก็สามารถท่ีจะหาบุคลากรท่ีดีมาทดแทนไดไ้ม่ยาก(จึงเป็น
ความง่ายต่อการลอกเลียนแบบและทดแทน) ดงันั้นดา้นบุคลากรจึงสามารถแข่งขนัไดเ้พียงแค่เท่า
เทียมคู่แข่ง 
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3. ด้านที่ตั้งท าเล อพาร์ทเมน้ทมี์ท่ีตั้งท าเลท่ีดีมากเขา้ซอยห่างจากถนนใหญ่ไม่เกิน30
เมตร และอยูใ่กลก้บัสถานศึกษา และ รัฐสภาใหม่ท่ีก าลงัจะเปิดมาก ซ่ึงอพาร์ทเมน้ทท่ี์ใกลข้นาดน้ีมี
ไม่มาก(มีความหายาก) และดว้ยพื้นท่ีบริเวณนั้นเป็นบา้นพกัทหารและเขตทหารเป็นแนวยาวจึงยาก
ท่ีคู่แข่งจะหาพื้นท่ีท าเลเพื่อสร้างได้ จะต้องหาจากบ้านคนของทั่วไปท่ีพร้อมจะขาย และมีการ
ก าหนดความสูงอาคารบริเวณรอบเขตรัศมีของรัฐสภา(เป็นความยากในการลอกเลียนแบบและ
ทดแทน) ดงันั้นการแข่งขนัดา้นท่ีตั้งท าเลจึงถือเป็นความย ัง่ยนื 

4. ด้านความสะอาด  เน่ืองจากมีการจดัแม่บา้นใหดู้แลความสะอาดทุกวนั และอพาร์ท
เมน้ท์ไม่ไดมี้ขนาดใหญ่มากนกั รวมถึงเจา้ของกิจการเองยงัตรวจตราบริเวณรอบตวัอาคารอยู่เสมอ 
แต่ทุกท่ีท่ีมีการให้บริการเช่าท่ีพกัอาศยัจ าเป็นตอ้งค านึงถึงความสะอาดมาเป็นอนัดบัตน้ๆเช่นกนั 
ดงันั้นดา้นความสะอาดเรียบร้อยจึงสามารถแข่งขนัไดเ้พียงแค่เท่าเทียมคู่แข่ง 

5. ด้านความมีช่ือเสียง  เน่ืองจากอพาร์ทเมน้ทเ์ป็นอพาร์ทเมน้เปิดใหม่ไม่ก่ีปี สภาพยงั
ใหม่ มีการตกแต่งภายในและภายนอกท่ีสวยงาม ท่ีตั้ง/ท าเลดี จึงมีผูส้นใจมาสอบถามและบอกกนั
ปากต่อปาก  จึงเร่ิมเป็นท่ีรู้จกัของคนระแวกนั้น  แต่ในความเป็นจริงยงัมีอพาร์ทเมน้ท์เปิดใหม่ใน
ระแวกน้ีดว้ยเช่นกนั(ซ่ึงหาไดง่้าย) ดงันั้นดา้นความมีช่ือเสียงจึงสามารถแข่งขนัไดเ้พียงแค่เท่าเทียม
คู่แข่ง 

6. ด้านการให้บริการ  คือหัวใจหลกัในการด าเนินธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ ท าให้อพาร์ท
เมน้ท์พยายามรักษามาตรฐานและสร้างประสบการณ์ความประทบัใจให้กบัลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัอาศยั  
นอกจากน้ียงัได้รับการกระตุ้นจากเจ้าของกิจการ และผูบ้ริหารท่ีคอยส่ือสารสู่พนักงานให้เห็น
ความส าคญัของการบริการ โดยการปฎิบติัใหเ้ห็นเป็นตวัอยา่ง  การให้รางวลักบัเจา้หนา้ท่ีรักษาความ
ปลอดภยัท่ีได้รับผลตอบรับ(Feed back)ท่ีดีจากลูกคา้  การให้บริการท่ีดีถ้าเทียบกบัอพาร์ทเม้นท์
โดยรอบยงัถือว่าหาได้ยากอยู่  แต่ด้วยความท่ีบริการเป็นเร่ืองท่ีคู่แข่งสามารถปรับปรุงได้ไม่ยาก  
ดงันั้นการแข่งขนัดา้นบริการจึงเกิดข้ึนไดแ้ค่ชัว่คราว 

7. ด้านเงินทุน  อพาร์ทเมน้ทเ์กิดจากคณะบุคคลมาลงทุนร่วมกนัโดยไม่ไดมี้การกูย้ืม
เงินจากธนาคารและมีการวางเงินกองกลางส ารองฉุกเฉินเอาไวล่้วงหนา้  ซ่ึงส่วนใหญ่คู่แข่งมกัจะใช้
เงินส่วนตวัร่วมกบัการกูย้มืและอาจจะไม่มีการส ารองเงินกองกลาง  แมเ้งินทุนเป็นทรัพยากรท่ีหาได้
ยากแต่ท่ีสุดแลว้คู่แข่งก็สามารถท่ีจะกูย้ืมมาลงทุนเพิ่มไดเ้ช่นกนั  ดงันั้นการแข่งขนัดา้นเงินทุนจึง
เกิดข้ึนไดแ้ค่ชัว่คราว 
สรุปการวเิคราะห์ VRIN ของธุรกจิ 
 จากตารางท่ี2.4 จากการวิเคราะห์ทรัพยากรแต่ละดา้นของธุรกิจจะเห็นวา่อพาร์ทเมน้ทปี์
ใหม่มีความสามารถที่จะแข่งขันที่ยั่งยืน ไดแ้ก่ ในดา้นท่ีตั้งท าเล คือ ใกลถ้นนใหญ่ ใกลส้ถานศึกษา
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หลายแห่ง ใกลรั้ฐสภาใหม่ท่ีก าลงัจะสร้างมาก ซ่ึงอพาร์ทเมน้ทท่ี์ใกลข้นาดน้ีมีไม่มากนกั และการหา
พื้นท่ีในเขตทหารท าได้ยาก   ความสามารถในการแข่งขันได้เพียงช่ัวคราว ได้แก่ ในด้านคุณภาพ 
การให้บริการ และเงินทุน กล่าวคือ ดา้นคุณภาพ(มีส่ิงอ านวยความสะดวกส่วนกลางท่ีดีเหนือคู่แข่ง)
แต่ลูกคา้ก็สามารถหาทดแทนจากขา้งนอกอพาร์ทเมน้ทไ์ด ้ ดา้นบริการ ยงัมีความโดดเด่นกวา่คาแข่ง
ส่วนใหญ่ในระแวกแต่คู่แข่งก็สามารถปรับปรุงบริการของตนเองไดไ้ม่อยากเช่นกนั และในด้าน
เงินทุน แม้เงินทุนจะเป็นทรัพยากรท่ีหายากแต่คู่แข่งก็สามารถท่ีจะหากู้ยืมมาได้เช่นกัน  
ความสามารถในการแข่งขันได้เท่าเทียม  ได้แก่  ด้านบุคลากร  ด้านความสะอาด และด้านความมี
ช่ือเสียง เป็นทรัพยากรภายในท่ีมีเพียงเพื่อสามารถใหแ้ข่งขนัไดเ้ท่าเทียมไม่ไดเ้หนือกวา่คู่แข่งชดัเจน
แต่อยา่งใด 
 
 

2.4 สรุปการวเิคราะห์ปัญหา 
 จากภาพรวมในการวิเคราะห์ปัจจยัทั้งภายในและภายนอกโดยใชเ้คร่ืองมือทางธุรกิจท่ี
ไดก้ล่าวมาทั้งหมดจะพบว่า ธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ไดรั้บแรงผลกัดนัท่ีส่งผลกระทบดา้นลบจากลูกคา้
เน่ืองจากมีอ านาจต่อรองท่ีสูง เน่ืองจากมีทางเลือกมาก และจากคู่แข่งรายท่ีมีอยูใ่นตลาดท่ีมีแนวโนม้
จะเพิ่มข้ึนสูงข้ึนเร่ือยๆเพื่อตอบสนองความตอ้งการในอนาคต    เม่ือพิจารณาจากแรงกดดนัทั้งสอง
ดา้นน้ีร่วมกนัจะเห็นว่ามีผลท าให้คู่แข่งจะแข่งขนักนัท่ีราคาเกิดเป็นสงครามราคา(Price War)เพื่อ
แย่งรักษาลูกคา้เอาไว ้ ส่งผลให้ราคาค่าเช่าตกหล่นลง ดังท่ีกล่าวให้เห็นสถานการณ์รายได้ท่ีเร่ิม
ลดลงของอพาร์ทเมน้ทใ์นส่วนของปัญหาไปก่อนหน้าน้ี และหากสถานการณ์ยงัเป็นเช่นน้ีต่อไปจะ
ยิง่ท าใหร้าคายิง่หล่นลงมากกวา่เดิม รายไดแ้ละก าไรสุทธิยิง่ลดลงหนกักวา่เดิม  ส่งผลให้ไม่สามารถ
ท่ีจะคืนทุนไดใ้นระยะเวลาท่ีวางเป้าหมายเอาไว1้0ปี   จากเหตุผลท่ีกล่าวมาน้ีท าใหเ้ราจึงตอ้งเลือกใช้
กลยุทธ์ท่ีหลีกเล่ียงการสู้กนัในดา้นของราคาท่ีไม่ตอ้งไปพยายามบีบลดตน้ทุน  แต่เลือกใช้กลยุทธ์
ในการสร้างความแตกต่าง(Differentiation)เพื่อยงัคงรักษาการตั้งราคาค่าเช่าไม่ให้ตกหล่นและใน
ขณะเดียวกนัยงัสามารถรักษาฐานลูกคา้เอาไวไ้ดอี้กดว้ย    ในดา้นของความพร้อมของภายในองคก์ร 
จากการวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าเป็นการดูปัจจยัภายในองคก์รของเราเองก็พบวา่กิจกรรมแทบทั้งหมด
ทั้งกิจกรรมหลกัและกิจกรรมสนบัสนุนต่างมีจุดแข็งซ่ึงสามารถช่วยให้ไปถึงเป้าหมายกลยุทธ์ท่ีวาง
เอาไวไ้ด ้  หากแต่ยงัตอ้งมีการปรับปรุงบางกิจกรรมท่ีเป็นจุดดอ้ยให้เป็นจุดแข็งเพื่อเพิ่มศกัยภาพท่ี
สูงสุดให้กบัองคก์ร  แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นไม่วา่จะพฒันากลยุทธ์อยา่งไรก็ตามก็จะตอ้งค านึงถึงความย ัง่ยืน
ดว้ยเป็นส าคญั   ซ่ึงจากการวิเคราะห์VRIN เป็นการดูทรัพยากรท่ีมีอยูว่า่อนัไหนสามารถท่ีจะช่วยให้
ธุรกิจเดินหน้าโดยท่ีจะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ซ่ึงไดแ้ก่ ใน ดา้นท่ีตั้งท าเล  ดา้นคุณภาพ ดา้น
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บริการ  และในดา้นเงินทุน  โดยหากเราหยิบเอาทรัพยากรเหล่าน้ีมาใชโ้ดยบริหารจดัการให้ดี ก็จะ
สามารถสร้างความแข่งขนัและมีความย ัง่ยนืได ้
  ดังนั้ นจะเห็นว่าจุดแข็งจากกิจกรรมภายในของห่วงโซ่คุณค่า(ผลจากการวิเคราะห์
VALUE CHAIN)จะช่วยสนับสนุนการพัฒนาอพาร์ทเม้นท์รูปแบบใหม่ให้ด าเนินไปได้อย่าง
ราบร่ืน คือ ช่วยสนับสนุนการหาผูอ้อกแบบห้องให้เป็นตรีมสปอร์ตแอนเอ็ดดูเคชั่นคลบัได้ถูกใจ
ลูกคา้(Inbound)  มีการด าเนินการสร้าง การดูแลในการใช้ห้องจองห้องได้อย่างเป็นระบบระเบียบ
เรียบร้อย(Operation)  มีการจดัสรร/ส่งมอบห้องส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีได้ตามลูกค้าต้องการ
(Outbound) รวมทั้งคอยให้บริการดูแลท่ีสร้างความประทบัใจ(Customer Service) เป็นตน้  และจาก
ภายใตท้รัพยากรภายในของเราในส่วนท่ีย ัง่ยืนและในส่วนท่ีแข่งขนัได(้ผลจากการวิเคราะห์VRIN) 
ท าให้สร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง  เสมือนมีทรัพยากรท่ีท าให้เรากา้วน าคู่แข่งไปอีกกา้ว เช่น มี
ท าเลท่ีดี มีห้องสมุด มีสวนหยอ่ม เงินทุน ท่ีเอ้ือแก่การจะพฒันาต่อยอดอพาร์ทเมน้ทเ์พื่อการแข่งขนั
ในตลาดได ้ จากจุดแข็งท่ีกล่าวมาน้ีเป็นแนวทางท่ีจะสามารถช่วยขจัดจุดอ่อนท่ีเกิดจากแรงกดดนัท่ี
สูงของคู่แข่งในตลาด และลูกคา้(ผลจากการวิเคราะห์ 5-FORCES)   กล่าวคือ สามารถสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่งและคงรักษาฐานลูกคา้ไวไ้ด ้ โดยหลีกเล่ียงการแข่งขนักนัดา้นราคา   โดยขั้นตอน
ในการวางแผนการพฒันากลยทุธ์จะขอกล่าวรายละเอียดต่อไปในบทกลยทุธ์และการแกปั้ญหา 
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บทที3่ 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลทีเ่กดิขึน้ 
 
 

  จากการวิเคราะห์ในบทท่ีผ่านมาท าให้เราพบปัญหาและตวัแปรท่ีเป็นสาเหตุ  ในบทน้ี
เราจะน าตวัแปรทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกนัมามองหาความสัมพนัธ์ท่ีเก่ียวเน่ืองกนัจนน าไปสู่การเกิด
ปัญหาและเพื่อหาแนวทางแกไ้ข โดยใช้วิธีการคิดเชิงระบบ (System thinking)เป็นวิธีการคิดท่ีช่วย
ให้สามารถเห็นรูปแบบความสัมพนัธ์สาเหตุของปัญหาและเหตุการณ์ต่างๆท่ีเกิดข้ึนในระบบโดย
ภาพรวม  สามารถมองภาพไดค้รบถว้น และช่วยจดัล าดบัเหตุการณ์ของแต่ละตวัแปรไดถู้กตอ้งอยา่ง
เป็นเหตุเป็นผล    ดงันั้นเม่ือเราสามารถมองเห็นความสัมพนัธ์ของสาเหตุและปัญหาทั้งหมดไดแ้ลว้   
ท าให้เราเขา้ใจ และสามารถเลือกท่ีจะเพิ่มลดตวัแปรใดๆท่ีเป็นปัจจยัช่วยในการแกปั้ญหา   แลว้จึง
น าไปสู่การคิดกลยุทธ์ การวางแผนด าเนินงานท่ีเหมาะสมภายหลงัจากเม่ือมีการเพิ่มลดปัจจยัตวัแปร
ในลูป เพื่อน าไปสู่การแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในท่ีสุด  ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีจะน ามาอธิบายความสัมพนัธ์ของ
ปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึนในบทน้ีคือ แผนภูมิวงรอบเหตุและผล (Causal Loop Diagram) 
 
 

3.1   การหาความสัมพนัธ์ของปัญหาโดยใช้แผนภูมวิงรอบเหตุและผล(CLD) 
 เป็นวธีิการคิดเชิงระบบ John D Sterman (Sterman, 2000) ไดน้ าเสนอ Causal Loop 
Diagrams (CLD) หรือแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ซ่ึงเป็นการคิดพิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและ
ผลท่ีเช่ือมโยงกนั ท าใหพ้ิจารณาถึงความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบทั้งหลายไดอ้ยา่งสอดคลอ้ง และ
ท าใหส้ามารถออกแบบระบบท่ีสร้างผลลพัธ์ท่ีย ัง่ยนืแก่องคก์รได ้
 วธีิการเขียนแผนภูมิวงรอบแหตุและผลเร่ิมตน้จากการก าหนดประเด็นปัญหาใหช้ดัเจน  
พร้อมทั้งระบุปัจจยัหรือตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด  ศึกษาและพิจารณาพฤติกรรมความเป็นไปของ
เหตุการณ์โดยใชลู้กศร(Arrow)เช่ือมโยงจากเหตุไปผล  และถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางข้ึน
หรือลงเหมือนกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมายบวก(+)  แต่ถา้เหตุและผลสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้มหรือ
สวนทางกนัใหใ้ส่เคร่ืองหมายลบ(-)   เม่ือน าการเช่ือมโยงหลายตวัแปรมรต่อกนักลายเป็นแผนภูมิ
วงรอบเหตุและผล Positive Loop หรือ Reinforcing Loop หมายถึง ระบบท่ีเช่ือมกนัอยูใ่หเ้ป็นการ
เสริมสาเหตุเหล่านั้น  ส าหรับ Negative Loop หรือ Balancing Loop หมายถึง ระบบท่ีมีผลท าใหเ้กิด
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สมดุลกบัในการแกปั้ญหานั้น  ตวัอยา่งการแสดงการเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ดงัแสดงใน
ภาพท่ี 3.1 

 

ภาพที3่.1  แสดงตวัอยา่งแผนภูมิวงรอบเหตุและผล 
ทีม่า:  http://perchai.wordpress.com/2012/06/06/ 

 เม่ือน าเคร่ืองมือ Causal Loop Diagrams (CLD) มาเขียนแผนภูมิวงรอบเหตุและผล ซ่ึง
จะแสดงใหเ้ห็นถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนของธุรกิจอพาร์ทเมน้ปีใหม่ ไดด้งัต่อไปน้ี 

 

ภาพที3่.2 ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลของการเกิดปัญหาโดยใช ้Causal Loop Diagram 
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบแสดงความสัมพนัธ์ของเหตุและผลของปัญหาโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
 จากภาพท่ี3.2 ขา้งตน้ จะเห็นว่า Causal Loop Diagram ประกอบไปด้วยตวัแปรขยาย
เพิ่มเติม (Auxiliary Variables) และ แผนภูมิวงรอบยอ่ย 3วงรอบ ท่ีมีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงส่งผลท าให้
เกิดปัญหา เม่ือน าแผนภูมิมาอธิบายทีละส่วน ดงัค าอธิบายดงัต่อไปน้ี 

Eggs Chickens Road
Crossings

+ +

-+
R B

http://perchai.wordpress.com/2012/06/06/
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ภาพที ่3.3 ตวัแปรขยายเพิ่มเติมของแผนภูมิวงรอบทางเลือกต่อการพฒันา   
ทีม่า:  จดัท าตวัแปรขยายเพิ่มเติมโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
 
 จากภาพท่ี 3.3    เร่ิมตน้เม่ือเร่ิมมีการพฒันาบนพื้นท่ีบนเขตดุสิตโดยภาครัฐบาลท าให้
บนพื้นท่ีน้ีมีอุปสงค(์Demand) ความตอ้งการเขา้มาพกัอาศยัเพิ่มมากข้ึน นกัลงทุนตอ้งการท่ีจะเขา้มา
จบัจองพื้นท่ีในบริเวณน้ีเพิ่อสร้างท่ีพกัอาศยั จึงท าใหบ้ริเวณเขตพื้นท่ีเกิดอุปทาน (Supply) เพิ่มมาก
ข้ึนตาม   ส่งผลใหต้วัแปร ทางเลือกของลูกคา้ มากข้ึน และเขา้สู่แผนภูมิวงรอบดงัต่อไปน้ี 
 

 
ภาพที ่3.4 แผนภูมิวงรอบทางเลือกต่อการพฒันา   
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

1. แผนภูมิวงรอบทางเลือกต่อการพัฒนา  จากภาพท่ี3.4ข้างต้น เป็น Reinforcing 
Loop เม่ือลูกคา้มีทางเลือกมากข้ึน ส่งผลท าให้คู่แข่งเร่ิมมีการพฒันากลยุทธ์ของตนเองมากข้ึน เช่น
ลดราคา ลดเง่ือนไขการเขา้พกั สร้างบริการท่ีดี เป็นตน้ ยิ่งส่งผลท าให้ลูกคา้มีทางเลือกเพิ่มมากข้ึน
อีกดว้ย 

 

การพัฒนาบนเขตพืน้ที่
โดยภาครัฐ

อปุสงคท์ีพั่กอาศยัให ้เชา่
ในเขตดสุติ

อปุทานทีพั่กอาศยัให ้
เชา่ในเขตดสุติ

+

ทางเลอืกของลกูคา้
+

+

ทางเลอืกของลกูคา้

การพัฒนาการแขง่
ขนัของคูแ่ขง่

+

+ R

ทางเลอืกตอ่
การพัฒนา
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ภาพที ่3.5 แผนภูมิวงรอบส่วนแบ่งการตลาดคู่แข่ง 
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

2. แผนภูมิวงรอบส่วนแบ่งการตลาดคู่แข่ง จากภาพท่ี3.5 ขา้งตน้ เป็น Reinforcing 
Loop สัมพนัธ์จากแผนภูมิวงรอบท่ี1  เม่ือคู่แข่งเร่ิมมีการพฒันากลยทุธ์  เพื่อสร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้เก่าและใหม่  ท าใหคู้่แข่งสามารถเร่ิมดึงลูกคา้บางส่วนของเราและมีจ านวนลูกคา้เขา้พกั
อาศยัเพิ่มมากข้ึน  ส่งผลใหส่้วนแบ่งการตลาดของอพาร์ทเมน้ทล์ดลง และส่วนแบ่งทางการตลาด
ของคู่แข่งมากข้ึน ท าใหร้ายไดโ้ดยรวมของคู่แข่งมากข้ึน คู่แข่งจึงสามารถท่ีจะน ารายไดน้ี้ไปพฒันา
ตนเองในการแข่งขนัไดต่้อไป 
 

 
 

ภาพที ่3.6 แผนภูมิวงรอบส่วนแบ่งการตลาดอพาร์ทเมน้ท ์
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
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ดอพารท์เมน้ท์

การพัฒนาการแขง่
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องคูแ่ขง่

+

+
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3. แผนภูมิวงรอบส่วนแบ่งการตลาดอพาร์ทเม้นท์ จากภาพท่ี3.6 ข้างต้น  เป็น 
Reinforcing Loop สัมพนัธ์จากแผนภูมิท่ี2 เม่ือส่วนแบ่งการตลาดของอพาร์ทเมน้ท์เร่ิมลดลง  ส่งผล
ให้รายไดแ้ละก าไรสุทธิในแต่ละปีของอพาร์ทเมน้ท์ลดลงตามดว้ย  ท าให้อพาร์ทเมน้ทไ์ม่สามารถ
พฒันาการแข่งขนัไดม้ากนกั มีผลท าให้ความพึงพอใจลูกคา้จะลดลงเม่ือหากเทียบกบัคู่แข่ง และมี
โอกาสท่ีจะยา้ยออกไปเขา้พกัอาศยักบัคู่แข่งท าให้ปริมาณลูกคา้ของอพาร์ทเมน้ท์ลดลง  นอกจากน้ี
การบริหารตน้ทุนท่ีดี โดยเฉพาะตน้ทุนผนัแปรก็จะสามารถช่วยใหก้ าไรสุทธิมากข้ึนไดด้ว้ย  
                      จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นความสัมพนัธ์ของเหตุและผลท่ีน าไปสู่การเกิดปัญหาท่ีทางอ
พาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ก าลงัเผชิญอยูใ่นขณะน้ีนัน่เองและหากสถานการณ์ยงัคงเป็นไปเช่นน้ีต่อไปเร่ือยๆ
ก็จะส่งผลกระทบโดยตรงกบัรายได ้และก าไรสุทธิในแต่ละปีท่ีจะลดลงไปเร่ือยๆ  จนในท่ีสุดท าให้
ธุรกิจไม่สามารถท่ีเป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางเอาคือการคืนทุนใหไ้ดภ้ายในระยะเวลา10ปี  
  
 

3.2   การปรับปรุงแผนภูมิวงรอบเพ่ือน าไปสู่การแก้ปัญหา 
 ดงันั้นจึงตอ้งมีการวางแผนกลยทุธ์ใหม่เพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดโดยการน าแผนภูมิวงรอบเดิมมาปรับปรุง
ใหม่เพื่อท าใหเ้กิดแผนภูมิวงรอบท่ีสมดุล จนน าไปสู่การแกปั้ญหา 

 
 
                ภาพที3่.7 ความสัมพนัธ์ของเหตุและผลส าหรับทางแกปั้ญหาโดยใช ้Causal Loop Diagram 

ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
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จากภาพท่ี3.7 (พื้นท่ีสีชมพู) เป็นแผนภูมิวงรอบที่ปรับปรุงเพิ่มเข้ามาเพ่ือแก้ปัญหา
รายไดแ้ละก าไรท่ีลดลง ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 แผนภูมิวงรอบยอ่ย ดงัต่อไปน้ี            

                        
 

ภาพที ่3.8 แผนภูมิวงรอบการพฒันากลยทุธ์ท่ีส่งผลต่อการแกปั้ญหา 
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
 1.  แผนภูมิวงรอบการพฒันากลยุทธ์ จากภาพท่ี3.8ขา้งตน้ เป็น Balancing Loop จาก
วงรอบของปัญหาท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ การท่ีอพาร์ทเมน้ทไ์ม่สามารถพฒันาการแข่งขนัไดม้ากนกั
เน่ืองจากรายไดแ้ละก าไรท่ีลดลง   ดงันั้นจึงตอ้งมีการคิดหากลยทุธ์ใหม่ท่ีแตกต่างและแข่งขนัต่อไป
ไดใ้หม้ากข้ึน   ตอ้งมีการส ารวจตลาดดว้ยเพื่อหาช่องทางการพฒันาและวางแผนงานต่อไป  และ
แน่นอนการพฒันายอ่มตอ้งใชเ้งินทุน(เช่น การพฒันาในสเกลท่ีใหญ่ยอ่มตอ้งจดัสรรเงินทุนท่ีสูงกวา่
สเกลท่ีเล็ก)   ดงันั้นจึงตอ้งหาช่องทางในการจดัสรรงบลงทุน เช่นใชเ้งินกองกลางส ารอง การกูเ้พิ่ม 
เป็นตน้ เม่ือมีเงินลงทุนมากข้ึนการพฒันาการแข่งขนัก็สามารถท าไดม้ากข้ึนเช่นพฒันาสร้างส่ิงใหม่
ท่ีแตกต่างโดดเด่นเหนือคู่แข่ง  จึงจะส่งผลใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ ปริมาณลูกคา้เพิ่มมากข้ึน ส่วน
แบ่งการตลาด,รายได ้และก าไรของอพาร์ทเมน้ทก์็จะเพิ่มข้ึนไดใ้นท่ีสุด 
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เมน้ท์

สว่นแบง่การตลาด
อพารท์เมน้ท์
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รแขง่ขนัของอ
พารท์เมน้ท์

ความพงึพอใจข
องลกูคา้อพารท์

เมน้ท์
ปรมิาณลู
กคา้อพาร์
ทเมน้ท์

+

+
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ภาพที ่3.9 แผนภูมิวงรอบการใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อการแกปั้ญหา 
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

2.  แผนภูมิวงรอบการให้บริการ จากภาพท่ี3.9 ขา้งตน้ เป็น Balancing Loop สัมพนัธ์
จากแผนภูมิภาพท่ี3.7ก่อนหนา้น้ี   เม่ือมีการจดัสรรงบลงทุนท่ีมากข้ึน ก็สามารถน าเงินไปจ่ายค่าจา้ง
ผลตอบแทนค่าจา้ง โบนสัและให้รางวลั แก่พนกังานไดม้ากข้ึน ท าให้พนกังานเกิดแรงจูงใจในการ
ให้บริการท่ีดีมากกว่าเดิม ส่งผลให้เป็นแรงเสริมอีกทางหน่ึงในการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า 
น าไปสู่ปริมาณลูกคา้ท่ีเพิ่มมากข้ึน ส่วนแบ่งการตลาด รายได ้และก าไรของอพาร์ทเมน้ทก์็จะเพิ่มข้ึน
ไดใ้นท่ีสุด เช่นกนั 

 

                            
ภาพที ่3.10 แผนภูมิวงรอบการช่ือเสียงท่ีส่งผลต่อการแกปั้ญหา 
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 
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3.  แผนภูมิวงรอบด้านช่ือเสียง จากภาพท่ี3.10 เป็น Balancing Loop สัมพันธ์จาก
แผนภูมิภาพท่ี3.7และภาพท่ี3.8 ก่อนหน้าน้ี   เม่ือลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการเขา้พกัอาศยั ท าให้
เกิดการบอกต่อในทางท่ีดี ส่งผลให้เกิดช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัอพาร์ทเมน้ท ์จึงเป็นแรงเสริม
อีกทางหน่ึงท่ีจะท าให้มีลูกคา้รู้จกัและเลือกท่ีจะเขา้พกัอาศยักบัเรามากข้ึน ผลลพัธ์ท าให้ส่วนแบ่ง
ทางการตลาด รายได ้และก าไร ของเราจึงมากข้ึนตามไปดว้ย 
         

 
ภาพที ่3.11 แผนภูมิวงรอบการช่ือเสียงท่ีส่งผลต่อการแกปั้ญหา 
ทีม่า:  จดัท าแผนภูมิวงรอบโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ 

4. แผนภูมิวงรอบการท าโฆษณาและการตลาด จากภาพท่ี3.11 ขา้งตน้ เป็น Balancing 
Loop สัมพนัธ์จากแผนภูมิภาพท่ี3.7   เม่ือมีการจดัสรรงบลงทุนท่ีมากข้ึน จะตอ้งแบ่งสรรงบส่วน
หน่ึงเพื่อท าการโฆษณาและการตลาดมากข้ึนดว้ย เน่ืองจากการพฒันาเกิดข้ึนภายในอพาร์ทเมน้ท ์ 
ดงันั้นเราจะตอ้งใชส่ื้อต่างๆเพื่อใหค้นรับทราบข่าวสารโดยทัว่ โดยเลือกส่งสารใหถู้กช่องทางและจูง
ใจ ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการ  เพราะมนัจะไม่มีประโยชน์เลยหากมีการลงทุนพฒันาท่ีโดดเด่นแต่
ข่าวสารไม่สามารถส่งไปถึงกลุ่มลูกคา้   เม่ือมีการท าโฆษณาและการตลาดท่ีมากข้ึนแลว้  เป็นการ
กระตุน้ท าใหลู้กคา้ตอ้งการท่ีจะเขา้มาพกัอาศยั จึงเป็นอีกแรงเสริมท่ีจะท าใหป้ริมาณลูกคา้รู้จกัและ
เขา้มาพกัอาศยัเพิ่มมากข้ึน  ท าใหส่้วนแบ่งการตลาด รายได ้ และก าไรของอพาร์ทเมน้ทก์็จะเพิ่มข้ึน
ไดใ้นท่ีสุด 
 จากแผนภูมิวงรอบท่ีปรับปรุงเพื่อช่วยแกปั้ญหา จะเห็นวา่แต่ละแผนภูมิวงรอบยอ่ยเป็น 
Balancing Loop จึงช่วยท าใหเ้กิดสมดุลและยงัเป็นแรงเสริมช่วยสนบัสนุน ท าให้เหตุการณ์เกิดการ
เปล่ียนแปลงคือ ช่วยใหส่้วนแบ่งทางการตลาด รายได ้ และก าไรสุทธิเพิ่มข้ึน   ดงันั้นจะเห็นวา่จาก
การปรับปรุงแผนภูมิวงรอบใหม่จะช่วยแกปั้ญหา และท าใหธุ้รกิจสามารถมีโอกาสไปถึงเป้าหมายท่ี
วางเอาไวไ้ดใ้นท่ีสุด 

รายไดอ้พารท์
เมน้ท์

สว่นแบง่การตลาด
อพารท์เมน้ท์

การพัฒนากา
รแขง่ขนัของอ
พารท์เมน้ท์

ความพงึพอใจข
องลกูคา้อพารท์

เมน้ท์
ปรมิาณลู
กคา้อพาร์
ทเมน้ท์

+

+

ก าไรอพาร์
ทเมน้ท์

+

+

+
+

งบท าโฆษ
ณาและกา
รตลาด

ความตอ้งการเขา้พัก
อาศยัอพารท์เมน้ท์

+

+

R

คดิพัฒนา
กลยทุธใ์หม

่่

จัดสรรงบลงทนุ

-

+

B

B

+

+

สว่นแบง่การตลาด
ของอพารท์เมน้ท์

การพัฒน
ากลยทุธ์

การท าโฆษณา
และการตลาด
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บทที4่ 

                      การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกจิ 
 
 
 เม่ือองคก์รด าเนินการวเิคราะห์สาเหตุของปัญหาทางธุรกิจแลว้ องคก์รจะตอ้งก าหนด
กลยทุธ์เพื่อสร้างแนวทางการแกไ้ขสาเหตุของปัญหาเหล่านั้น  เพื่อใหอ้งคก์รสามารถบรรลุผลตาม
วตัถุประสงค ์  โดยการก าหนดกลยทุธ์สามารถแบ่งออกเป็น 3 ระดบั ประกอบดว้ย กลยทุธ์ระดบั
องคก์ร(Corporate-Level Strategy)   กลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจ (Business-Level Strategy) และกล
ยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ (Functional-Level Strategy) ทั้งน้ีกลยทุธ์ทั้งสามระดบัจะตอ้งมีความ
สอดคลอ้งกนั เพื่อก่อใหเ้กิดแรงเสริมซ่ึงกนัและกนั ซ่ึงแรงเสริมน้ีจะช่วยองคก์รสามารถบรรลุผล
ตามวตัถุประสงคไ์ดส้ าเร็จ 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
ภาพที4่.1  แสดงกลยทุธ์ของบริษทัในระดบัองคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัปฎิบติัการ 
ทีม่า:  เอกสารประกอบการเรียนวชิา Principle of Management 
 
 จากภาพท่ี 4.1  แสดงใหเ้ห็นโครงสร้างในการออกแบบกลยทุธ์ทั้ง3ระดบั  โดยกลยทุธ์
ระดบัองคก์รหมายถึงกลยทุธ์ท่ีตอบสนองวตัถุประสงคห์ลกัในภาพรวมหรือเป็นกลยทุธ์ระดบั
นโยบายท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์ร กลยทุธ์ระดบัธุรกิจหมายถึงกลยทุธ์ระดบัโครงการท่ี
ตอบสนองวตัถุประสงคห์ลกัของโครงการและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและระดบัปฎิบติัการนั้นจะตอ้ง 

กลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกจิ 

(Business-Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดบัองค์กร 

(Corporate-Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดบัปฎบัิติการ 

(Functional-Level Strategy) 
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การด าเนินงานไปในทิศทางเดียวกนักบักลยทุธ์ในระดบัองคก์ร  เพื่อใหก้ารด าเนินงานเกิดแรงเสริม
ซ่ึงกนัและกนัได ้
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate-Level Strategy) 
กลยทุธ์ระดบัองคก์รเป็นการก าหนดทิศทางรวมของธุรกิจ โดยจะเป็นทิศทางท่ีใช้

อธิบายแนวทางร่วมกนัในการพฒันาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภฑัณ์และ
อุตสาหกรรม  ซ่ึงจะมีการก าหนดวา่องคก์รควรจะมีการแข่งขนัท่ีด าเนินไปในทิศทางใด  รวมถึง
วสิัยทศัน์(Vision) ท่ีผูบ้ริหารใชใ้นการก าหนดทิศทางขององคก์ร อาจจะมีการก าหนดบนัทึกเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรท่ีเป็นทางการหรือไม่ก็ได ้ แต่ตอ้งสามารถส่ือวสิัยทศัน์ไปในแนวทางขององคก์รท่ีให้
บุคลากรภายในและบุคลากรภายนอกสามารถรับรู้ได ้ โดยกลยทุธ์ระดบัองคก์รจะสามารถแสดงถึง
แนวทางการด าเนินธุรกิจทุกอยา่งในอนาคตขององคก์ร สามารถแบ่งเป็น 3 แนวทางตามลกัษณะของ
การด าเนินธุรกิจ  
 

4.1.1 กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy) 
 กลยทุธ์การเติบโต หมายถึง กลยทุธ์ท่ีจดัท าข้ึนเพื่อช่วยให้ยอดขาย ก าไร และ สินทรัพย์
เพิ่มข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในระหวา่งท่ีธุรกิจอยูใ่นขั้นท่ีก าลงัขยายตวั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการ
เจริญเติบโตหรือความอยูร่อด ทั้งน้ีการสร้างความเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง จะส่งผลใหร้ายไดสู้งข้ึน
ไดจ้ากการมีตน้ทุนต่อหน่วยท่ีลดลง ส่งผลใหก้ าไรสูงข้ึน กลยทุธ์การเติบโต แบ่งออกเป็น 3วธีิดงัน้ี 

4.1.1.1 กลยุทธ์การเจริญเติบโตแบบเขม้ขน้ (Intensive Growth) เป็นกล
ยทุธ์ขยายตวัเพื่อสร้างการเจริญเติบโตทางการตลาด ประกอบไปดว้ย 3 กลยทุธ์ ดงัต่อไปน้ี 

 กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration) เพื่อเพิ่มยอดขายและ
ขยายส่วนแบ่งตลาดจากผลิตภณัฑ์ในปัจจุบนั ในตลาดปัจจุบนั เช่น เพิ่มจ านวนพนกังานขายให้มาก
ข้ึน เพิ่มการใชจ่้ายดา้นโฆษณา เพิ่มการส่งเสริมการขาย เพิ่มการประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้  

 กลยุท ธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product Development) เพื่ อ เพิ่ ม
ยอดขายและขยายการเติบโต ดว้ยการปรับปรุงหรือดดัแปลงผลิตภณัฑ์หรือบริการในปัจจุบนั ให้
ดึงดูดใจลูกคา้ในตลาดปัจจุบนั เช่น พฒันารูปร่างสินคา้ใหม่ ปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึน 

 กลยุท ธ์การพัฒนาตลาดใหม่  (Market Development) เพื่ อ เพิ่ ม
ยอดขายและขยายการเติบโต โดยใชผ้ลิตภณัฑ์ในปัจจุบนัออกจ าหน่ายในตลาดใหม่หรือกลุ่มลูกคา้
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ในพื้นท่ีแห่งใหม่ หรือการแสวงหาประโยชน์จากภาพลกัษณ์ หรือยี่ห้อของผลิตภณัฑ์ เช่น เคยขาย
เฉพาะในภาคกลาง อาจจะขยายออกขายในภาคเหนือและภาคใต ้
                                     4.1.1.2 กลยุท ธ์การเติบโตแบบรวมตัวห รือประสมประสาน 
(Integration Growth) เป็นการสร้างการเติบโตดว้ยการปรับปรุงการด าเนินงานของธุรกิจในปัจจุบนั
ใหม้ากข้ึน ซ่ึงท าได ้2กลยทุธ์ ดงัน้ี 

 กลยุทธ์การเติบโตตามแนวด่ิง (Vertical Integration) หมายถึง กล
ยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกับการขยายธุรกิจเข้าไปสู่ธุรกิจของลูกค้าเพื่อใช้จากช่องทางการจัดจ าหน่าย
(Forward Integration) หรือ การขยายเขา้ไปสู่ธุรกิจเดียวกบัผูข้ายปัจจยัการผลิตของบริษทั ทั้งน้ีเพื่อ
ความสามารถในการควบคุมคุณภาพและควบคุมตน้ทุนการผลิต(Backward Integration) 

 กลยุทธ์การเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Integration)  หมายถึง 
กลยุทธ์การขยายตวัโดยการซ้ือบริษัทอ่ืนภายใต้ธุรกิจเดียวกันหรือคู่แข่ง เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาด เพิ่มอ านาจการต่อรอง ลดตน้ทุนจากการประหยดัต่อขนาดและเพิ่มความคล่องตวัในการ
ด าเนินงาน 

   4.1.1.3 กลยุทธ์การกระจายธุรกิจ (Diversification) เม่ือบริษทัไม่สามารถ
ขยายความเจริญเติบโตหลังจากการใช้กลยุทธ์เพื่อการเติบโตทั้ งแนวด่ิงและแนวนอนภายใน
อุตสาหกรรมแล้ว บริษทัตอ้งหาช่องทางเพิ่มธุรกิจใหม่ในอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึง
แบ่งเป็น 2 กลยทุธ์คือ 

 กลยุทธ์การเพิ่มธุรกิจใหม่ท่ีสัมพันธ์กับธุรกิจเดิม เป็นการเพิ่ม
ผลิตภณัฑ์ หรือบริการใหม่ ซ่ึงใช้เทคโนโลยีและ/หรือ การใช้เคร่ืองมือเสริมแรงทางการตลาด
ร่วมกันกบัสายผลิตภณัฑ์เดิมของบริษทั เช่น บริษทัผลิตผา้อ้อม อาจจะเพิ่มผลิตภณัฑ์ผา้อนามยั
เพิ่มข้ึน 

  กลยทุธ์การเพิ่มธุรกิจใหม่ท่ีไม่สัมพนัธ์กบัธุรกิจเดิม เป็นการเพิ่ม
ผลิตภณัฑห์รือบริการใหม่ท่ีไม่สัมพนัธ์กบัธุรกิจเดิมทั้งในแง่ของการใชเ้ทคโนโลย ี ตวัผลิตภณัฑ์
หรือตลาด เช่น บริษทัผลิตเคร่ืองเสียง อาจจะหนัไปพิจารณาธุรกิจเคร่ืองถ่ายเอกสาร หรือยาลดความ
อว้นเป็นตน้ 
 ซ่ึงทั้ง 2 กลยทุธ์น้ีสามารถท าไดห้ลายวธีิ การซ้ือกิจการ(Acquistion) ท่ีคลา้ยคลึงกนั
หรือมีความแตกต่างกนัอยา่งส้ินเชิง หรือเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Alliance) เป็นการจบัมือ
ธุรกิจอ่ืนท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมหรือต่างอุตสาหกรรมท่ีมีความเขม้ขง็หรืออ่อนแอตั้งแต่2องคก์รข้ึนไป
เพื่อก่อให้เกิดผลประโยชน์ร่วมกนั   
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 4.1.2 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ (Stablility Strategy)  
กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพ หมายถึง กลยุทธ์ท่ีเน้นการอยูค่งท่ี จะเก่ียวขอ้งกบัการรักษาฐานะเดิม
หรือการจ ากดัการเติบโต  บริษทัจะมุ่งเน้นการรักษาเสถียรภาพการด าเนินงานเพื่อท่ีจะสามารถท า
ก าไรอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีกลยุทธ์น้ีจะเหมาะกบัองค์กรธุรกิจในระยะสั้น เพราะหากใช้กลยุทธ์น้ีใน
ระยะยาวจะส่งผลใหค้วามสามารถในการแข่งขนัขององคก์รในระยะยาวลดลง โดยกลยทุธ์การรักษา
เสถียรภาพสามารถท าได2้วธีิ ไดแ้ก่ 

4.1.2.1 กลยุทธ์การยบัย ั้ง หรือการด าเนินการด้วยความระมัดระวงั
(Pause/Proceed with Caution Strategy) หมายถึง การด าเนินงานท่ีเนน้การอยูค่งท่ี แต่ด าเนินการดว้ย
ความระมดัระวงัดว้ยการเฝ้าระวงัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนได ้

4.1.2.2 กลยทุธ์การไม่เปล่ียงแปลง (No Change Strategy) หมายถึง การ
ด าเนินงานท่ีเนน้การอยูค่งท่ีเพื่อการรักษาเสถียรภาพนั้น และจะไม่มีการเปล่ียนแปลงการด าเนินการ 

4.1.2.3 กลยุทธ์การท าก าไร (Profit Strategy) หมายถึง การด าเนินงานท่ี
เน้นการอยู่ค ง ท่ี  แ ต่ย ังคงมุ่ ง เน้นการส ร้างความสามารถในการท าก าไรอย่างต่อ เน่ื อง 
 
 4.1.3 กลยุทธ์การตัดทอน (Retrenchment Strategy) 
กลยุทธ์การตดัทอนหรือลดขนาด น ามาใช้เม่ือบริษทัพยามจะพลิกผนัจากผลการด าเนินงานท่ีตกต ่า
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงาน และปรับปรุงกระแสเงินสด  เน่ืองจากไม่สามารถบรรลุ
เป้าหมายดว้ยการใช้กลยุทธ์การเติบโตหรือกลยุทธ์การอยู่คงท่ีได ้ โดยกลยุทธ์การตดัทอนหรือลด
ขนาดสามารถท าได ้4วธีิ ไดแ้ก่ 

4.1.3.1 การ ฟ้ื น ฟู  (Turnaround) จะน าม าใช้ เม่ื อบ ริษัท มี ผลการ
ด าเนินงานท่ีไม่ดีนัก แต่ยงัไม่ถึงจุดวิกฤติ ซ่ึงจะเก่ียวข้องกบัการปรับปรุงโครงสร้างหรือผลการ
ด าเนินงาน เพื่อจุดมุ่งหมายคือ การลดตน้ทุนและการเพิ่มรายได ้

4.1.3.2 การเก็บเก่ียว (Harvesting) เก่ียวขอ้งกบัการลดการลงทุนภายใน
ของบริษทั เพื่อการท าก าไรระยะสั้นใหสู้งท่ีสุด โดยอาจใชว้ธีิการข้ึนราคาหรือการลดตน้ทุน 

4.1.3.3 การไม่ลงทุน (Divestiture) เพื่อการก าจดัธุรกิจของบริษทัท่ีไม่
ท าก าไร หรือธุรกิจท่ีตอ้งการเงินลงทุนท่ีมากเกินไป 

4.1.3.4 การเลิก (Liquidation) หมายถึง การท าให้ธุรกิจส้ินสุดลงด้วย
วธีิการขายทรัพยสิ์นท่ีบริษทัมีอยู ่
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 โดยเคร่ืองมือในการวิเคราะห์เลือกกลยุทธ์ระดบัองค์กรท่ีเหมาะสม โดยองค์กรจะท า
การประเมินสถานะ  และสภาพการณ์องคก์รเม่ือเทียบกบัคู่แข่งได ้ไดแ้ก่เคร่ืองมือ BCG Matrix หรือ 
GE Model     
 จากการวิเคราะห์สภาพปัญหาของอพาร์ทเมน้ท์ปีใหม่ในบทก่อนหน้าน้ี  สรุปได้ว่า
ธุรกิจก าลงัเผชิญปัญหา รายไดแ้ละก าไรท่ีลดลง  และเพื่อพิจารณาวา่ควรเลือกใชก้ลยุทธ์ระดบัธุรกิจ
ใด  ในท่ีน้ีจะขอวิเคราะห์โดยเลือกใช ้GE Model (General Electric Model) โดยมองวา่อพาร์ทเมน้ท์
ปีใหม่ปรียบเสมือน Portfolioของหน่วยธุรกิจ เพื่อน าไปพิจารณาจาก 2 ปัจจยัคือ   1.ความน่าสนใจ
ของตลาด (Market Attractiveness)  และ  2.สถานภาพทางการแข่งขนั (Competitive Position) 
 

 สูง กลาง ต ่า 

สูง 1 
 

2 3 

กลาง 4 
 

5 6 

ต ่า 7 
 

8 9 

 
 กลยทุธ์การเติบโต/ลงทุน  กลยทุธ์คงท่ี  กลยทุธ์ตดัทอน 

ภาพที4่.2  วเิคราะห์กลยทุธ์ระดบัธุรกิจของอพาร์ทเมน้ทโ์ดยใช ้GE Model 
  
 จากภาพท่ี4.2 จะเห็นวา่ต าแหน่งของอพาร์มเมน้ทอ์ยูใ่นช่องท่ี1 (พื้นท่ีสีแดง)   เน่ืองจาก
ธุรกิจอพาร์ทเม้นท์เป็นธุรกิจท่ีมีความน่าสนใจสูงเพราะสามารถสร้างรายได้ได้ง่าย  โดยการ
บริหารงานไม่ซับซ้อน อีกทั้งเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ี และตั้งอยู่บนพื้นท่ีท่ีก าลังมีการพฒันา ความ
ตอ้งการในตลาดยงัมีสูง   และในส่วน สถานภาพทางการแข่งกนัท่ีสูงดว้ยเช่นกนั เพราะคู่แข่งใน
ตลาดท่ีมากข้ึนกว่าแต่ก่อน  คู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มามีความสามารถในการแข่งขนัมากข้ึน ลูกคา้มี
ทางเลือกมากยิ่งข้ึน  ดงันั้นองค์กรจึงควรเลือกใช้ กลยุทธ์ระดบัองค์กร(Corporate-Level Strategy) 
ได้แก่ “กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategy)”  โดยการใส่เงินทุนในปริมาณท่ีเพียงพอกับการ
ขยายตวัธุรกิจ เพราะธุรกิจน้ีมีโอกาสเติบโตสูง  และจะตอ้งมุ่งความพยายามไปท่ีการรักษาจุดแข็ง
ของหน่วยธุรกิจน้ี  เพราะเราจะต้องรักษาสภาพทางการแข่งขันท่ีสูงบนเขตพื้นท่ีดุสิตน้ีต่อไป   
ดงันั้นการเลือกใชก้ลยุทธ์การเติบโตจึงจะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด สร้างรายได ้ก าไร และ

สถานภาพทางการแข่งขนั 

ความน่าสนใจ 
ของตลาด 
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ส่งผลให้องค์กรไปสู่เป้าหมายได้ในท่ีสุด   โดยเลือกใช้ กลยุทธ์การเติบโตแบบเขม้ขน้ (Intensive 
Growth) เน้นการเติบโตในตลาด  โดยการการมุ่งไปท่ีการพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) 
คือ เลือกมุ่งเน้นการพฒันาอพาร์ทเมน้ท์และการให้บริการในรูปแบบใหม่ท่ีมีความแตกต่าง เน้นส่ง
มอบคุณค่าแก่กลุ่มลูกคา้ในแง่ของห้องพกั การอ านวยความสะดวก และมีบริการท่ีดี ส าหรับกลุ่ม
ลูกคา้ในตลาดปัจจุบนั (พฒันาสินคา้ใหดี้กวา่เดิม เพื่อตอบสนองกลุ่มลูกคา้ในตลาดเดิม)  
   เม่ือมีการวางกลยุทธ์ระดบัองค์กรแล้ว จะตอ้งส่ือสารให้คนในองค์กรรับรู้ถึงทิศทาง
ใหม่ขององค์กร ให้เขา้ใจตรงกนั ได้มีส่วนร่วมตั้งแต่ตน้  ทั้งน้ีตอ้งกระตุน้ท าให้คนในองค์กรได้
ตระหนักถึงความเร่งด่วนและความส าคญัในการพฒันาท่ีจะต้องเกิดข้ึน กล่าวคือ ต้องช้ีแจงกับ
พนกังานผูจ้ดัการ ผูช่้วยผูจ้ดัการ พนกังานรักษาความปลอดภยั  แม่บา้น และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียใน
ธุรกิจ    ตอ้งช้ีแจงว่าท าไมตอ้งมีการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึน และหากการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึนไดส้ าเร็จ
จะเกิดผลดีแก่ธุรกิจและพนกังานแต่ละคนอยา่งไร  เพื่อลดการต่อตา้นและเกิดความร่วมมือในการท่ี
จะพฒันากลยทุธ์ในระดบัธุรกิจ(Business-Level Strategy) ในล าดบัต่อไปดว้ย 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-Level Strategy) 

 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นการก าหนดรูปแบบกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นส าคญั เน่ืองจากเป็น
ตวัเช่ือมโยงระหวา่งกลยุทธ์ระดบัองคก์รและกลยุทธ์ระดบัการด าเนินงาน  โดยกลยุทธ์ระดบัหน่วย
ธุรกิจจะเป็นตัวก าหนดกิจกรรมต่างๆภายในบริษัท  โดยจากการศึกษาของ Michael E. Porter 
(Michael E. Porter, 1980) ไดแ้บ่งรูปแบบในการด าเนินธุรกิจออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
 

4.2.1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจโดยการเป็น ผู้น าด้านต้นทุน(Cost Leadership) 
หมายถึง ความสามารถขององคก์รในการควบคุมตน้ทุนในการออกแบบและผลิตสินคา้หรือบริการ
ท่ีมีคุณภาพยอมรับได ้(Comparable Product) อยา่งมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขนัในตลาด 

 
4.2.2 รูปแบบการด าเนินธุรกิจโดยการสร้างความแตกต่าง(Differentiation) หมายถึง 

ความสามารถขององค์กรท่ีน าเสนอสินคา้และบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด  โดยการเพิ่ม
คุณค่า คุณภาพ คุณสมบติัพิเศษของสินคา้และบริการ 
 นอกจากน้ี Michael E. Porter (Michael E. Porter, 1985) ไดน้ าเสนอวิธีการแข่งขนัและ
รูปแบบทางธุรกิจเพิ่มเติม โดยการเลือกตลาดในการแข่งขนัประกอบดว้ยตลาดขนาดใหญ่ (Broad 
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Market) และตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ทั้งน้ีเพื่อประโยชน์ในการวิเคราะห์การตอบสนอง
ความตอ้งการเฉพาะกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดงัแสดงตารางท่ี 4.1  
 
 

ตารางที ่4.1 แสดงรูปแบบการด าเนินงานกลยทุธ์ทางธุรกิจ 

 ต้นทุน(Low Cost) ความแตกต่าง (Differentiation) 

ตลาดขนาดใหญ่ 
(Broad Market) 

การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน 
(Cost Leadership) 

การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) 

 
ตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) 

มุ่งเนน้การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม  

(Cost Focus) 

มุ่งเนน้การสร้างความแตกต่าง 
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Differentiation Focus) 

ทีม่า: เอกสารประกอบการเรียนวชิา Principle of Management 

 ทั้งน้ีกลยทุธ์การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่ม(Focus) คือการมุ่งเน้นไปท่ีส่ิงท่ีบริษทัถนดัท่ีสุดใน
การตอบสนองลูกคา้ในตลาด ซ่ึงการด าเนินการทางธุรกิจแต่ละรูปแบบมีกิจกรรมการด าเนินงานท่ี
แตกต่างกนั ท าให้บริษทัมีความจ าเป็นตอ้งเลือกรูปแบบการด าเนินการธุรกิจรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง
เพื่อใหเ้กิดความสอดคลอ้งกนัของกิจกรรม เพื่อส่งผลใหบ้ริษทัมีความสามารถในการแข่งขนัเพิ่มข้ึน
 กลยุทธ์ในระดับธุรกิจ(Business-Level Strategy) ส าหรับอพาร์ทเม้นท์ปีใหม่ จะตอ้งมี
ความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองค์ท่ีไดว้างเอาไว ้คือ การสร้างการเติบโตอย่างเขม้ขน้ โดยการ
ออกพฒันาสินคา้และบริการ (Product Development) ดงัท่ีได้กล่าวในส่วนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ แต่
การพฒันาจะท าอยา่งไรเพื่อให้สามารถแข่งขนัได ้จึงตอ้งมีการก าหนดกลยุทธ์ในระดบัธุจกิจต่อไป
 เม่ือพิจารณาจากขอ้มูลท่ีวิเคราะห์มาในบทก่อนหน้า พบวา่ฐานลูกคา้หลกัในปัจจุบนั 
คือกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา   ผนวกกบัจุดแข็งในด้านท่ีตั้งท าเลท่ีเขา้ออกสะดวก  ล้อมรอบไปด้วย
สถานศึกษาทั้งระดบัมธัยม มหาวทิยาลยัหลายแห่ง     อีกทั้งยงัมีทรัพยากรท่ีมีคุณค่าคือ มีหอ้งพกัท่ีมี
คุณภาพ มีพื้นท่ีส่วนกลาง สวนหย่อม ห้องสมุด มุมออกก าลงักาย   และหากพิจารณาจากจ านวน
ห้องพกัซ่ึงมีอยู่เพียง 28 หน่วย ซ่ึงไม่มากนัก   ดังนั้นควรเลือกเจาะกลุ่มลูกคา้เฉพาะกลุ่ม(Niche 
Market) คือ มุ่งไปท่ีกลุ่มนกัเรียน/นกัศึกษา โดยการสร้างห้องพกัและบริการท่ีตอบสนองกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้น้ีอย่างแทจ้ริง เป็นการเพิ่มความตอ้งการเขา้พกัอาศยัจากลูกคา้   เล่ียงการ
แข่งขนัทางดา้นราคา สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด (Differentiation)   ดงันั้นองค์กรควรมี
กลยุทธ์ในการเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั กล่าวคือ เลือกใชก้ลยุทธ์ในระดบัธุรกิจ (Business-
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Level Strategy) คือ “มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม (Differentiation 
Focus)” ดงัตารางท่ี 4.2  

 

ตารางที ่4.2 กลยทุธ์ในระดบัธุรกิจของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ 
 ต้นทุน(Low Cost) ความแตกต่าง (Differentiation) 

ตลาดขนาดใหญ่ 
(Broad Market) 

การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน 
(Cost Leadership) 

การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) 

ตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) 

“นักเรียน/นักศึกษา” 

มุ่งเนน้การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม  

(Cost Focus) 

มุ่งเนน้การสร้างความแตกต่าง 
ส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Differentiation Focus) 

 
  
  โดยกลยุทธ์คือการพัฒนาสินค้า เป็น อพาร์ทเม้นท์รูปแบบใหม่  “สปอร์ตแอนเอ็ด
ดูเคชัน่คลบั (Sport&Education Club)” กล่าวคือ พฒันาเป็นอพาร์ทเมน้ท์ท่ีเหมาะกบัรูปแบบการใช้
ชีวิตประจ าวนัของกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นนกัเรียน/นักศึกษาอย่างแทจ้ริง สร้างบรรยากาศให้กบัผูเ้ขา้พกั
รู้สึกไดรั้บความสะดวกสบายท่ีครบวงจรทั้งในดา้นการเรียนและการผ่อนคลายร่วมดว้ย    อีกทั้งมี
การรักษาความปลอดภยัท่ีดี   จึงจะตอบโจทยผ์ูป้กครองซ่ึงเป็นผูต้ดัสินใจและออกค่าใช้จ่ายให้กบั
นกัเรียน/นกัศึกษาท่ีเขา้พกั 
  ในการพฒันาเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัของอพาร์ทเมน้ทจ์ะน าเอาจุดแข็งท่ีมี
และใช้ทรัพยากรท่ีย ัง่ยืนและแข่งขนัไดผ้สมผสานกนั   โดยเน้นการต่อยอดทรัพยากรเดิมท่ีมีอยูใ่ห้
เกิดประโยชน์ และสร้างการบริการท่ีครบวงจรมากยิง่ข้ึน  ดงัต่อไปน้ี 
พฒันาโดยการต่อยอดทรัพยากรเดิม 
 เป็นการน าเอาทรัพยากรท่ีมีอยูเ่ดิมมาพฒันาต่อยอดใหเ้ขา้กบัการเปล่ียนแปลงของกล
ยทุธ์ในระดบัธุรกิจ 
 1. พฒันาพืน้ทีห้่องสมุด โดยปรับพฒันาพื้นท่ีหอ้งสมุดใหม่จากท่ีมีเพียงโซฟา เป็นเพิ่ม
โตะ๊เกา้อ้ีนัง่ใหเ้หมาะสมกบัการนัง่อ่านหนงัสือ ปรับแสงสวา่งภายในหอ้งใหเ้พียงพอ ปรับปรุง
ประเภทหนงัสือภายในห้องใหเ้หมาะกบักลุ่มลูกคา้  และก าหนดใหเ้ป็นพื้นท่ีหา้มใชเ้สียงรบกวน
ผูอ่ื้น  ท าใหลู้กคา้ไดบ้รรยากาศในการเรียนรู้ภายในห้องสมุด   นอกจากน้ีตอ้งมีการก าหนด
กฎระเบียบ เช่น ช่วงเวลาใหบ้ริการ หา้มคนนอกใชบ้ริการ หา้มน าอาหารเขา้มาในพื้นท่ี กติกาหาก
ส่งเสียงดงัรบกวน  เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ผูพ้กัอาศยัภายในอพาร์ทเมน้ทเ์อง  

Apartment: Sport&Education Club 
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 2. พฒันาพืน้ทีส่วนหย่อม โดยปรับพื้นท่ีสวนหยอ่มเดิมจากสวนธรรมดา  ท าการโดย
ตกแต่งสวนใหม่ให้ดูร่มร่ืนทนัสมยั อาจจะมีการวางมา้นัง่โตะ๊หินอ่อน ร่มผา้ใบ เพื่อใหเ้ป็นจุด
พกัผอ่นแก่ผูพ้กัอาศยั/ผูม้าเยีย่มเยยีน หรือเพื่อใชท้  ากิจกรรมกลุ่มส าหรับนกัเรียน/นกัศึกษา เป็นตน้ 
 3. พฒันาพืน้ทีผ่่อนคลายออกก าลงักาย  ซ่ึงตั้งอยูส่วนหยอ่มชั้นบน (ท่ีทั้งพื้นท่ีในร่ม
และกลางแจง้)ปกติมีเคร่ืองเล่นป่ันจกัรยานเพียงอยา่งเดียว  อาจจะเพิ่มลู่วิง่  อุปกรณ์ฮูล่าฮูป  และโตะ๊
ปิงปองเพิ่มเขา้ไป  ถา้เราตอ้งการสร้างบรรยากาศความเป็นสปอร์ตในอพาร์ทเมน้ท ์ ก็ตอ้งเตรียม
อุปกรณ์ให้เพียงพอต่อการให้บริการอยา่งทัว่ถึง  ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่ไดใ้ชบ้ริการอยา่งเตม็ท่ี   ส่ิงน้ี
เป็นส่ิงส าคญัเพราะถา้ลูกคา้รู้สึกไม่ไดใ้ชบ้ริการเตม็ท่ี ไม่พึงพอใจก็จะท าใหก้ารสร้างอพาร์ทเมน้ท์
แนวสปอร์ตแอนเอด็ดูเคชัน่คลบั ไม่ประสบความส าเร็จ เพราะลูกคา้ไม่รู้สึกเขา้ถึงส่ิงท่ีเราตอ้งกา  

4. พฒันาระบบการด าเนินงาน  เม่ือมีการพฒันาเพิ่มหลายส่วนมากข้ึน อาจจะส่งผล
กระทบต่อการด าเนินงาน เช่น การดูแลความเรียบร้อยของพื้นท่ีส่วนต่างๆท่ีมากข้ึนอาจส่งผลท าให้
เกิดความล่าชา้กวา่แต่ก่อน  ดงันั้นตอ้งมีการจดัสรรหนา้ท่ีของพนกังานแต่ละคนใหดี้กวา่แต่ก่อน
หรือจา้งพนกังานเพิ่ม  เพื่อไม่ใหก้ระทบกบัเน้ืองานหลกัธุรกิจ คือกระบวนการเตรียมหอ้งพกัและให้
เช่าท่ีพกัอาศยั  มิฉะนั้นจะกรายเป็นการสร้างความไม่พอใจแก่ลูกคา้ซ่ึงจะส่งผลกระทบท่ีร้ายแรงยิง่
กวา่  นอกจากน้ีตอ้งใส่ใจในเร่ืองของความปลอดภยัภายในและจากบุคคลภายนอกมากกวา่เดิม 
พฒันาโดยสร้างบริการทีค่รบวงจร 

1. สร้างพื้นที่ช้ันล่างเป็นร้านค้า ปรับพื้นท่ีชั้นล่างแบ่งสรรมาท าเป็นร้านของหวาน
กาแฟ ส าหรับเป็นมุมพกัผ่อน และนัง่อ่านหนงัสือ ตกแต่งร้านให้โปร่งสบายเหมาะกบัการนัง่พกั/
อ่านหนงัสือ หลงัจากท่ีกลบัมาในช่วงตอนเยน็   ซ่ึงปกติลูกคา้ในอพาร์ทเมน้ทส์ามารถใชท้รพยากร
ภายในคือใช้งานอินเตอร์เน็ตWiFiได้ฟรีอยู่แล้ว  แต่หากเป็นลูกค้าภายนอกจะต้องซ้ือชั่วโมง
อินเตอร์เน็ต 

2. สร้างห้องติวหนังสือ    แบ่งสรรพื้นท่ีอีกส่วนหน่ึงชั้ นล่างเป็นห้องติวหนังสือ
ประมาณ2ห้อง ห้องละ4-7คน  สามารถเป็นอีกหน่ึงช่องทางในการสร้างรายไดใ้ห้อพาร์ทเมน้ท ์โดย
การให้เช่าห้องติวหนังสือ เช่น ชั่วโมงละ150-200บาท หรือจองเหมาเป็นรายเดือน เป็นตน้  ทั้งน้ี
ต าแหน่งห้องควรสามารถมองเห็นจากภายนอกได(้เป็นกระจกฝ้าคาดกลางก็พอ) เพื่อความปลอดภยั
และท าใหผู้ผ้า่นไปมาสัมผสัไดถึ้งบรรยากาศรูปแบบของอพาร์ทเมน้ทน้ี์ (เอด็ดูเคชัน่คลบั) 

3. สร้างบริการในการรับส่ง ระหว่างสถาบัน และ อพาร์ทเม้นท์  เน่ืองจากเราเน้นเจาะ
กลุ่มไปท่ีลูกคา้ท่ีเป็นนักเรียนและนักศึกษา ซ่ึงสถานศึกษาอยู่รายล้อมในรัศมีไม่ไกลจากอพาร์ท
เม้นท์  ดังนั้ นอพาร์ทเม้นจะลงทุนซ้ือรถตู้(อาจจะมือสองท่ีมีคุณภาพ) หรือเช่าในช่วงแรก  เพื่อ
ให้บริการวิ่งรับส่ง นกัเรียน/นักศึกษาบนเส้นทาง ในช่วงเวลาตอนเช้าและเยน็ช่วงท่ีรถติด คนบน
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ทอ้งถนนมีจ านวนมาก มีความไม่ปลอดภยับนทอ้งถนน   เก็บอตัราค่าโดยสารท่ีไม่แพง เช่น รอบละ
15-20บาท (ไม่จ  ากดัผูโ้ดยสาร)    รอบการวิง่รถ ช่วงเชา้ 05.30-09.30น. และช่วงเยน็ 15.00-18.00น.  
โดยอาจจะติดตั้งระบบ ติดตามจีพีเอส เพื่อตรวจเช็คว่ารถก าลงัวิ่งอยู่ ณ.จุดไหนผ่านอินเตอร์เนต 
ลูกคา้จะไดว้างแผนการเดินทางไดส้ะดวกยิง่ข้ึน 

4. สร้างเครือข่ายระหว่าง ติวเตอร์(Turtor)กับ นักเรียน/นักศึกษา(Student)  เก็บ
รายช่ือติวเตอร์ท่ีเคยมาสอนแต่ละวิชา ถามเสียงตอบรับจากนกัเรียน  หากติวเตอร์คนไหนสอนดี ก็
จะได้สามารถท าการแนะน าบอกต่อไปกบันักเรียนกลุ่มอ่ืน  เป็นการเพิ่มโอกาสให้ในการเช่าจอง
หอ้งติวหนงัสือ  และส าหรับในช่วงเชา้กลางวนัอาจจะเนน้เป็นกลุ่มนกัศึกษามหาลยัท่ีเรียนไม่เตม็วนั
มาเช่าจองติวหนงัสือ ดงันั้นจึงตอ้งสร้างเครือข่ายเพื่อเป็นการโฆษณาบอกต่อๆกนัดว้ย 

5. จัดกจิกรรมพิเศษโดยทางอพาร์ทเม้นท์  เน่ืองจากเราจะสร้างความแตกต่างในตลาด
บนฐานลูกค้ากลุ่มน้ี  ดังนั้นเพื่อสร้างบรรยากาศ สปอร์ตแอนเอ็ดดูเคชั่นคลับ ให้เกิดข้ึนกับทาง 
อพาร์ทเมน้ท์ จะตอ้งจดักิจกรรมบางอย่างอย่างน้อย 2-3สัปดาห์คร้ัง ส าหรับผูพ้กัอาศยัโดยเฉพาะ 
เช่น ใช้พื้นท่ีสวนหย่อมจดักิจกรรมโยคะ เตน้แอโรบิค หรือใช้พื้นท่ีห้องสมุด เปิดคอร์สบรรยาย
หวัขอ้พิเศษท่ีน่าสนใจ จดักิจกรรมดูละครร่วมกนั เพื่อสร้างความรู้จกัและบรรยากาศท่ีเป็นกนัเองใน
กลุ่มนกัเรียน/นกัศึกษา เป็นตน้ 

6. บริการห้องพกัรายวนัส าหรับนักเรียน/นักศึกษา ในกรณีหากลูกคา้น าเพื่อนหลาย
คนเขา้มาเยีย่มเยยีนหรือติวหนงัสือจนดึก สามารถไดสิ้ทธิในการจองห้องพกัแบบรายวนัเพื่อพกั
อาศยัไดโ้ดยไม่ตอ้งกลบับา้นในเวลาค ่า (เพราะโดยกฎระเบียบ1หอ้งพกัไดไ้ม่เกิน3คน)  นอกจากจะ
เป็นการอ านวยความสะดวกแก่ผูเ้ขา้พกัอาศยัชัว่คราว ยงัเป็นการสร้างรายไดท้างออ้ม  โดยการลด
โอกาสในการเกิดหอ้งวา่งลงไดอี้กทางหน่ึงดว้ย 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฎบัิติการ (Functional-Level Strategy) 
             กลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการ (Functional-Level Strategy) หมายถึง กลยทุธ์ระดบักิจกรรมท่ี
ตอบสนองกลยทุธ์ระดบัองคก์รและระดบัธุรกิจ ซ่ึงจะเป็นการด าเนินงานของทุกหน่วยงานใน
องคก์รท่ีจะท าใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการท างานเพื่อน าไปสู่การแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนได ้ โดยกล
ยทุธ์ระดบัน้ีจะรับผิดชอบโดยผูบ้ริหารระดบักลางและผูบ้ริหารระดบัตน้ โดยแบ่งตามแผนกและ
หนา้ท่ี  
 กลยุทธ์ระดับปฎบิัติการ(Functional-Level Strategy) ส าหรับอพาร์มเมน้ทปี์ใหม่
จะตอ้งมีการวางแผนในระดบัปฎิบติัการของแต่ละส่วนงานใหส้อดคลอ้งกบั กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 
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และ กลยทุธ์ระดบัองคก์ร ทั้งน้ีเป้าหมายเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รไดใ้นท่ีสุดนั้นเอง ซ่ึง
แบ่งออกเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่กลยทุธ์ดา้นการผลิต กลยทุธ์ดา้นการตลาด กลยทุธ์ดา้นการจดัการ
ดงัต่อไปน้ี 
 
 4.3.1 กลยุทธ์ด้านการผลติ 
การผลิตในท่ีน้ีหมายถึง การผลิตสินคา้และบริการของอพาร์ทเมน้ท์ ซ่ึงสินคา้คือ ห้องพกัท่ีให้เช่า
อาศยั  และบริการคือ ส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีเสริมคุณค่าให้กบัสินคา้หลกัของอพาร์ทเมน้ท ์เพื่อหา
วิธีปรับเสริมจุดแข็งและตดัลดจุดอ่อน เพื่อการรับมือกบัการแข่งขนัในตลาด มีส่ิงท่ีตอ้งควบคุม 
ดงัต่อไปน้ี 

4.3.1.1 การควบคุมตน้ทุน สินคา้ วตัถุดิบ ค่าแรงคนงาน ค่าใช้จ่ายใน
การบ ารุงรักษาในการปรับปรุงห้อง วางแผนเพื่อป้องกนัความล่าชา้ในการด าเนินงาน รวมถึงตน้ทุน
ท่ีอาจจะบานปลายได ้ การจดัหาแหล่งวตัถุดิบท่ีเหมาะสมโดยการเปรียบเทียบราคาและคุณภาพจาก
ผูผ้ลิตหลายเจา้ พิจารณาถึงความจ าเป็นในการเลือกใช้วตัถุดิบในการด า เนิงานในส่วนต่างๆอย่าง
เหมาะสม 

4.3.1.2 การควบคุมคุณภาพและการปรับปรุงให้ดี ข้ึน ส ารวจส่ิง
จ าเป็นตอ้งเปล่ียนแปลง ไดแ้ก่  งานการออกแบบ และคุณภาพไดต้ามท่ีวางแปลนเอาไวห้รือไม่  หาก
ไม่ตอ้งท าการแกไ้ขทนัที   รวมทั้งการปรับเปล่ียนเฟอร์นิเจอร์ท่ีเร่ิมช ารุดเพื่อรองรับการใชง้านของ
ลูกค้าในระยะยาว ซ่ึงในระหว่างด าเนินงานต่อเติม และปรับปรุง คอยควบคุมคนงาน และเวลา
ด าเนินงาน เพื่อจะไดเ้สร็จทนัตามเวลาท่ีก าหนดไว ้

 
4.3.2 กลยุทธ์ด้านการตลาด 
เป็นกลยทุธ์ท่ีอพาร์ทเมน้ทจ์  าเป็นตอ้งใชเ้พื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดกลบัมา โดย

เม่ือมีการวางต าแหน่งของอพาร์ทเมน้ทแ์ละกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแลว้ จะตอ้งวางกลยทุธ์ทางการตลาด
ท่ีเหมาะสม เพื่อท าใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกั สนใจ จนน ามาสู่ตอ้งการใชบ้ริการ  สามารถก าหนดกลยทุธ์
ดงัน้ี 
                           4.3.2.1กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์ออกแบบอพาร์ทเมน้ทเ์ป็นบรรยากาศสปอร์ต 
แอนเอด็ดูเคชัน่คลบั  เม่ือท าการปรับปรุงในขั้นตอนการผลิตแลว้น าออกเสนอขายสู่ตลาด ตอ้งมีการ
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งอีกคร้ัง และการตอบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป็นไปตามท่ีคาดไว้
หรือไม่ เกิดการรับรู้ถึงความเปล่ียนแปลงมากนอ้ยเพียงใดต่อส่วนการบริการท่ีเพิ่มข้ึน  มีความพึง
พอใจเพียงใด 
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                          4.3.2.2กลยทุธ์การตั้งราคาการพฒันาอพาร์ทเมน้ทท่ี์เกิดข้ึนจะสามารถ
ส่งมอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งท่ีคาดการณ์ไวห้รือไม่  หากการพฒันาสามารถตอบโจทยทุ์กความ
ตอ้งการ ลูกคา้ก็จะยนิดีท่ีจะจ่ายค่าเช่ามากข้ึนเพื่อแลกกบัส่ิงท่ีจะไดรั้บ ท าใหส้ามารถไม่จ  าเป็นตอ้ง
ตดัราคา อีกทั้งยงัสามารถเพิ่มราคาค่าเช่าไดอี้กดว้ย   หากลูกคา้รู้สึกวา่คุม้ค่าแก่การจ่ายเงินเม่ือเทียบ
กบัการอ านวยความสะดวก และบริการท่ีไดรั้บ  ตอ้งค านึงดว้ยวา่การตั้งราคาท่ีสูงเกินมูลค่าท่ีลูกคา้
ใหก้็จะส่งผลใหค้วามตอ้งการลดลง 

   4.3.2.3 กลยทุธ์ส่งเสริมการขายจากเดิมไม่ค่อยมีการโฆษณามากนกั เป็น
การบอกต่อกนัไป ซ่ึงหากมีการพฒันาปรับโฉมอพาร์ทเมน้ทเ์ป็นแนว สปอร์ตแอนเอด็ดูเคชัน่คลบั 
การท าการโฆษณาเป็นส่ิงส าคญั ตอ้งส่งข่าวสารขอ้มูลไปใหถึ้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มิฉะนั้นการ
พฒันาจะไม่เกิดผลเลย ซ่ึงช่องทางท่ีเหมาะสมและสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ตลอดจนถึง
ผูป้กครองซ่ึงเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงสามารถท าการตลาดเพื่อส่งเสริมการขาย
ไดด้งัต่อไปน้ี 

 การใช ้ Social Media (เช่น การสร้างแฟนเพจ การลงโฆษณาผา่น
แฟนเพจของแต่ละสถาบนั  การลงโฆษณาผา่นเวบ็ไซดท่ี์พกัอาศยั เป็นตน้)  โดยรูปแบบการโฆษณา
จ าเป็นตอ้งส่ือสารท าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย(นกัเรียน/นกัศึกษาและผูป้กครอง) สามารถเห็นถึง
บรรยากาศท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น เช่น การท าคลิปวดีิโอท่ีดึงดูดใจ ใหเ้ห็นบรรยากาศของผูเ้ขา้พกัอาศยั
ใชบ้ริการส่วนต่างๆ การติวหนงัสือ  การใชบ้ริการหอ้งสมุด การใชพ้ื้นท่ีหอ้งออกก าลงักาย การนัง่
พกัผอ่นในร้านคา้กาแฟ การใชบ้ริการรถรับส่ง ใหส้ัมผสัถึงความสุข ความสะดวกสบาย และความ
ครบวงจรท่ีจะไดรั้บจากอพาร์ทเมน้ทรู์ปแบบใหม่น้ี รวมทั้งการมีระบบรักษาความปลอดภยัซ่ึงเป็น
หวัใจส าคญัของการพกัอาศยัดว้ย   การใหผู้ส้นใจเขา้พกัได้เห็นผลตอบรับ(feedback)จากลูกคา้ท่ีเขา้
พกั ทั้งในดา้นบวกและดา้นลบ  หากมีผลตอบรับในดา้นลบเราควรพิจารณาแกไ้ขและแสดงความใส่
ใจในผลตอบรับนั้นๆไม่เพิกเฉย 

 การแจกใบปลิว  เนน้แจกบนพื้นท่ีๆตรงกบักลุ่มเป้าหมาย เช่น หนา้
โรงเรียน ท่ีนัง่พกัผูป้กครอง โรงอาหาร ร้านคา้ท่ีมีรักเรียนนัง่ติวหนงัสือ เป็นตน้ โดยเนน้รูปภาพ
และขอ้ความท่ีกระชบั เห็นชดัเจน 

 การประชาสัมพนัธ์บอกต่อ อาจจะฝากคุณครู/ติวเตอร์ในเครือข่าย 
ใหช่้วยประชาสัมพนัธ์บอกต่อ ช่วยแนะน าใหก้บัผูป้กครองและนกัเรียน โดยอาจจะใหส่้วนลดการ
จองห้องติว/เคร่ืองด่ืมในร้านคา้เป็นการกระตุน้และตอบแทน  เป็นตน้ 

 การสร้างป้ายโฆษณาขนาดใหญ่  ในจุดท่ีเห็นไดช้ดัเจน เนน้รูปภาพ 
สีสัน และคียเ์วร์ิดท่ีสะดุดตา 
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 การออกโปรโมชัน่  เป็นส่ิงท่ีจะช่วยกระตุน้ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมาย
ตดัสินใจเขา้มาลองเขา้พกัอาศยัง่ายข้ึนในเบ้ืองตน้  จนน าไปสู่การเป็นลูกคา้ประจ าในระยะยาว และ
การบอกต่อไปรุ่นต่อรุ่น 

 
4.3.3 กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน  
กลยทุธ์การด าเนินงานคือปรับปรุงวธีิในการบริหารจดัการ หรือการน าเคร่ืองมือเขา้มา

ช่วยเพื่อใหก้ารด าเนินงานท่ีซบัซอ้น สามารถดูแลไดง่้ายและสะดวกมากยิง่ข้ึน  โดยการพฒันาอ
พาร์ทเมน้ทเ์ป็นแนว สปอร์ตแอนเอด็ดูเคชัน่คลบั ท าใหมี้เน้ืองานภายในมากข้ึน ดงันั้นตอ้งมีการ
แจกแจงเน้ืองานทั้งหมดท่ีมี ท าความเขา้ใจหนา้ท่ีและความรับผดิชอบและก าหนดผูรั้บผดิชอบในแต่
ละงาน  หลงัจากนั้นท าการพิจารณาวา่งานไหนสามารถท่ีจะน าเอาเทคโนโลยเีขา้ไปช่วยท าใหก้าร
ด าเนินงานง่ายข้ึน ลดกระบวนการท างาน เช่น การจองห้องติวหนงัสือ สามารถใชเ้ทคโนโลยอียา่ง
ง่ายและฟรีเขา้มาช่วยคือ การใช ้GoogleDocs เพื่อใหลู้กคา้สามารถดูผงัตารางการจอง และลงช่ือจอง
ไดเ้อง โดยเราจะท าหนา้ท่ีคอยติดตามการจองเท่านั้น ซ่ึงจะช่วยลดงานในส่วนน้ีลง    การติดตามรถ
รับส่ง สามารถใชร้ะบบติดตามGPSเขา้ไปช่วย ลดงานการตอบค าถามจากลูกคา้ลง เพราะลูกคา้
สามารถท่ีจะติดตามไดเ้องเป็นตน้ 
 
 

4.4  สรุปแนวทางการใช้กลยุทธ์ต่อการแก้ปัญหา 

 เม่ือการแข่งขนับนพื้นท่ีมีความรุนแรงข้ึนกวา่ในอดีต ลูกคา้มีอ านาจมากข้ึน  ส่งผลให้
เกิดปัญหารายได้และก าไรท่ีลดลงท าให้ไม่สามารถไปถึงเป้าหมายในท่ีสุด  ดงันั้นอพาร์มเมน้จึง
จ าเป็นตอ้งมีการก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนั  ซ่ึงกลยุทธ์ทั้ง3ระดบัประกอบดว้ย กลยุทธ์ระดับ
บริษัท คือ กลยุทธ์การเติบโต(Growth Strategy) เพิ่อเพิ่มรายไดแ้ละส่วนแบ่งทางการตลาด โดยการ
มุ่งเน้นพฒันาสินคา้และบริการ เพื่อเป็นกรอบในการก าหนด กลยุทธ์ในระดับธุรกิจ คือ กลยุทธ์
มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม (Differentiation Focus) โดยการลงทุน
สร้างอพาร์ทเม้นท์ให้เป็นกล่ินไอบรรยากาศของ Sport and Education Club เจาะกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
นกัเรียน/นักศึกษา โดยเน้นการพฒันาส่ิงอ านวยความสะดวก บริการ อาคารใหม่ ท่ีตอบโจทยทุ์ก
ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มน้ี เพื่อให้ลูกคา้สามารถรับรู้ถึงได้ถึงความแตกต่างท่ีดีเหนือกว่าคู่แข่ง
รายอ่ืนในเขตดุสิต  เกิดความตอ้งการเขา้พกัอาศยัจากฝ่ังลูกคา้  จากกลยุทธ์ระดบัการแข่งขนัน้ี จะ
เห็นว่าสามารถเพิ่มความสามารถในการแข่งในตลาดให้อยู่รอดท่ามกลางการแข่งขนักนัในตลาด 
และ เป็นการขจดัจุดอ่อนท่ีเกิดข้ึนได ้คือ ลดอ านาจ แรงกดดนัจากลูกคา้ เน่ืองจาก สร้างให้ลูกคา้เกิด
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ความต้องการเข้าพกัอาศยั(CustomerDemand) และยินดีท่ีจะจ่ายเพื่อรับบริการท่ีให้คุณค่ามากข้ึน
และตอบโจทยก์บักลุ่มเป้าหมาย  นอกจากน้ียงัลดแรงกดดนัจากคู่แข่งในตลาด เน่ืองจาก เราเลือกท่ี
จะเจาะกลุ่มลูกคา้ เน้นการพฒันาท่ีแตกต่างออกไป เน้นการสร้างคุณค่าเพื่อการบริการแทนการ
แข่งขนัในดา้นราคา  และสุดทา้ยจะตอ้งมีการวางกลยุทธ์ในระดบัปฎิบติัการ คือ กลยุทธ์การผลิต 
เพื่อให้ผลิตผลเป็นอพาร์ทเมน้และบริการรูปแบบใหม่ให้สอดคล้องกบักลยุทธ์ โดยมีการควบคุม
ตน้ทุนและคุณภาพท่ีดี  กลยุทธ์ดา้นการตลาด เพื่อให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมารับรู้ สนใจ และตอ้งการเขา้
พกัในท่ีสุด  และกลยุทธ์การด าเนินงาน เพื่อให้การด าเนินงานราบร่ืน ง่าย เหมาะสมกบัเน้ืองานท่ีเกิด
เพิ่มข้ึน  จากกลยุทธ์ทั้ง 3 ระดบัจะเห็นวา่มีความสอดคลอ้งกนัและกนั  ซ่ึงหากการพฒันาถูกด าเนิน
ไปตามแนวทางกลยทุธ์ก็จะสามารถท าให้ธุรกิจเพิ่มรายได ้สร้างผลก าไร   น าไปสู่แกปั้ญหาองคก์รท่ี
เกิดข้ึน  ส่งผลท าใหอ้งคก์รสามารถบรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางไวแ้ละแข่งขนัในตลาดไดใ้นระยะยาว 
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บทที5่ 

การน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

 เม่ือองค์กรมีการก าหนดกลยุทธ์ระดบัองค์กร ระดบัหน่วยธุรกิจ และระดบัปฎิบติัการ
แล้ว องค์กรจะต้องน ากลยุทธ์ท่ีก าหนดมาประยุกต์ใช้กับหน่วยงานภายในองค์กรไว ้ โดยการ
ก าหนดกลยุทธ์ส าหรับอพาร์ทเม้นท์ปีใหม่ ท่ีวางเอาไวคื้อ มุ่งเน้นไปทางการเติบโต โดยการมุ่ง
พฒันาอพาร์ทเมน้ทแ์ละบริการให้มีความแตกต่างและเจาะฐานลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  ซ่ึงไม่มุ่งเน้นการ
แข่งขนัท่ีราคา เพื่อเพิ่มรายไดแ้ละผลก าไรของธุรกิจไดใ้นระยะยาว   ดงันั้นการก าหนดกิจกรรมใน
การพฒันาจะต้องสนับสนุนกับกลยุทธ์ขององค์กรในระดับต่างๆ และมีวิธีการประเมินผลอย่าง
ชดัเจน    นอกจากน้ีตอ้งมีการบริหารจดัการโครงการท่ีวางเอาไวใ้ห้อยู่ในกรอบทั้งในดา้นคุณภาพ 
งบประมาณ และระยะเวลา เพื่อให้สามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีวางไดใ้นท่ีสุด  ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีจะ
น ามาใชช่้วยในการวางแผนงานในการประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจคือ Balanced Scorecardโดยอาศยัตวัช้ีวดั 
Key Performance Indicators (KPI) แล ะก ารบ ริห ารจัด ก ารโค รงก าร  (Project Management)    
นอกจากน้ีจะตอ้งมีการจดัท าแผนการบริหารจดัการกบัความเส่ียง (Risk Management) เพื่อรองรับ
กบัเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตท่ีมีความไม่แน่นอนซ่ึงสามารถส่งผลให้การประยุกต์ใช้ไม่
บรรลุวตัถุประสงคไ์ดเ้ช่นกนั 
 
 

5.1 การบริหารงานโดยใช้ Balanced Socrecard 
 Balanced Scorecard (BSC) คือ ระบบหรือกระบวนการในการบริหารงานเชิงกลยทุธ์ท่ี
จะช่วยใหมี้การน ากลยทุธ์ขององคก์รไปสู่การปฎิบติัอยา่งเป็นรูปธรรม โดยอาศยัการก าหนดตวัช้ีวดั 
(KPI) เป็นกลไกส าคญั 
 Kaplan และ Nortan (Kaplan and Norton, 2000) ไดใ้หค้  านิยามของ Balanced 
Scorecard วา่ “เป็นเคร่ืองมือทางดา้นการจดัการท่ีช่วยในการน ากลยทุธ์ไปสู่การปฎิบติั (Strategic 
Implementation) โดยอาศยัการวดัหรือประเมิน (Measurement) ท่ีจะช่วยท าใหอ้งคก์รเกิดความ
สอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั และมุ่งเนน้ในส่ิงท่ีมีความส าคญัต่อความส าเร็จขององคก์ร 
(Alignment and focused)” โดยแนวคิดการประเมินผลองคก์รน้ีจะพิจารณาตวัช้ีวดัในส่ีมุมมอง
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(Perspectives) แทนการพิจารณาเฉพาะมุมมองดา้นการเงินเพียงอยา่งเดียว โดยมุมมองทั้ง 4 
ประกอบดว้ย มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) 
มุมมองดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) และมุมมองดา้นการเรียนรู้และการ
พฒันา (Learning and Growth Perspective) สามารถอธิบายเพิ่มเติมไดด้งัน้ี  
 
 5.1.1  มุมมองด้านการเงินด) 
ตวัช้ีวดัท่ีนิยมในมุมมองดา้นการเงินใชม้กัจะเก่ียวขอ้งกบัตวัเลขในการเพิ่มรายได ้การลดตน้ทุน การ
เพิ่มผลผลิตการใชป้ระโยชน์ทรัพยสิ์นและการลดความเส่ียง 
 
 5.1.2  มุมมองด้านลูกค้า 
การแข่งขนัในปัจจุบนัมีส่ิงท่ีส าคญัอยูท่ี่ความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ โดยเป็นวธีิการคิดท่ี
เปล่ียนความสนใจจากภายในจากท่ีเนน้ผลผลิตและการพฒันาเทคโนโลยมีาสู่ภายนอกในการให้
ความสนใจต่อลูกคา้ ส่ิงท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัคือความสามารถในการดึงดูดลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้มาใช้
สินคา้บริการ ความสามารถในการรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีมีอยูใ่หย้นืยาว และความสามารถ
ในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
 
                     5.1.3  มุมมองด้านกระบวนการภายใน 
เป็นการวดัท่ีพิจารณาถึงความสมบูรณ์ของกระบวนการท างานภายในองคก์รเป็นการพฒันาปรับปรุง
กระบวนการท างานเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ขององคก์ร แตกต่างจากการวดัประเมินผลแบบเดิมท่ี
มุ่งเนน้ประโยชน์เพื่อการควบคุม 
 
                     5.1.4  มุมมองด้านการเรียนรู้และการพฒันา 
เป็นการวดัองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีส าคญัของ 3 มุมมองแรก เป็นการลงทุนเพื่ออนาคต และเป็น
ประโยชน์ในระยะยาวแก่องคก์รมากกวา่การเนน้ผลเฉพาะหนา้ โดยมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ีใชใ้นการ
วดั 3ดา้น คือ ความสามารถของพนกังาน ความสามารถของระบบขอ้มูลข่าวสาร และบรรยากาศท่ี
เอ้ืออ านวยต่อการท างาน 
 
 นอกจากน้ีมุมมองทุกดา้นของ Balanced Scorecard (BSC) จะมีวสิัยทศัน์และกลยทุธ์
ขององคก์รเป็นศูนยก์ลางในแต่ละดา้น ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ คือ 
1. วตัถุประสงค(์Objective) คือ ส่ิงท่ีองคก์รมุ่งหวงัท่ีจะบรรลุในแต่ละดา้น 
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2. ตวัช้ีวดั(Measures หรือ Key Performance Indicators) คือ ตวัช้ีวดัของวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้น 
และตวัช้ีวดัเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวดัวา่องคก์รบรรลุวตัถุประสงคใ์นแต่ละดา้นหรือไม่ 
3. เป้าหมาย(Target) คือ เป้าหมายหรือตวัเลขท่ีองคก์รตอ้งการจะบรรลุในตวัช้ีวดัแต่ละประการ 
4. แผนงาน โครงการ หรือ กิจกรรม(Initiatives) ท่ีองค์กรจะจดัท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดข้ึน 
โดยในขั้นน้ียงัไม่ใช่แผนปฎิบติัการท่ีจะท าแต่เป็นเพียงแผนงานโครงการ หรือ กิจกรรมเบ้ืองตน้ท่ี
ตอ้งท าเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สามารถแสดงโครงสร้างของ Balanced Scorecard (BSC) ไดด้งั 
ภาพท่ี 5.1 

 

ภาพที5่.1 แสดงโครงสร้างองคป์ระกอบของ Balanced Scorecard (BSC) 
ทีม่า: http://www.vectorstudy.com/management-theories/balanced-scorecard 
 ทั้งน้ีการจดัท า Balanced Scorecard (BSC) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
คณะบุคคล อพาร์ทเมน้ท์ปีใหม่ ซ่ึงวางเป้าหมายในการคืนทุนกิจการให้ไดภ้ายในระยะเวลา 10 ปี 
โดยมีการตั้งเป้าหมายในการด าเนินงานในระยะสั้น (ภายในระยะเวลา 1 ปี) ดงัต่อไปน้ี 
1. มุมมองด้านการเงิน 
  ตารางที5่.1  แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นการเงิน  

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

การเพิ่มผลก าไร ระดบัรายไดท่ี้ไดรั้บ รายไดเ้พิ่มข้ึนอยา่ง
นอ้ย35%เทียบจากปี

ติดตามและควบคุม 
รายไดท่ี้เกิดข้ึนจริง 
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 ตารางที5่.1  แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นการเงิน (ต่อ) 

 ก่อนหนา้ โดยจดัท ารายงานเพื่อ
แสดงรายไดท่ี้ไดรั้บ
ในแต่ละไตรมาส 

ระดบัตน้ทุนท่ีเสียไป ตน้ทุนลดลงอยา่งนอ้ย
5%จากปีก่อนหนา้ 

ติดตามและควบคุม 
ตน้ทุน/ค่าใชจ่้ายท่ี
เกิดข้ึนจริง โดยจดัท า
รายงานเพื่อแสดง
ตน้ทุน/ค่าใชจ่้ายท่ีเสีย
ไปในแต่ละไตรมาส 

การใช้งบประมาณ
ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

สัดส่วนงบประมาณ 
ต่อเงินทุนส ารอง
คงเหลือ 

ควบคุมสัดส่วนของ
งบประมาณ ต่อ 
เงินทุนส ารองคงเหลือ 
ใหอ้ยูท่ี่ ร้อยละ 60:40  

ท าการประเมิน
งบประมาณท่ีตอ้งใช้
ในโครงการ จาก
เงินทุนท่ีมีอยู ่

ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนจริง
จากการลงทุน 

ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนจริง
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั
ค่าใชจ่้ายท่ีประเมิน
เอาไวก่้อนเร่ิม
โครงการ 

ติดตามและควบคุม 
ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนจริง
โดยจดัท ารายงาน
แสดงการใชจ่้ายในแต่
ละไตรมาส 

  
จากตารางท่ี5.1 การก าหนดตารางแสดง Balanced Scorecard (BSC) ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้น
การเงิน  โดยมีการก าหนดวดัด้วยวตัถุประสงค์ 2 ด้านคือ การเพิ่มผลก าไรของธุรกิจ  และการใช้
งบประมาณได้อย่างเหมาะสม ซ่ึงสอดคลอ้งและสนบัสนุนกบัการบรรลุงวตัถุประสงค์ขององค์กร 
โดยการเพิ่มผลก าไร มีการก าหนดตวัช้ีวดั(KPI)คือ ระดบัรายไดท่ี้ไดรั้บ และ ระดบัตน้ทุนท่ีเสียไป  
ในส่วนการใช้งบประมาณไดอ้ย่างเหมาะสม มีการก าหนดตวัช้ีวดั(KPI)คือ สัดส่วนงบประมาณต่อ
เงินทุนส ารองคงเหลือ  และ ค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนจริงจากการลงทุน โดยมีการก าหนดเป้าหมาย
(Target)ส าหรับแต่ละวตัถุประสงค์ไวเ้ป็นตวัเลข ร้อยละ หรือ สัดส่วน ท่ีสามารถวดัผลประเมินได้
อยา่งชดัเจน 
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2. มุมมองด้านลูกค้า 
  ตารางที5่.2  แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นลูกคา้ 

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

ความสามารถในการ
ดึงดูดกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายรายใหม่ 

สัดส่วนของรายได้
รวมท่ีเพิ่มข้ึนจาก
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
รายใหม่ 

รายไดร้วมจากลูกคา้
รายใหม่ (ท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย) 
สัดส่วนเพิ่มข้ึน
มากกวา่ 80% 

ติดตามและควบคุม 
รายไดท่ี้ไดรั้บจากลูกคา้
รายใหม่(ท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย) โดยจดัท า
รายงานแสดงรายไดใ้น
แต่ละไตรมาส 

ความสามารถในการ
ดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ี
ไม่ใช่เป้าหมายราย
ใหม่ 

สัดส่วนของรายได้
รวมท่ีเพิ่มข้ึนจาก
กลุ่มลูกคา้ท่ีไม่ใช่
เป้าหมายรายใหม่ 

รายไดร้วมจากลูกคา้
รายใหม่ (ท่ีไม่ใช่
กลุ่มเป้าหมาย) 
สัดส่วนอยูท่ี่ 20% 

ติดตามและควบคุม 
รายไดท่ี้ไดรั้บจากลูกคา้
รายใหม่(ท่ีไม่ใช่
กลุ่มเป้าหมาย) โดยจดัท า
รายงานแสดงรายไดใ้น
แต่ละไตรมาส 

ความสามารถในการ
รักษาฐานลูกคา้เดิม 

สัดส่วนของรายได้
รวมจากกลุ่มลูกคา้
เดิม 

รายไดร้วมจากลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายรายเดิม 
คงท่ี 

ติดตามและควบคุม 
รายไดท่ี้ไดรั้บจากลูกคา้
รายเดิม  โดยจดัท า
รายงานแสดงรายไดใ้น
แต่ละไตรมาส 

ความถ่ีในการยา้ย
ออก 

ลดความถ่ีในการยา้ย
ออกลงเหลือ ห่างอยา่ง
นอ้ย 7 เดือน และออก
ไดไ้ม่เกิน1หอ้ง 

ติดตามและควบคุม 
จ านวนผูย้า้ยออกในแต่ละ
เดือนและน ามาโดยจดัท า
รายงานแสดงความถ่ีใน
แต่ละไตรมาส 

ความสามารถในการ
สร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้  
(ในดา้นบริการ การ

อตัราผลตอบรับใน
เชิงลบ
(Negativefeedback) 
หรือ อตัราการ

อตัราการของผลตอบ
รับในเชิงลบ(Negative 
feedback)ลดลงต ่ากวา่ 
5% และอตัราการ

ติดตามและควบคุม 
จ านวนผลตอบรับเชิง
บวกและลบ โดยจดัท า
รายงานแสดงอตัราการ
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อ านวยความสะดวก 
เป็นตน้) 

เพิ่มข้ึนของผลตอบ
รับในเชิงบวก
(Positivefeedback) 

เพิ่มข้ึนของผลตอบรับ
ในเชิงบวก(Positive 
feedback)เพิ่มข้ึน
มากกวา่50% 

เพิ่มข้ึนหรือลดลงของ
Negative และ Positive 
Feedbackในแต่ละไตร
มาส 

ความสามารถในการ
สร้างความรู้ถึงความ
แตกต่างในดา้น
บริการและส่ิง
อ านวยความสะดวก
ท่ีเหนือคู่แข่ง 

อตัราผลตอบรับใน
เชิงความรู้สึกจาก
แบบส ารวจผูพ้กั
อาศยั (ตอบใช่: เม่ือ
รู้สึกไดรั้บถึงความ
แตกต่างเหนือคู่แข่ง  
ตอบ ไม่ใช่: เม่ือ
รู้สึกไม่ไดรั้บถึง
ความแตกต่างเหนือ
คู่แข่ง หรือ ตอบ ไม่
แน่ใจ: เม่ือรู้สึก
แตกต่างแต่ไม่
ชดัเจนมากนกั 

สัดส่วนอตัราผลตอบ
รับในเชิงความรู้สึก
จากแบบส ารวจผูพ้กั
อาศยั ใช่ มากกวา่
เท่ากบั 70% 
ไม่แน่ใจ  20%  
ไม่ใช่ นอ้ยกวา่ 10% 

ติดตามและควบคุม 
จ านวนผลตอบรับในเชิง
ความรู้สึกของผูพ้กัอาศยั 
โดยจดัท ารายงาน
แสดงผลส ารวจในแต่ละ
ไตรมาส 

  
 จากตารางท่ี5.2  การก าหนดตารางแสดง Balanced Scorecard (BSC) ของอพาร์ทเมน้ท ์
ในมุมมองดา้นลูกคา้ มุ่งสร้างความพึงพอใจและดึงดูดลูกคา้ เพื่อสร้าง/รักษาฐานลูกคา้และรายได้
องคก์ร  เพื่อเป็นการสนบัสนุนต่อการบรรลุวตุัประสงคข์องมุมมองดา้นการเงินดว้ยนัน่เอง  โดยมี
การวดัดว้ยวตัถุประสงค์5ดา้นคือ ความสามารถในการดึงดูดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายรายใหม่   ความ 
สามารถในการดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ีไม่ใช่เป้าหมายรายใหม่   ความสามารถในการรักษาฐานลูกคา้เดิม  
ความสามารถในการสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้(ในดา้นบริการ การอ านวยความสะดวก เป็น
ตน้) ความสามารถในการสร้างความรู้ถึงความแตกต่างในดา้นบริการและส่ิงอ านวยความสะดวกท่ี
เหนือคู่แข่ง ซ่ึงมีการก าหนดตวัช้ีวดั(KPI)คือ สัดส่วนของรายไดร้วมของแต่ละกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการ
วดัผล  ความถ่ีในการยา้ยออก หรือ อตัราผลตอบรับในเชิงบวกหรือลบ  โดยทั้งน้ีมีการก าหนด
เป้าหมาย(Target)ส าหรับแต่ละวตัถุประสงคเ์ป็นร้อยละ และอตัราความถ่ีท่ีสามารถวดัผลประเมินได้
อยา่งชดัเจน 
 

ตารางที5่.2  แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นลูกคา้ (ต่อ) 
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3.มุมมองด้านกระบวนการภายใน 
ตารางที่5.3  แสดง  BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

บุคลากรในระดบัปฎิบติั
การมีการใชป้ระโยชน์
(Utilization) อยา่งเตม็
ประสิทธิภาพ 

อตัราการใช้
ประโยชน์(Utilization 
Rate) ของบุคลากรใน
ระดบัปฎิบติังาน 

อตัราการใช้
ประโยชน์
(Utilization Rate) 
ของบุคลากรใน
ระดบัปฎิบติังาน อยู่
ในช่วง90-100 % 

ติดตามและควบคุม 
โดยจดัท ารายงาน
เพื่อแสดงอตัราการ
ใชป้ระโยชน์
(Utilization Rate) 
ของบุคลากรใน
ระดบัปฎิบติังาน 

การสร้างบรรยากาศ
ภายในใหรู้้สึกถึงความ
เป็น Sport & Education 
Club 

อตัราการใชบ้ริการ
พื้นท่ีหอ้งสมุด พื้นท่ี
กีฬา และหอ้งติว
หนงัสือ(Utilization 
Rate) 

อตัราการใชบ้ริการ
พื้นท่ีหอ้งสมุด พื้นท่ี
กีฬา และหอ้งติว
หนงัสือ(Utilization 
Rate) เป็น 100% 

 ติดตามและควบคุม 
อตัราการใชบ้ริการ
พื้นท่ีหอ้งสมุด พื้นท่ี
กีฬา และหอ้งติว
หนงัสือ  โดยจดัท า
รายงานเพื่อแสดง
อตัราการใชบ้ริการ
ในแต่ละไตรมาส 

จ านวนผูเ้ขา้ร่วม
กิจกรรมพิเศษท่ีทางอ
พาร์ทเมน้ทจ์ดั 

จ  านวนผูเ้ขา้ร่วม
กิจกรรมพิเศษท่ีทา
งอพาร์ทเมน้ท์
จดัเป็น 80% ของ
จ านวนสูงสุดท่ีเขา้
ร่วมกิจกรรมได ้

ติดตามและควบคุม 
จ านวนผูเ้ขา้ร่วม
กิจกรรมพิเศษท่ีทา
งอพาร์ทเมน้ทจ์ดั 
โดยจดัท ารายงาน
เพื่อแสดงจ านวน
ผูเ้ขา้ร่วมในแต่ละ
ไตรมาส 

อตัราผลตอบรับใน
เชิงลบ
(Negativefeedback) 

อตัราผลตอบรับใน
เชิงลบไม่เกิน5-10% 
และอตัราของผล

ติดตามและควบคุม 
ผลตอบรับเชิงบวก
และลบ โดยจดัท า
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หรือ อตัราของผล
ตอบรับในเชิงบวก
(Positivefeedback) 
เฉพาะท่ีเก่ียวกบั
ประเด็นความเป็น 
Education&Sport 
Club 

ตอบรับในเชิงบวก
เพิ่มข้ึนเป็น 80%-
90% ของผลตอบรับ
ทั้งหมดท่ีไดรั้บ 

รายงานแสดงอตัรา
การเพิ่มข้ึนหรือ
ลดลงของNegative 
และ Positive 
Feedbackในแต่ละ
ไตรมาส 

เพื่อสร้างขั้นตอน
กระบวนการท างานท่ี
รวดเร็วตอบสนองความ
ตอ้งการลูกคา้ 

ระยะเวลาในการจอง
หอ้งพกั  

ลดระยะเวลาในการ
จองห้องพกัลง 50% 

ทบทวน
กระบวนการจองเพื่อ
ตดัลดขั้นตอนท่ีไม่
จ  าเป็น ล่าชา้ออกไป 

จ านวนขั้นตอนใน
การจองหอ้ง
ส่วนกลาง 

ลดขั้นตอนในการ
จองห้องส่วนกลาง
ใหลู้กคา้สามารถท า
ไดด้ว้ยตนเอง (Self  
Service) 

จดัหาเทคโนโลยี
สารสนเทศเขา้มา
ช่วย เช่น 
GoogleDocs ,ติดตั้ง
ระบบ GPS ติดตาม
รถรับส่ง  

ระยะเวลาในการ
ตอบสนอง
(Response) ต่อลูกคา้ 

ลดระยะเวลาในการ
ตอบสนอง
(Response) ต่อลูกคา้
ไดภ้ายใน5-10นาที 

จดัสรรบุคลากรท่ี
เพียงพอ โดย
สามารถท างานแทน
กนัไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

เปิดช่องทางดรับความ
คิดเห็นหรือ ค าแนะน า
จากภายในส าหรับทุก
กระบวน การ เพื่อการ
พฒันาท่ีตอบสนองกบั
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
อยา่งแทจ้ริง 

จ  านวนช่องทางท่ี
สามารถปฎิสัมพนัธ์
กบัผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง
ภายใน 

จ านวนช่องทางท่ี
สามารถปฎิสัมพนัธ์
กบัผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง
ภายใน อยา่งนอ้ย 2 
ช่องทาง 

สร้างช่องทางท่ี
สามารถเขา้ถึงทั้ง
กลุ่มลูกคา้ภายใน 
และคอยติดตามเป็น
ระยะ 

จ านวนความคิดเห็น
ค าแนะน าท่ีเหมาะสม
ท่ีถูกน ามาพฒันาต่อ

จ านวนความคิดเห็น
ค าแนะน าท่ี
เหมาะสม 80% ถูก

รวมรวบความ
คิดเห็นและจดัล าดบั
ความส าคญัของส่ิงท่ี

ตารางที่5.3  แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน (ต่อ) 

 (ต่อ) 
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ยอด น ามาพฒันาต่อยอด
จริง 

จ าน ามาพฒันาต่อ
ยอด 

จดัใหมี้มาตราการการ
บนัทึกขอ้มูลส าคญัผา่น
ระบบ/เทคโนโลยี
สารสนเทศอยา่งง่าย 
เพื่อความถูกตอ้งของ
ขอ้มูลในการด าเนินงาน 

อตัราความผดิพลาด
ของขอ้มูลต่างๆท่ี
เกิดข้ึนเทียบกบัปีก่อน
หนา้ 

ลดอตัราความ
ผดิพลาดของขอ้มูล
ต่างๆ ใหเ้หลือ 0% 

ติดตามและควบคุม 
ความผดิพลาด โดย
จดัท ารายงานเพื่อ
แสดงอตัราความ
ผดิพลาดของขอ้มูลท่ี
เกิดข้ึนในการ
ด าเนินงาน 

จดัใหมี้การติดตามและ
ควบคุม ผลการ
ด าเนินงานสม ่าเสมอ 

อตัราความผดิพลาด
จากการด าเนินงานท่ี
สามารถถูกควบคุม 
แกไ้ขไดท้นัเวลา 

อตัราความผดิพลาด
จากการด าเนินงานท่ี
สามารถถูกควบคุม 
แกไ้ขไดท้นัเวลาได ้
เพิ่มสูงถึง 90% จาก
ความผดิพลาด
ทั้งหมด 

ติดตามและควบคุม 
โดยจดัท ารายงาน
เพื่อแสดงสัดส่วน 
อตัราความผดิพลาด
จากการด าเนินงานท่ี
สามารถถูกควบคุม 
แกไ้ขไดท้นัเวลา  ต่อ 
ความผดิพลาด
ทั้งหมด 

การติดตามความ
เหมาะสม ความยดืหยุน่ 
ของกฎระเบียบ 
ขอ้บงัคบั และความ
ปลอดภยั ภายใน 

อตัราปัญหาท่ีเกิดจาก
การอยูอ่าศยัร่วมกนั 

อตัราปัญหาท่ีเกิด
จากการอยูอ่าศยั
ร่วมกนั ลดลง 90% 

ติดตามและควบคุม 
โดยจดัท ารายงาน
เพือ่แสดงอตัรา
ปัญหาท่ีเกิดจากการ
อยูอ่าศยัร่วมกนั 

อตัราการเกิดเหตุร้าย
ภายในอพาร์ทเมน้ท ์

อตัราการเกิดเหตุร้าย
ภายในอพาร์ทเมน้ท์
ลดลงเหลือ 0% 

ติดตามและควบคุม 
โดยจดัท ารายงาน
เพื่อแสดงอตัราการ
เกิดเหตุร้าย 

 
 จากตารางท่ี5.3   การก าหนดตารางแสดง Balanced Scorecard (BSC) ของอพาร์ทเมน้ท ์
ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน มุ่งสร้างกระบวนการท างานท่ีเป็นระบบ รวดเร็ว น าเทคโนโลยี

ตารางที่5.3  แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ท ์ในมุมมองดา้นกระบวนการภายใน (ต่อ) 

 (ต่อ) 
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เขา้มาช่วย และใชป้ระโยชน์จากทรัพยากรบุคคลใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุดเพื่อความพึงพอใจต่อการ
รับบริการของลูกคา้สูงสุด    อีกทั้งเพื่อเป็นการสนบัสนุนต่อการบรรลุวตัถุประสงคข์องมุมมองดา้น
ลูกคา้ต่อไปดว้ยนัน่เอง โดยมีการวดัดว้ยวตัถุประสงค ์ 7 ดา้นคือ เพื่อใหบุ้คลากรในระดบัปฎิบติัการ
มีการใชป้ระโยชน์(Utilization) อยา่งเตม็ประสิทธิภาพ   เพื่อการสร้างบรรยากาศภายในใหรู้้สึกถึง
ความเป็น Sport & Education Club    เพื่อสร้างขั้นตอนกระบวนการท างานท่ีรวดเร็วตอบสนอง
ความตอ้งการลูกคา้  เพื่อเปิดช่องทางรับความคิดเห็นหรือ ค าแนะน าจากภายในส าหรับทุก
กระบวนการ  เพื่อใหมี้มาตราการการบนัทึกขอ้มูลส าคญัผา่นระบบ/เทคโนโลยสีารสนเทศอยา่งง่าย  
เพื่อจดัใหมี้การติดตามและควบคุมผลการด าเนินงานสม ่าเสมอ  เพื่อการติดตามความเหมาะสม 
ความยดืหยุน่ ของกฎระเบียบ ขอ้บงัคบั และความปลอดภยั  ซ่ึงมีการก าหนดตวัช้ีวดั(KPI)คือ อตัรา
การใชป้ระโยชน์(Utilization Rate)   อตัราผลตอบรับในเชิงลบบวก  อตัราความผิดพลาด อตัราการ
เกิดปัญหาภายใน  จ  านวนบุคคล  จ  านวนช่องทางส่ือสาร  จ  านวนความคิดเห็น  โดยทั้งน้ีมีการ
ก าหนดเป้าหมาย(Target)ส าหรับแต่ละวตัถุประสงคเ์ป็นร้อยละ อตัรา และจ านวน ท่ีสามารถวดัผล
ไดอ้ยา่งชดัเจน  
4.มุมมองด้านการเรียนรู้และเติบโต 
  ตารางที่5.4 แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ทใ์นมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต 

วตัถุประสงค ์
(Objectives) 

ตวัช้ีวดั 
(KPI) 

เป้าหมาย 
(Target) 

แผนงาน/โครงการ 
(Initiatives) 

พนกังานตอ้งมี
ทกัษะท่ีสามารถ
ท างานได้
หลากหลาย 

จ านวน
ความสามารถในการ
ท างาน ต่อ พนกังาน
หน่ึงคน 

พนกังาน 1คน 
สามารถท างานได้
หลายหนา้ท่ี 
(มากกวา่2หนา้ท่ีข้ึน
ไป) 

จดัท าประเมิน
พนกังานรายบุคคล 

พนกังานตอ้งมีความ
กระตือรือร้นในการ
ท างาน 

จ านวนผลลพัธ์ของ
งานท่ีท า ต่อ จ านวน
งานท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 

จ านวนผลลพัธ์ของ
งานท่ีท า  มากกวา่ 
จ านวนงานท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 

จดัท าประเมิน
พนกังานรายบุคคล 

ความตรงต่อเวลา ต่อ
งานท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 

มีความตรงต่อเวลา 
ต่องานท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 

จดัท าประเมิน
พนกังานรายบุคคล 

พนกังานตอ้งมี อตัราผลตอบรับใน อตัราผลตอบรับใน จดัท าประเมิน
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ทศันคติท่ีดีต่องาน
บริการ 

เชิงลบ
(Negativefeedback) 
หรือ อตัราการ
เพิ่มข้ึนของผลตอบ
รับในเชิงบวก
(Positivefeedback) 
ของลูกคา้ 

เชิงลบเป็น0% และ 
อตัราผลตอบรับใน
เชิงบวกเพิ่มข้ึน50% 

พนกังานรายบุคคล 

ติดตามและควบคุม
รายไดใ้หมี้ความ
ยติุธรรม เหมาะสม 

อตัราการลาออกของ
พนกังาน 

อตัราการลาออกของ
พนกังานเป็น 0% 

ติดตามและควบคุม 
โดยจดัท ารายงาน
แสดงอตัราการลาออก
ของพนกังาน 

จ านวนโบนสัพิเศษ
ท่ีวดัจากความ
กระตือรืนและทศัคติ
ในการใหบ้ริการ 

จ านวนโบนสัพิเศษ
อยูร่ะหวา่ง 20%-
90%ของเงินเดือน 
(ข้ึนอยูก่บัความ
กระตือรืนและทศัคติ
ในการใหบ้ริการ) 

จดัท าประเมิน
พนกังานรายบุคคล 

 
 จากตารางท่ี5.4   การก าหนดตารางแสดง Balanced Scorecard (BSC) ของอพาร์ทเมน้ท ์
ในมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต มุ่งเนน้ไปท่ีการสร้างพื้นฐานท่ีดีใหก้บับุคลากรในแง่ของทกัษะ 
ทศันคติ ความสามารถ รวมถึงการสร้างแรงจูงใจส าหรับแต่ละบุคคลในการท างาน เพื่อเป็นการ
สนบัสนุนต่อการบรรลุวตัถุประสงคข์องมุมมองดา้นกระบวนการภายในต่อไปดว้ยนัน่เอง  โดยมี
การวดัดว้ยวตัถุประสงค ์ 4 ดา้นคือ พนกังานตอ้งมีทกัษะท่ีสามารถท างานไดห้ลากหลาย  พนกังาน
ตอ้งมีความกระตือรือร้นในการท างาน  พนกังานตอ้งมีทศันคติท่ีดีต่องานบริการ  การติดตามและ
ควบคุมรายไดใ้หมี้ความยติุธรรม เหมาะสม  ซ่ึงมีการก าหนดตวัช้ีวดั(KPI)คือ อตัราผลตอบรับเชิง
บวกลบ  อตัราการลาออกของพนกังาน  จ านวนความสามารถในการสร้างผลลพัธ์ของงานส าหรับ
พนกังานรายบุคคล ความตรงต่อเวลา จ านวนโบนสัท่ีวดัจากความกระตือรือร้นในการท างาน  โดย
ทั้งน้ีมีการก าหนดเป้าหมาย(Target)ส าหรับแต่ละวตัถุประสงคเ์ป็นร้อยละ อตัรา และจ านวน ท่ี
สามารถวดัผลไดอ้ยา่งชดัเจน 
 

ตารางที่5.4 แสดง BSC ของอพาร์ทเมน้ทใ์นมุมมองดา้นการเรียนรู้และเติบโต (ต่อ) 

 (ต่อ) 
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5.2 การบริหารจัดการโครงการ (Project Management) 
 การบริหารจดัการโครงการได้ถูกพฒันาจากหลากหลายสาขา บิดาแห่งวงการจดัการ
โครงการได้แก่  เฮนรี แกนต์ (Henry Gantt)  ซ่ึงเป็นผูใ้ช้แกนต์ชาร์ต(หรือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า 
Harmonogram ซ่ึงถูกเสนอเป็นคร้ังแรกโดย Karol Adamiecki  เป็นเคร่ืองมือในการจดัการโครงการ 
และคนท่ีสองคือ อองรี ฟาโยล (Henri Fayol) ผูบุ้กเบิกในดา้นการจดัการโครงการดว้ยการคิดคน้ 5 
หลกัการท างานดา้นการจดัการ ซ่ึงกลายมาเป็นรากฐานของความรู้ในการจดัารโครงการ ทั้งแกนต์
และฟาโยลเป็นลูกศิษยข์องเฟเดอริก วินส์โล เทเลอร์ (Frederick Winslow Taylor)  ซ่ึงงานของเขา
เป็นการบุกเบิกเคร่ืองมือในการจดัการโครงการสมยัใหม่ รวมถึง การท าโครงสร้างรายละเอียดของ
งานต่างๆในโครงสร้าง (work breakedown structure; WBS) และการเคล่ือนยา้ยทรัพยากร (resource 
allocation)    วฐัจกัรในการบริหารจดัการโครงการแบ่งออกเป็นหลกัๆ5 ขั้นตอน ดงัภาพท่ี 5.2 
 

 
ภาพที ่5.2  แสดง5ขั้นตอนในการบริการจดัการโครงการ 
ทีม่า: เอกสารประกอบการเรียนวชิาการบริหารจดัการโครงการ (Project Management) 
1. การก าหนดขอบเขตและจัดการโครงการ (Define and Organize Project)  หมายถึง ผลลพัธ์หรือ
ภารกิจของโครงการในรูปของสินคา้/บริการท่ีตอ้งส่งมอบให้ลูกคา้โครงการ โดยขอบเขตโครงการ
ท่ีมีความชดัเจนจะมีความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของโครงการ  ขอบเขตโครงการตอ้งแสดงในรูป
ผลลพัธ์ท่ีเฉพาะเจาะจง จบัตตอ้ง และสามารถวดัได้  ซ่ึงการระบุขอบเขตโครงการท่ีชัดเจนเป็น

Define and 
Organise Project

Plan Project

Implement Project

Terminate 
Project

Monitor and 

Control Project 

2 

3 4 

5 

1 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%AE%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%B5_%E0%B8%9F%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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ปัจจยัหน่ึงแห่งความส าเร็จในการบริหารโครงการ ใชว้างแผน ติดตามความกา้วหน้าของโครงการ   
โดยผูจ้ดัการโครงการและลูกคา้จะร่วมกนัพิจารณาขอบเขตโครงการ นอกจากน้ีผูจ้ดัการโครงการมี
หน้าท่ีในการตรวจสอบวา่มีขอ้ตกลงอะไรบา้งท่ีไดท้  าสัญญาไวก้บัเจา้ของโครงการจะตอ้งท าเป็น
ลายลกัษณ์อกัษร เพื่อเขา้ใจตรงกนั เรียก Statements of Work (SOW)    ประกอบไปดว้ย 4 กิจกรรม
หลกั ดงัน้ี 
 กจิกรรมที1่.  ก าหนดรายการขอบเขตโครงการ (Project Definition Checklist) 
ประกอบไปดว้ย 

 Project Objective Statement  บอกผลลพัธ์วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ของโครงการ ซ่ึง
จะประกอบไปดว้ย Time,Cost และ Performance ของโครงการ 

 Deliverables  เป็นส่ิงหลกัท่ีจะตอ้งด าเนินการเพื่อใหโ้ครงการบรรลุวตัถุประสงค ์
 Milestone  เป็นจุดควบคุมท่ีส าคญัของโครงการ มีการระบุ Target dateของ

เหตุการณ์นั้นๆ 
 Technical Requirement  ระบุเพื่อใหไ้ดผ้ลงานท่ีเหมาะสม เช่น การระบุ speed , 

capacity ของ database system เป็นตน้ 
 Limits and exclusions ขอ้จ ากดัและขอ้ตกลงกบัลูกคา้ก่อนเร่ิมโครงการวา่ส่ิงใด

รวมหรือไม่รวมอยูใ่นการจดัท าโครงการน้ี 
 Assumption เป็นการวางสมมติฐานต่างๆท่ีคาดการณ์วา่สามารถเกิดข้ึนไดใ้นการ

ท าโครงการ 
 กจิกรรมที ่2.  การก าหนดความส าคญัของโครงการ (Establishing Project Priority)เป็น
การก าหนดความส าคญัของ Parameter แต่ละตวัซ่ึงมีผลต่อคุณภาพของโครงการ ซ่ึงตอ้งมีการ trade-
offs กนั ไดแ้ก่ 1) Performance (Scope)   2) Time (Schedule)   3) Cost (Budget)  
การจัดล าดับความส าคัญแบ่งเป็น 3 ระดับ คือ  
1) Constrain: ก าหนดแน่นอน เปล่ียนแปลงไม่ไดท้ั้งเวลา,ความตอ้งการ ,ขอบเขต ,งบประมาณ  
2) Enhance: ลดได/้ส่งเสริม ถา้เป็นการเพิ่ม Value ใหโ้ครงการ (Value added)   
3) Accept: ยอมใหค้ลาดเคล่ือนจากท่ีก าหนดไว ้

กจิกรรมที ่3.  การสร้างโครงสร้างจ าแนกงาน (Indentify Major Work Areas)เป็นการ
แตก Project เป็นงานยอ่ยๆ ผลลพัธ์ของแต่ละงานยอ่ยเรียกวา่ work breakdown structure (WBS)   
จากภาพท่ี5.3 เร่ิมจาก project (ซ่ึงเป็น Final Deliverable) จนสุดทา้ยได ้Work Package หลายๆอนั 
ซ่ึงจะถูกจดักลุ่มตามประเภทของงานเพื่อติดตามความคืบหนา้ของ project ในดา้นงาน cost และ
ความรับผดิชอบ ซ่ึงการแบ่งจะสามารถเป็นก่ีล าดบัขั้นข้ึนอยูค่วามเหมาะสมกบัแต่โครงการ 
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ภาพที5่.3 แสดงล าดบัขั้นของแต่ละงานยอ่ย (work breakdown structure) 
ท่ีมา: เอกสารประกอบการเรียนวชิาการบริหารจดัการโครงการ (Project Management) 

 
 กิจกรรมที่ 4  การก าหนดผูรั้บผิดชอบในแต่ละงาน (Establish Responsibility)เป็นการ
ก าหนดผูรั้บผิดชอบในแต่ละงาน สามารถก าหนดผูรั้บผิดชอบโดยตรงและผูช่้วยในแต่ละงานนั้นๆ 
โดยผูท่ี้ถูกก าหนดจะเป็นผูท่ี้มีความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์ ในงานนั้นๆ 
2.  การวางแผนโครงการ (Project Planing) 

 เม่ือโครงการถูกแตกออกมาเป็นส่ิงท่ีตอ้งด าเนินการหลกั(Deliverables)  กิจกรรมยอ่ยๆ
(Activities)  ตารางของเวลา(Schedule) และทรัพยากร(Resources) ท่ีจะต้องใช้ในแต่ละกิจกรรม  
น ามาวางแผนการด าเนินงานร่วมกนัอย่างเหมาะสม  เพื่อน าไปสู่มีผลลพัธ์(Output)โครงการ โดย
ปกติการวางแผนโครงการสามารใช้แผนภาพ Gantt Chart(เป็นแผนภูมิท่ีท าให้เห็นกิจกรรมและ
ระยะเวลา ทรัพยากรของโครงการ) หรือ Network Diagram(เป็นแผนภูมิท่ีท าให้เห็นภาพรวม ล าดบั
กิจกรรมของโครงการ มกัใช้ในช่วงแรกเร่ิมตน้โครงการ)ช่วยในการวางแผน    ซ่ึงในการวางแผน
โครงการตอ้งใช้Gantt Chart และซอฟแวร์ท่ีสามารถน ามาใชใ้นการสร้างGantt Chartท่ีเป็นท่ีนิยมคือ 
Microsoft Project  
3. การลงมือปฎบิัติโครงการตามแผนงาน (Implement Project)  
 คือ ขั้นตอนในการลงมือปฎิบติังานตามท่ีไดว้างแผนเอาไวท้ั้งในดา้น Time,Cost และ 
Quality โดยตอ้งมีการติดตามควบคุมหากโครงการมีการเปล่ียนแปลงเกิดข้ึน  ในระหวา่งการลงมือ
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ปฎิบติัในแต่ละงานจะตอ้งมีการส่ือสารกนัระหวา่งผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในโครงการเพื่อรับรู้ปัญหา และ
ความกา้วหนา้ต่างๆของโครงการร่วมกนั 
4. การติดตามและควบคุมโครงการ(Monitor and Control Project)  
  การติดตามโครงการ (Monitoring Project) คือ  กระบวนการของการวัดห รือ
ตรวจสอบท่ีท าเป็นประจ า เป็นช่วงๆระยะเวลา ส่ิงหลกัท่ีตอ้งติดตามในโครงการคือ Time, Cost และ 
Quality ทั้งน้ีจะตอ้งดูเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง (Actual) กบั แผนเบ้ืองตน้ (Base Line) ท่ีได้วาง
เอาไว ้หากมีความแตกต่างจากแผนจะตอ้งมีการควบคุมต่อไป   
 การควบคุมโครงการ (Control Project) คือ กระบวนการท่ีท าให้มั่นใจว่าการ
ปฏิบัติงานนั้นได้ด าเนินการไปตามแผนท่ีวางไวอ้นัจะท าให้ผลงานออกมาได้มาตรฐานตามท่ี
ก าหนด 
 นอกจาก Time, Cost และ Quality ส่ิงท่ีจะตอ้งคอยติดตามและควบคุมในโครงการคือ
ในเร่ืองของความเส่ียง (Risk) ท่ีจะเกิดข้ึนในระหวา่งด าเนินโครงการดว้ย ดงันั้นในการท าโครงการ
จะตอ้งมีการท า Risk Management ในระดบัปฎิบติัการ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเร่ิมท าตั้งแต่เร่ิมตน้โครงการ 
5. การส้ินสุดโครงการ (Terminate Project) เป็นขั้นตอนสุดท้าย หากโครงการเสร็จส้ินแล้วใน
ขั้นตอนน้ีจะกล่าวถึงการส่งมอบสินคา้ให้ลูกคา้  การลดและส่งคืนResourceท่ีเคยใช้ในโครงการ 
และการจัดท ารายงานเพื่อเป็นการบริหารคลังข้อมูล/ความรู้ (Knowledge Managent)ในการท า
โครงการคร้ังต่อไป 
ซอฟต์แวร์ทีใ่ช้ช่วยในการบริหารจัดการโครงการ (Project Mangement Software) 
  จากขั้นตอนในการบริหารจดัการโครงการท่ีได้กล่าวมาขา้งตน้  ในปัจจุบนัสามารถ
น าเอาซอฟต์แวร์เขา้มาช่วย  ท าให้ในการบริหารจดัการโครงการในหลายขั้นตอนมีความสะดวก 
และแม่นย  ามากยิ่งข้ึน  ซ่ึงซอฟต์แวร์ท่ีได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย คือ Microsoft Project 
 Microsoft Project เป็นโปรแกรมส าเร็จรูปซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์หน่ึงท่ีอยูภ่ายใตต้ราสินคา้
ของ Microsoft Office และจดัว่าเป็นเคร่ืองมือการจดัการ การวางแผน และการติดตามโครงการท่ีมี
ประสิทธิภาพ ดว้ยการผสมผสานท่ีเหมาะสมของการใช้งานและความยืดหยุน่ท่ีจะช่วยให้สามารถ
จดัการโครงการ จดัสรรทรัพยากรต่างๆ และการจดัการงบประมาณได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล เพื่อให้โครงการนั้นสามารถจดัส่งในเวลาและภายในงบประมาณท่ีเหมาะสมได ้  การ
กรอกขอ้มูลต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งลงในระบบแลว้ ตั้งแต่การจดัการขั้นตอนการท างาน เวลาการท างาน 
ทรัพยากรท่ีเก่ียวขอ้งกบังาน ตลอดจนตวัเงินต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมหรือโครงการ ซ่ึงจะท าให้
เห็นเป็นภาพรวมของโครงการท่ีมี เป้าหมายท่ีชัดเจน       โปรแกรม Microsoft Project นั้ นมี
ความสามารถในการบริหารจดัการเวลาของโครงการท่ีก าหนด โดยสามารถค านวณระยะเวลาท่ี
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สัมพนัธ์กนัตั้งแต่เร่ิมโครงการจนถึงวนัส้ินสุดของโครงการ ทั้งยงัสามารถบริหารจดัการทรัพยากร 
(อาจเป็นแรงงานคนหรือส่ิงของ) เพื่อให้เราทราบว่าทรัพยากรดังกล่าวมีผลต่อเวลาท่ีก าหนดไป
หรือไม่ หรือมีผลต่อค่าใช้จ่ายอย่างไร เพื่อให้เราสามารถบริหารโครงการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
อย่างสูงสุด นอกจากน้ีโปรแกรมจะค านวณให้ทราบถึงค่าใช้จ่ายของโครงการท่ีจะเกิดข้ึนได ้โดย
แบ่งเป็นค่าใชจ่้าย ณ ช่วงเวลานั้นๆ หรือค่าใชจ่้ายรวม สุดทา้ยส่ิงท่ีมีความส าคญัท่ีสุดของการบริหาร
โครงการก็คือการติดตามหรือการตรวจสอบความกา้วหน้าของโครงการ โดยสามารถเปรียบเทียบ
ระหวา่งแผนและผลเพื่อใช้วดัความคืบหน้าของโครงการนั้นๆ ได ้     ดงันั้นขอ้มูลท่ีส าคญัของการ
บริหารจัดการโครงการด้วยโปรแกรมน้ีก็คือ รายละเอียดของงาน (กิจกรรมหรือโครงการ), 
ทรัพยากร, ค่าใชจ่้ายและเวลานัน่เอง 
วธีิการวางแผนโครงการโดยใช้โปรแกรม Microsoft Project 
1. ก าหนดรายละเอียดงานกิจกรรมท่ีตอ้งท า (Task Name) ในช่องน้ีใหใ้ส่ช่ืองานหรือกิจกรรม  
ช่องระยะเวลา (Duration) ใหใ้ส่หน่วยของเวลาท่ีตอ้งด าเนินการเลือกเป็น  M(นาที) หรือ H(ชัว่โมง) 
หรือ D(วนั) หรือ W (สัปดาห์) หรือ MON (เดือน) 
2. ก าหนดวนัเร่ิมตน้ (Start) และส้ินสุด (Finish) ของแต่ละงานโครงการ เน่ืองจากลกัษณะงานจะยดึ
ระยะเวลาการท างานเป็นหลกัคือก าหนดการท่ีตอ้งท าตลอดระยะเวลาท่ีก าหนด 
3. การปรับเปล่ียนงานในแผนงานของโครงการ ในกรณีท่ีมีการเพิ่มหรือลดงาน การปรับแกง้าน
หรือรวมงานหลายๆงานเขา้เป็นกิจกรรมหลกั การแกไ้ขท าไดโ้ดยไปท่ีงานท่ีตอ้งการแกไ้ขแลว้
ดบัเบิ้ลคลิก ระบบจะแสดง Task information ท่ีแถบ General ใหแ้กไ้ขช่ือระยะเวลาเร่ิมตน้ส้ินสุด 
การแทรกงานใหไ้ปท่ี เมนู Insert เลือก new task แลว้ดบัเบิ้ลคลิกท่ีงานนั้นและใส่ขอ้มูลใน Task 
information การจดัการงานใหเ้ป็นงานหลกัและงานยอ่ยท าไดโ้ดยคลิกท่ีเคร่ืองหมาย(Outdent) บน
เมนูบาร์ เพื่อตอ้งการรวมงาน (Summary task) และคลิก(Indent) เพื่อตอ้งการท าเป็นงานยอ่ย (Sub 
Task) ตามล าดบั ซ่ึงงานรวมหรืองานหลกัจะรวมเวลาและงบประมาณท่ีตอ้งใชท้ั้งหมดของงานยอ่ย
จะแสดงรวมท่ีงานหลกัท าใหรู้้วา่งานหลกันั้นประกอบดว้ยงานยอ่ยใดใชเ้วลาและงบประมาณเท่าใด
ในการด าเนินการงานหลกันั้น 
4. การก าหนดความสัมพนัธ์ระหวา่งงาน เพื่อใหท้ราบวา่งานใดตอ้งด าเนินก่อนหรือหลงั อยา่งไร  
ซ่ึงความสัมพนัธ์ของงานมีอยู ่4 ลกัษณะ คือ  

แบบที ่1 : FS (Finish-to-Start) เม่ือตอ้งการใหง้านท่ี 1 เสร็จก่อนจึงเร่ิมงานท่ี 2 ได ้ 
แบบที ่2 : FF(Finish-to-finish) งานท่ีสัมพนัธ์กนัตอ้งเสร็จพร้อมกนั  
แบบที่ 3 : SF(Start-to-finish) งานท่ี 2 เสร็จก่อนจึงเร่ิมงานท่ี 1 ความสัมพนัธ์แบบน้ีไม่

ค่อยไดใ้ช ้งาน เท่าใดนกั จะใชก้รณีท่ีไม่รู้วนัเร่ิมของงานท่ี 2 แต่รู้วา่ตอ้งเสร็จเม่ือไร  
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แบบที ่4 : SS(Start-to-start) เม่ืองานทั้งสองเร่ิมพร้อมกนั  
การก าหนดความสัมพันธ์ท าได้โดยเลือกเมนู project เลือก Task information ท่ี  predecessors 
ก าหนดช่ืองาน( Task name) ชนิดของความสัมพนัธ์ (Type) และก าหนดการถ่วงเวลา (Lag) เป็นลบ
ถา้ตอ้งการเร็วข้ึนหรือเป็นบวกเม่ือตอ้งการให้ล่าช้าออกไปตามหน่วยเวลาท่ีก าหนด หรือสามารถ
ก าหนดเป็นร้อยละความส าเร็จของงานเท่าใดก่อนจึงเร่ิมงานในล าดบัต่อไป  
5. การก าหนดจุดตรวจสอบ (Milestone) และงานท่ีตอ้งท าเป็นประจ า เพื่อตรวจสอบความกา้วหน้า
ของแผนงานโครงการ สามารถก าหนดจุดตรวจสอบหรือ Milestone ไวเ้ป็นระยะๆ เช่น รายไตรมาส 
เพื่อเปรียบเทียบทรัพยากร/งบประมาณท่ีตอ้งใชไ้ปในแต่ละไตรมาส  
6. การก าหนดข้อมูลทรัพยากร งานกิจกรรมจะส าเร็จได้ต้องอาศัยบุคคลหรือคน ยานพาหนะ 
อุปกรณ์ เคร่ืองมือ งบประมาณ ซ่ึงรวมเรียกว่าทรัพยากร การวางแผนงานก็คือการประมาณการใช้
ทรัพยากรล่วงหน้าหากมีการก าหนดการใช้ทรัพยากรอย่างรอบคอบจะท าให้แผนการท างาน
สอดคล้องกบัทรัพยากรท่ีมีอยู่และสามารถค านวณงบประมาณใกล้ความเป็นจริงมากท่ีสุด การ
ก าหนดทรัพยากรท่ีใชก้บังานตอ้งเลือกใชป้ฏิทินการปฏิบติังานใหส้อดคลอ้งดว้ย  
7. การจดัสรรทรัพยากรให้กบังานท่ีมุมมอง Gantt chart เลือกงานท่ีตอ้งการคลิกเคร่ืองหมาย Assign 
resources บนเมนูบาร์ เลือกทรัพยากรท่ีก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายทั้ งหมดในงานนั้ น เม่ือกลับมาดูท่ี 
Resource sheet หากมีทรัพยากรบางตวัเป็นสีแดงแสดงว่าทรัพยากรนั้นไม่สามารถตอบสนองต่อ
แผนงานท่ีวางไว ้อาจมีความตอ้งการทรัพยากรประเภท Work ในช่วงเวลาเดียวกนั จะตอ้งปรับแก้
ช่วงเวลาการปฏิบติังาน หรือเพิ่มจ านวนทรัพยากรเพื่อความสะดวกในการจดัการให้เลือก Windows 
ท่ีเมนูบาร์เลือก Split จะมีหนา้ต่างดา้นล่างใชใ้นการจดัสรรทรัพยากรให้กบังานได ้ในช่อง Work จะ
เกิดจากการค านวณของ ระยะเวลา (Duration) คูณกับ หน่วยทรัพยากร (Unit) หลังจากก าหนด
ทรัพยากรให้กับงานแล้วโปรแกรมจะค านวณค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนในแต่ละงาน เม่ือมีการเรียกใช้
ทรัพยากรภายหลงั เม่ือมีการปรับเปล่ียนทรัพยากรโปรแกรมจะค านวณใหม่ทุกคร้ัง  
8. การบริหารทรัพยากร การมอบหมายงานให้ทรัพยากรท าได้ 2 ลกัษณะ คือใช้ทรัพยากรอย่าง
เดียวกันท างานร่วมกัน หรือใช้ทรัพยากรต่างกันท างานร่วมกัน เม่ือมีการมอบหมายงานแล้ว
โปรแกรมจะค านวณตามสมการ Work = Duration x Unit ซ่ึง Work คือชั่วโมงการท างานของ
ทรัพยากร Duration คือระยะเวลาของงาน และ Unit คือจ านวนทรัพยากร ซ่ึงโปรแกรมจะให้เลือกวา่
จะก าหนดตวัแปรใดคงท่ี หากมีการปรับแกต้วัแปรนั้นจะท ากระทบกบัตวัแปรอ่ืน  
9. การติดตามงาน เป็นขั้นตอนการปรับปรุงขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนจริงในแผนงานโครงการเปรียบเทียบกบั
แผนงานท่ีวางไว ้หลงัจากท่ีมีการวางแผนงานการใชจ่้ายงบประมาณเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ให้ท าการ
บนัทึกเป็นขอ้มูลอา้งอิง Baseline โดยใชเ้มนู Tools เลือก Tracking เลือก save baseline จากนั้นไปท่ี
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เมนู View เลือก Resource usage แทรก Column ค่าใช้จ่ายผนัแปร (Cost variance) ถ้าค่าเป็นลบ
แสดงว่าใช้จ่ายน้อยกว่าแผนงาน แทรกแผนงานงบประมาณท่ีตั้งไว ้(Baseline cost) และแทรกผล
การด าเนินงาน (Work) ซ่ึงค่าใชจ่้าย/งานท่ีเกิดข้ึนจริงเป็นเท่าใดก็ปรับแกท่ี้จุดน้ี 
 กล่าวโดยสรุป โปรแกรม Microsoft Project น้ีสามารถจดัการโครงการไดห้ลากหลาย
โครงการพร้อมกนั ท่านสามารถรู้ไดใ้นทนัทีวา่แผนงานต่างๆ นั้นเร่ิมตน้และส าเร็จเม่ือใด ใครเป็น
ผูด้  าเนินการ ใช้เงินเท่าใด หรือหากตอ้งการเทียบระหว่างกิจกรรมหรือโครงการท่ีตั้งแผนไวก้บัท่ี
เกิดข้ึนจริงแตกต่างกนัอยา่งไร และสามารถเรียกดูรายงานค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนไดว้า่เกินกบังบประมาณ
ท่ีวางแผนไวห้รือไม่ อย่างไร กิจกรรมหรือโครงการใดท่ีจะก่อให้เกิดปัญหาหรือไม่สามารถจดัส่ง
ภายในเวลาท่ีวางแผนไว ้ซ่ึงจะท าใหเ้ห็นภาพรวมของโครงการท่ีมีเป้าหมายอยา่งชดัเจน 
  ในการบริหารจดัการโครงการ  ของอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่ ท าไดด้งัต่อไปน้ี 
วตัถุประสงค์ของโครงการ (POS: Project Objective Statement) 
  พฒันาปรับปรุงอพาร์ทเม้นท์ให้เป็นรูปแบบบรรยากาศของ Sport&Education Club 
ดว้ยงบประมาณไม่เกิน 5-5.5 แสนบาท ใหแ้ลว้เสร็จภายในระยะเวลาไม่เกิน1ปี 
ก าหนดความส าคัญของโครงการ (Establishing Project Priority) 

 Time Requirement Cost 
Constain    
Enhance    
Accept    

ภาพที5่.4  การก าหนดความส าคญัโครงการโดยการTrade-off (Time, Requirement, Cost) 
ทีม่า: ก าหนดความส าคญัโครงการโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 
   
  จากภาพท่ี5.4 จะเห็นว่าโครงการพฒันาอพาร์ทเมน้ท์ในคร้ังน้ีส่ิงท่ีให้ความส าคญัท่ี
สามารถจะ Enhanceได้คือ เวลา (Time) และคุณภาพของผลลพัธ์ (Requirement) ในเร่ืองของเวลา 
เน่ืองจากตอ้งการเให้ทนัต่อการแข่งขนัปัจจุบนัและทนัต่อการคืนทุนไดใ้นระยะเวลา10ปีนบัตั้งแต่
เปิดธุรกิจ ดงันั้นหากโครงการสามารถเสร็จไดเ้ร็วกว่าก าหนด และมีการปรับเพิ่มคุณภาพระหว่าง
ด าเนินโครงการเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้เป้าหมายมากข้ึน ก็สามารถท่ีจะ Acceptไดห้าก
จะตอ้ง มีค่าใชจ่้าย (Cost) ท่ีเพิ่มข้ึนเกินกวา่งบประมาณท่ีจดัสรรเอาไวบ้า้ง 
การวางแผนโครงการของอพาร์ทเม้นท์ปีใหม่ (Planing Project) 
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แผนโครงการพฒันาปรับปรุงอพาร์ทเมน้ท ์ภายในระยะเวลาไม่เกิน1ปี    ประกอบไปดว้ยส่ิงท่ีตอ้ง
ด าเนินการ (Deliverables)   กิจกรรมย่อยๆ (Work Packages) ช่วงระยะเวลา (Duration) และการใช้
ทรัพยากร (Resources) ดงัภาพท่ี5.5และ ภาพท่ี5.6 
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ภาพที5่.5 แผนงานโครงการพฒันาปรับปรุงอพาร์ทเมน้ทต์ามแนวทางกลยทุธ์ เพื่อเป็นบรรยากาศSport&Education Club  
ทีม่า: จดัท าแผนงานโครงการโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 
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ภาพที5่.5 แผนงานโครงการพฒันาปรับปรุงอพาร์ทเมน้ทต์ามแนวทางกลยทุธ์ เพื่อเป็นบรรยากาศSport&Education Club (ต่อ) 
ทีม่า: จดัท าแผนงานโครงการโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 
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ภาพที5่.6 แสดงอตัราการใชป้ระโยชน์จากทรัพยากรบุคคลในแผนงานโครงการพฒันาอพาร์ทเมน้ท์ 
ทีม่า: จดัสรรการใชป้ระโยชน์จากทรัพยากรบุคคลโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี
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จากภาพท่ี5.6 ขา้งตน้ จะเห็นวา่มีการวางแผนงานโครงการเร่ิมตน้(Baseline Plan) ท่ีให้
ความส าคญักบัในเร่ืองของคุณภาพการก่อสร้าง (Requirement/Quality) มีการตรวจสอบ/แก้ไขใน
ทุกๆระยะเพื่อควบคุมคุณภาพการก่อสร้าง  โดยก าหนดกิจกรรมแยกเป็นแต่ละส่วนงานหลกัท่ีตอ้ง
ด าเนินงาน (Deliverables) คือ งานการก่อสร้าง(ห้องติวหนงัสือ  ห้องสมุด  ร้านคา้  พื้นท่ีออกก าลงั
กายและสวนหย่อม)   งานการพฒันาขั้นตอนในการท างานให้สอดคล้องกบักลยุทธ์   งานอบรม
พฒันาทกัษะพนกังาน  งานการประชาสัมพนัธ์  งานการติดตามการด าเนินงานและภาพรวมท่ีเกิดข้ึน
จากการเปล่ียนแปลง     ซ่ึงลว้นเป็นการวางกิจกรรมท่ีสนบัสนุนกบัแนวทางกลยุทธ์   นอกจากน้ีมี
การบริหารกิจกรรมท่ีมีการลงทุนซ่ึงไม่ก่อให้เกิดรายได ้และมีค่าเส่ือมถอย  ให้เล่ือนออกไปนาน
ท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้ เน่ืองจากงานก่อสร้างยงัไม่แลว้เสร็จจะท าใหเ้งินทุนจมโดยใช่เหตุ  เช่น กิจกรรม
การจดัซ้ือหาอุปกรณ์ในการเปิดร้านกาแฟ  อุปกรณ์ออกก าลงักาย  เป็นตน้     ทั้ งน้ีในการบริหาร
จดัการในเร่ืองของเวลาโครงการให้อยู่ภายใตว้ตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้คือไม่เกิน1ปี    พร้อมทั้งมีการ
ระบุเง่ือนไข/ล าดบัของกิจกรรมนั้นๆในคอลมัน์ Predecessors ดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี 
 5SS (Start to Start) คือ กิจกรรมน้ีจะเร่ิมพร้อมกบักิจกรรมท่ี5  
 10FS+60days (Lag time) คือ กิจกรรมนั้นจะเร่ิมหลงัจากกิจกรรมท่ี10แลว้เสร็จไปแลว้60วนั 
 23FS-5days (Lead time) คือ กิจกรรมนั้นจะเร่ิมก่อนท่ีกิจกรรมท่ี23จะแลว้เสร็จ 5วนั 
จากภาพท่ี5.4 จะเห็นวา่มีการบริหารResource ท่ีจะตอ้งมีการน าไปค านวณเป็นค่าใช้จ่ายจดัจา้ง คือ 
ผูจ้ดัการ ผูช่้วยผูจ้ดัการ ผูรั้บเหมา ทีมก่อสร้างA และทีมก่อสร้างB    แต่ในการด าเนินงานจริงจะมี
ทรัพยาการเพิ่มอีกสองคน คือ เจา้ของกิจการคนท่ี1 เจา้ของกิจการคนท่ี2    จากแผนงานโครงงการ
ขา้งตน้จะเห็นวา่พยายามมีการจดัสรรการใชท้รัพยากรให้คุม้ค่าท่ีสุด กล่าวคือ จดัสรรใหอ้ตัราการใช้
ประโยชน์จากทรัพยากร (Utilization Rate) ถูกใช้อยา่งเต็มประสิทธิภาพ 100%   ในช่วงระยะเวลาท่ี
ต่อเน่ือง  จะมีก็เพียงเล็กน้อยส าหรับผูรั้บเหมาท่ีเวน้ช่วงกิจกรรมเน่ืองจากเป็นช่วงของการก่อสร้าง
อาคารเป็นหลกั จะเห็นไดว้า่Resourceท่ีเหมาะสมจะถูกจดัสรรใหอ้ยูใ่นระดบัเดียวกนั(Levelling) 

อยา่งไรก็ตาม หากอนาคตเม่ือลงมือปฎิบติัตามแผนงานแลว้ และมีการใชท้รัพยากรเกิน 
Utilization Rate เพื่อเร่งให้โครงการเสร็จทนัการแข่งขนั  แนวทางท่ีสามารถท าไดคื้อ อาจจะมีการ
จ่ายค่าแรงล่วงเวลา ให้ค่าแรงเพิ่ม การเพิ่มจ านวนคนก่อสร้าง เช่น เพิ่มทีมก่อสร้างC เขา้มาช่วย   
หรือ  ใชว้ธีิการบริหารจดัการทรัพยากรให้มีความเหมาะสมท่ีสุด (Utilize Resource) โดยเทคนิคการ
ท า Resource Levelling คือการบริหารจดัการเล่ือนกิจกรรมต่างใดๆท่ีสามารถขยบัไดโ้ดยไม่กระทบ
กบักิจกรรมอ่ืน(มีSlack time)    ผลลพัธ์ท าให้มีการใช้ทรัพยาการไดอ้ยู่ในระดบัเดียวกนัในแต่ละ
ช่วงเวลา เพื่อลดการว่างงานของทรัพยากรในบางช่วงเวลา  กล่าวคือให้สามารถใชท้รัพยากรคุม้ค่า
และเหมาะสมมากท่ีสุดนั้ นเอง   ส่วนกิจกรรมท่ีเป็นเส้นสีแดง(Critical Path)ในรูปภาพ5.3 คือ
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กิจกรรมหลักท่ีต้องเร่งด าเนินการ(Critical Activities)ให้ได้ตามก าหนด  เพื่อให้ไม่กระทบกับ
ระยะเวลาโครงการท่ีวางไว ้และสามารถบรรลุวตัถุประสงคข์องโครงการไดใ้นท่ีสุด 
การติดตามและควบคุมโครงการ(Monitor and Control Project)  
เม่ือเร่ิมมีการน าแผนไปใช้ในโครงการแล้ว(Implement Project) จะต้องมีการติดตาม Time, 
Resource, Cost, Quality โดยเก็บข้อมูลท่ีเกิดข้ึนข้ึนเทียบกับแผนงานเบ้ืองต้น (Baseline) หรือ 
ติดตามควบคุมตวังบประมาณ(Budget) สามารถติดตามไดจ้ากตวัแปรCost Variance (ความเบ่ียงเบน
ของตน้ทุน)  และ Schedule Variance (ความเบ่ียงเบนดา้นความคืบหน้าโครงการ) เป็นตน้   ซ่ึงการ
ควบคุมเป็นระยะๆอย่างต่อเน่ือง  เพื่อให้การปฎิบติัยงัคงเป็นไปตามแผนงานท่ีก าหนดเอาไวจ้น
ไดผ้ลลพัธ์ของโครงการในท่ีสุด 
 
 

5.3 การบริหารจัดการกบัความเส่ียง(Risk Management) 
 การจดัการความเส่ียงหรือ การบริหารความเส่ียง (Risk managment) คือ การจดัการ
ความเส่ียง ทั้งในกระบวนการในการระบุ วเิคราะห์ (Risk analysis) ประเมิน (Risk assessment) ดูแล 
ตรวจสอบ และควบคุมความเส่ียงท่ีสัมพนัธ์กบั กิจกรรม หนา้ท่ีและกระบวนการท างาน เพื่อให้
องคก์รลดความเสียหายจากความเส่ียงมากท่ีสุด อนัเน่ืองมาจากภยัท่ีองคก์รตอ้งเผชิญในช่วงเวลาใด
เวลาหน่ึงหรือเรียกวา่อุบติัภยั(Accident)  
 กระบวนการในการบริหารความเส่ียง(Risk Management Process) ประกอบไปดว้ย 4
ขั้นตอนดงัน้ี 
1.  การระบุความเส่ียง (Risk Identification) 
เป็นการรวบรวมเหตุการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนกบัหน่วยงาน ทั้งในส่วนของปัจจยัเส่ียงท่ีเกิดจากภายในและ
ภายนอกองค์กร เช่น นโยบายบริหารงาน บุคลากร การปฏิบัติงาน การเงิน ระบบสารสนเทศ 
ระเบียบ กฎหมาย ระบบบญัชี ภาษีอากร ทั้งน้ีเพื่อท าความเขา้ใจต่อเหตุการณ์และสถานการณ์นั้น 
เพื่อให้ผูบ้ริหารสามารถพิจารณาก าหนดแนวทางและนโยบายในการจดัการกบัความเส่ียงท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนไดเ้ป็นอยา่งดี 
2.  การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) 
การประเมินความเส่ียงเป็นการจ าแนกและพิจารณาจดัล าดบัความส าคญัของความเส่ียงท่ีมีอยู่ โดย
การประเมินจากโอกาสท่ีจะเกิด (Likelihood) และผลกระทบ (Impact) โดยสามารถประเมินความ
เส่ียงไดท้ั้งจากปัจจยัความเส่ียงภายนอกและปัจจยัความเส่ียงภายในองคก์ร 
3. การตอบสนองความเส่ียง (Risk Response) 
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เป็นการด าเนินการหลงัจากท่ีองคก์รสามารถบ่งช้ีความเส่ียงขององคก์ร และประเมินความส าคญัของ
ความเส่ียงแลว้ โดยจะตอ้งน าความเส่ียงไปด าเนินการตอบสนองดว้ยวิธีการท่ีเหมาะสม เพื่อลดความ
สูญเสียหรือโอกาสท่ีจะเกิดผลกระทบใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีองคก์รยอมรับได ้
4. กจิกรรมการติดตามและควบคุม (Risk Monitoring&Control) 
องค์กรจะตอ้งมีการติดตามผล  เพื่อให้ทราบถึงผลการด าเนินการว่ามีความเหมาะสมและสามารถ
จดัการความเส่ียงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ การก าหนดกิจกรรมและการปฏิบติัต่างๆ ท่ีกระท า
เพื่อลดความเส่ียง และท าให้การด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงค์และเป้าหมายขององค์กร เช่น 
การก าหนดกระบวนการปฏิบัติงานท่ีเก่ียวข้องกับการจดัการความเส่ียงให้กับบุคลากรภายใน
องค์กร  เพื่อเป็นการสร้างความมัน่ใจว่าจะสามารถจดัการกับความเส่ียงนั้นได้อย่างถูกตอ้งและ
เป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนด 
 อพาร์ทเม้นท์ปีใหม่มีการจดัท าแผนการบริหารจดัการกับความเส่ียงดัง 4 ขั้นตอน
ต่อไปน้ี 
ขั้นตอนที1่  การระบุความเส่ียง(Risk Identification) 
 ความเส่ียงในระดับของการด าเนินงานท่ีคาดว่าจะเกิดข้ึนจากแล้วส่งผลกระทบกับ
โดยตรงกบัธุรกิจอพาร์ทเมน้ทปี์ใหม่มี ดงัต่อไปน้ี 
1. ความเส่ียงจากการก่อสร้างล่าช้ากว่าก าหนด(เกินกว่า1ปี)  ท าให้ส่งผลกระทบไม่ทนัต่อการ
แข่งขนั และไม่สามารถทนัต่อการคืนทุนธุรกิจซ่ึงเป็นวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
2. ความเส่ียงท่ีก่อสร้างไม่ตรงกบัท่ีออกแบบเอาไว ้ท าให้ลูกคา้ไม่ไดรั้บความอ านวยความสะดวก
อยา่งเต็มท่ีส่งผลให้เกิดความไม่พึงพอใจ  เช่น ห้องติวกั้นแคบเกินไป ห้องสมุดชั้นหนังสือสูงเกิน 
เป็นตน้ 
3. ความเส่ียงท่ีไม่มีลูกคา้มาจองใชบ้ริการห้องติวหนงัสือ ท าใหส่้งผลต่อรายไดท่ี้ควรจะไดม้ากข้ึน 
เสียโอกาสในการสร้างรายได ้ในขณะท่ีมีการลงทุนสร้างไปแลว้ 
4. ความเส่ียงท่ีไม่มีลูกคา้มาใช้บริการร้านคา้(Bakery&Coffee) ท าให้ส่งผลต่อรายไดท่ี้ควรจะได้
มากข้ึน เสียโอกาสในการสร้างรายได ้ในขณะท่ีมีการลงทุนสร้างไปแลว้ 
5. ความเส่ียงท่ีลูกคา้ไม่สนใจร่วมกิจกรรมพิเศษท่ีทางอพาร์ทเมน้ท์จดั  ส่งผลท าให้ไม่สามารถ
สร้างบรรยากาศ สร้างความสนใจในความเป็น Sport & Education Club 
6. ความเส่ียงท่ีรถเช่าเพิ่อบริการรับส่งไม่มีลูกค้าใช้งานเท่าท่ีควร  ท าให้ส่งผลกระทบเกิดการ
สูญเสียค่าเช่าโดยส้ินเปลือง 
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7. ความเส่ียงท่ีจะเกิดความวุน่วายรบกวนผูพ้กัอาศยัรายอ่ืน เน่ืองจากชั้นล่างจะมีการเปิดห้องติว มี
ร้านคา้ มีนกัเรียน/นกัศึกษา และลูกคา้มาก ข้ึนลง-เขา้ออก   ท าให้ส่งผลกระทบกบัผูพ้กัอาศยัดา้นบน
เกิดความไม่พอใจ เน่ืองจากมีเสียงรบกวนมากข้ึน 
8. ความเส่ียงไฟฟ้าดบั เน่ืองจากมีไฟฟ้าลดัวงจรหรือใชไ้ฟฟ้าพร้อมกนัเกินอตัราการจ่ายไฟ  ท าให้
ส่งผลกระทบกบัคนทั้งอาคาร โดยเฉพาะพื้นท่ีติวหนงัสือ หอ้งสมุด และร้านคา้ชั้นล่าง 
9. ความเส่ียงในเร่ืองความปลอดภยัของผูพ้กัอาศยัภายใน เน่ืองจากอาจจะมีลูกคา้ภายนอกมารับ
บริการร้านBakery&Coffee มีการเขา้ออกของคนนอกมากกว่าแต่ก่อน ท าให้เกิดความไม่ปลอดภยั
กบัคนใน 
10. ความเส่ียงในการท่ีคนไม่ใส่ใจท่ีจะใช้ระบบสารสนเทศท่ีน าเข้ามาใช้ไม่ว่าจะเป็น เคร่ืองมือ
Google Docsในการจองห้องท าให้ไม่สามารถลดขั้นตอนท่ียุง่ยากลงได ้ หรือ การติดตามรถตูรั้บส่ง
โดยระบบ GPS  ส่งผลท าใหก้รายเป็นสูญเปล่าในการลงทุน 
ขั้นตอนที2่  การประเมินความเส่ียง(Risk Assessment) 
เม่ือไดร้ายการความเส่ียงในหวัขอ้ก่อนหนา้แลว้จึงน ามาท าการประเมินความเส่ียง โดยพิจารณาจาก 
2ปัจจยัคือ โอกาสในการเกิด และ ความรุนแรงของผลกระทบหากเกิดเหตุการณ์นั้นข้ึน  ในส่วนของ
เกณฑท่ี์น ามาใชใ้นการประเมินอพาร์ทเมน้ปีใหม่ เป็นดงัตารางท่ี5.5 
 
ตารางที5่.5 เกณฑท่ี์ใชใ้นการประเมินความเส่ียงของอพาร์ทเมน้ท์ 

 
 
 
 
 
 
 

โอกาสในการเกดิ (Probability)  
ระดับความรุนแรง (Severity ) 

ล าดับ 
(Rating) 

<20% 1 = Low 

20%-50% 2 = Medium 

>50% 3 = High 
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เม่ือน าความเส่ียงท่ีระบุมาแลว้ในหวัขอ้ก่อนหนา้น้ีมาแสดงโดยใช ้Risk Matrix จะไดด้งัรูปภาพ5.7 
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ภาพที5่.7 แสดงระดบัความเส่ียงจากการประเมินและเส้นยอมรับความเส่ียงของอพาร์ทเมน้ท์ 
ทีม่า: จดัท าการประเมินระดบัและเส้นยอมรับความเส่ียงโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 
 
  เม่ือน าแต่ละขอ้มาแสดงในRisk Matrixแลว้จะเห็นวา่ ความเส่ียงท่ีตอ้งใหค้วามส าคญั
มากท่ีสุดคือ พื้นท่ีสีแดง(ความเส่ียงท่ี3,4,8,9)  พื้นท่ีสีส้ม(ความเส่ียงท่ี2,6,5) ตามล าดบั ท่ีจะตอ้ง
ไดรั้บการติดตามและควบคุมอยา่งใกลชิ้ด ส่วนในพื้นท่ีสีเหลือง(ความเส่ียงท่ี10)มีความส าคญั
รองลงมา  แต่ทั้งน้ีเม่ือท าการประเมินความเส่ียงและน ามาPlotลงMatrixแลว้ จะเห็นวา่ทุกความเส่ียง
อยูเ่หนือระดบัเส้นแบ่งการยอมรับความเส่ียง(Risk Threshold) ดงันั้นจึงน าความเส่ียงเหล่าน้ีมาท า
แผนรับมือกบัความเส่ียงในล าดบัขั้นตอนถดัไป 
 
ขั้นตอนที3่  การรับมือกบัความเส่ียง(Risk Response) 
เป็นการเตรียมแผนเพื่อรับมือกบัแต่ละความเส่ียง  ใช้ในการติดตามความเส่ียงโดยสามารถดูจาก
ตวัช้ีวดั(Indicator)  และควบคุมความเส่ียงนั้นๆโดยการระบุวิธีการรับมือกบัความเส่ียง (Response) 
หรือหากเกิดเหตุการณ์ข้ึนจริงจะตอ้งมีแผนรับมือฉุกเฉิน (Contingency Plam) ดงัตารางท่ี5.6 
 
 
 
 

 1 

 2 

 3 

 4 

 5 

 6 

 8 

 9  10 
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ตารางที5่.6  แสดงแผนการบริหารจดัการกบัความเส่ียงของโครงการ(Risk Management)  
ความเส่ียง 

(Risk Event) 
การรับมือ 

(Response) 
วธีิการรับรับมือ 

(How) 
แผนรับมือฉุกเฉิน
กรณีเกดิเหต ุ

(Contingency 
Plan) 

ตวัช้ีวดั 
(Indicators) 

ผู้รับผดิชอบ 
(Responsible 

Staff) 

ความเส่ียง
จากการ
ก่อสร้างล่าชา้
กวา่ก าหนด
(1ปี) 

ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด
(Prevent) 

ติดตามและควบคุม
แผนงานใหเ้ป็นไป
ตาม Baseline Plan 

- เรียกร้อง
ค่าปรับล่าชา้ 

- จา้งแรงงานเพ่ิม 
หรือตอ้งท างาน
ล่วงเวลา 

แผนงานท่ีวาง
ไวเ้บ้ืองตน้
(Baseline 
Plan) 

เจา้ของกิจการ
, ผูจ้ดัการ
,ผูรั้บเหมา 

ความเส่ียงท่ี
ไม่มีลูกคา้มา
จองใชบ้ริการ
หอ้งติว
หนงัสือ 

ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด
(Prevent) 

ตอ้งจองหอ้งล่วงหนา้
1-2วนั และมีเสียค่า
มดัจ าหากยกเลิกการ
จอง 

ใหสิ้ทธิติวเตอร์
และนกัเรียน/
นกัศึกษาภายนอก
เช่าได ้ หรือ 
อนุญาติใหเ้ช่าเป็น
หอ้งอ่านหนงัสือ 
ท างานส่วนตวัได ้

อตัราการใช้
งานหอ้ง
(Utilization 
Rate) 

ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

ความเส่ียงท่ี
ไม่มีลูกคา้มา
ใชบ้ริการ
ร้านคา้ 

ช่วงแรก: 
ลดความ
เส่ียง
(Reduce) 

จดัโปรโมชัน่กระตุน้
ใหค้นเขา้มา เช่นลด
ราคา สะสมแตม้ เป็น
ตน้ 

ใหน้กัลงทุนท่ี
ตอ้งการจะเปิด
ร้าน
Bakery&Coffee
มาเช่าพ้ืนท่ีและ
อุปกรณ์เพื่อ
ด าเนินร้านแทน
ภายใตเ้ง่ือน ไข
ตรีมร้าน 
Education &Sport 
Clubเช่นเดิม
(พร้อม ตอ้งจา้ง
คนงานเดิมต่อ
ดว้ย) 

จ านวนท่ีวา่ง
ในแต่ละ
ช่วงเวลา 

ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

ช่วงหลงั: 
โยกยา้ย
ความเส่ียง
(Transfer) 

ออกประกาศเช่าซ้ือ
กิจการตามเวบ็ไซด ์
หรือ เจา้ของกิจการ
ร้านBakery&Coffeeท่ี
มีประสบการณ์จาก
ร้านอ่ืนมาบริหาร
แทน 

ความเส่ียง
ไฟฟ้าดบั 

จากภายใน: 
ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด

ติดตั้งเคร่ืองวดั
กระแสไฟฟ้าท่ีใช้
ภายในอาคาร และท า

เปิดเคร่ืองส ารอง
ไฟฟ้าท่ีมีจ านวน
วตัตเ์พียงพอ

จ านวนหอ้ง
ทั้งหมดใน
อาคารท่ีใชไ้ฟ

เจา้ของกิจการ
,ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 
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 ตารางที5่.6  แสดงแผนการบริหารจดัการกบัความเส่ียงของโครงการ(Risk Management)  (ต่อ) 
(Prevent) การตรวจเช็คเป็น

ระยะ โดยเฉพาะช่วง
ท่ีผูพ้กัเตม็ 

ส าหรับทั้งอาคาร พร้อมกนั
ในช่วง เวลา
เดียวกนั 

ตดัไฟ: 
ลดความ
เส่ียง
(Reduce) 

ติดตั้งเคร่ืองส ารอง
ไฟฟ้าท่ีมีจ านวนวตัต์
เพียงพอส าหรับทั้ง
อาคาร 

เปิดเคร่ืองส ารอง
ไฟฟ้าท่ีมีจ านวน
วตัตเ์พียงพอ
ส าหรับทั้งอาคาร 

การแจง้ตดัไฟ
ของรัฐ/เกิด
เหตุไฟไหม้
ในระแวกนั้น 
 

ความเส่ียงใน
เร่ืองความ
ปลอดภยัของ
ผูพ้กัอาศยั
ภายใน 

ก่อน: 
ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด 
(Prevent) 

- จ ากดัไม่ใหค้นนอก
เขา้พ้ืนท่ีประตู 
Access Card หรือ
พ้ืนท่ีพกัอาศยั
เด็ดขาด 

- รปภ ตอ้งเคร่งครัด
ในกฎระเบียบอยา่ง
เขม้งวด 

- แจง้ความ และ
เจา้ของกิจการ/
ผูจ้ดัการตอ้ง 
ช้ีแจงกบัผูเ้ขา้พกั
อาศยัดว้ยตนเอง 

- ประเมินความ
ร้ายแรงและ
ปลอบขวญัผูพ้กั
อาศยั 

จ านวนกลุ่ม
คนในชุมชน
ท่ีมีลกัษณะท่ี
ไม่น่าไวใ้จ 

ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ
,พนกังาน
รักษาความ
ปลอดภยั 

หลงั: 
ยอมรับ
ความเส่ียง
นั้นเอง
(Tolerate) 

- 

ความเส่ียงท่ี
ก่อสร้างไม่
ตรงกบัท่ี
ออกแบบ
เอาไว ้

ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด
(Prevent) 

ติดตามและควบคุม
แผนงานใหเ้ป็นไป
ตาม พิมพเ์ขียว(Blue 
Print)ท่ีออก แบบ
เอาไว ้

ผูรั้บเหมาตอ้งรีบ
แกไ้ขแบบอยา่ง
เร่งด่วน มิฉะนั้น
ตอ้งมีการจ่าย
ค่าปรับ 

พิมพเ์ขียว
(Blue Print)ท่ี
ออก แบบ
เอาไว ้

เจา้ของกิจการ
, ผูจ้ดัการ
,ผูรั้บเหมา 

ความเส่ียงท่ี
ลูกคา้ไม่
สนใจร่วม
กิจกรรม
พิเศษท่ีทางอ
พาร์ทเมน้ท์
จดั   

ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด
(Prevent) 

- รับฟังความคิดเห็น 
แนะน าจากลูกคา้
ส่วนใหญ่ วา่ชอบ
กิจกรรมแบบไหน ท่ี
น่าสนใจ กระตุน้การ
เขา้ร่วมกิจกรรม 

- จดักิจกรรมออกมา
ใหน่้าสนใจ ไม่น่า

สอบถามผลตอบ
รับในแง่ลบ แลว้
น ามาแกไ้ขเพ่ือจดั
กิจกรรมในคร้ัง
ต่อไปใหดี้ข้ึน 

จ านวนลูกคา้
ท่ีใหค้วาม
สนใจเขา้ร่วม
กิจกรรม 

ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 
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 ตารางที5่.6  แสดงแผนการบริหารจดัการกบัความเส่ียงของโครงการ(Risk Management)  (ต่อ) 
เบ่ือ เพื่อลูกคา้จะได้
อยากเขา้ร่วมในคร้ัง
ถดัไป 
 

ความเส่ียงท่ี
รถเช่าเพ่ิอ
บริการรับส่ง
ไม่มีลูกคา้ใช้
งานเท่าท่ีควร   

ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด
(Prevent) 

จดัโปรโมชัน่เหมา
จ่ายค่าโดยสารรับส่ง
เป็นรายเดือนส าหรับ
ผูพ้กัอาศยั 

สอบถามผลตอบ
รับในแง่ลบ แลว้
น ามาแกไ้ข เช่น 
เสน้ทางไม่ผา่น 
เวลาออกรถไม่
เหมาะสม เป็นตน้ 
หรือ ยกเลิกการ
เช่ารถตูไ้ปหาก
บริการน้ีไม่ได้
เป็นท่ีตอ้งการของ
ลูกคา้เป้าหมาย 

จ านวนลูกคา้
ท่ีใหค้วาม
สนใจเขา้ใช้
บริการรถ
รับส่ง 

ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

ความเส่ียงใน
การท่ีคนไม่
ใส่ใจท่ีจะใช้
ระบบ
สารสนเทศท่ี
น าเขา้มาใช ้

ป้องกนั
ไม่ใหเ้กิด
(Prevent) 

ประชาสมัพนัธ์การใช้
งานท่ีบอร์ด หรือ ท า
คลิปแนะน าผา่น
ช่องทางสมัพนัธ์  
แสดง ขั้นตอนการใช้
ท่ีชดัเจน แสดงใหเ้ห็น
ถึงความสะดวกและ
รวดเร็วกวา่เดิม  

สอบถามผลตอบ
รับในแง่ลบ แลว้
น ามาแกไ้ขเพ่ือ
กรตุน้ใหลู้กคา้ใช้
งานใหไ้ด ้

จ านวนลูกคา้
ท่ีใหค้วาม
สนใจเขา้ใช้
ระบบ
สารสนเทศท่ี
จดัเตรียม
เอาไว ้

ผูจ้ดัการ,
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

 
ข้ันตอนที4่  การติดตามและควบคุมความเส่ียง (Risk Monitoring&Control) 
เม่ือมีแผนการวางแผนรองรับความเส่ียงเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ก็จะตอ้งคอยน าแผนมาติดตามโดยวดั
จาก Indicator เป็นตวัช้ีวดัวา่ความเส่ียงนั้นๆห่างใกลห้รือห่างไกลการเกิดหรือไม่ ปกติจะมีการจดัท า
รายงานความคืบหนา้ สถานะความเส่ียง และปัญหาท่ีเกิดข้ึน เป็นตน้ นอกจากน้ียงัตอ้งคอยติดตามวา่
แผนสามารถน าไปใช้ไดมี้ประสิทธิภาพ หรือตอ้งมีการปรับปรุงแผนให้ดีข้ึนต่อไป ทั้งน้ีหากเกิด
เหตุการณ์ความเส่ียงอยา่งหลีกเล่ียงไม่ไดแ้ลว้ก็จะตอ้งมีการรับมืออยา่งเร่งด่วนโดยปฎิบติัตามแผน
รองรับฉุกเฉิน (Contingency Plan) ท่ีไดว้างแผนเอาไว ้   
 ตวัอยา่ง ตารางท่ีน ามาใชใ้นการควบคุมและรายงานความเส่ียง ดงัภาพท่ี5.8  และ ตาราง
สรุปผลการด าเนินงานจากการบริหารความเส่ียง ดงัภาพท่ี5.9 
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ภาพที5่.8 ท่ีสามารถน ามาใชใ้นการควบคุมและรายงานความเส่ียง 
ทีม่า: เอกสารประกอบการอบบรมเชิงปฏิบติัการ “การบริหารความเส่ียง” ตามกรอบของ กพร. 
 

 
ภาพที5่.9 ท่ีสามารถสรุปผลการด าเนินงานจากการบริหารความเส่ียง 
ทีม่า: เอกสารประกอบการอบบรมเชิงปฏิบติัการ “การบริหารความเส่ียง” ตามกรอบของ กพร. 
 
          เม่ือท าการประยกุตแ์ผนปฎิบติัดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้เพื่อใหเ้กิดความมัน่ใจวา่ภาย 
หลงัการพฒันาจะสามารถท าใหธุ้รกิจไปถึงเป้าหมายไดจ้ริง ผูเ้ขียนไดท้  าการประมาณการ รายได ้
ค่าใชจ่้าย ก าไรท่ีจะเกิดข้ึนหลงัการพฒันาภายใต3้สถานการณ์(สถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด, สถานการณ์
ปกติ, สถานการณ์ท่ีแยท่ี่สุด)ท่ีสามารถเกิดข้ึนและส่งผลต่อการคืนทุนซ่ึงเป็นเป้าหมายของธุรกิจได้
ดงัต่อไปน้ี      
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ตารางที ่5.7 แสดงตวัเลขก าไรสุทธิในแต่ละปีเพื่อการคืนทุน และโอกาสในการบรรลุเป้าหมายธุรกิจจากแผนพฒันากลยทุธ์ 
ทีม่า:  จดัท าโดยผูเ้ขียนสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 

ปี พ.ศ. 
เร่ิมกิจการ  

ตค 53 
2554-2557  

(สิน้ปีท่ี4) 
2558  

(สิน้ปีท่ี5) 
2559  

(สิน้ปีท่ี6) 
2560  

(สิน้ปีท่ี7) 
2561  

(สิน้ปีท่ี8) 
2562  

(สิน้ปีท่ี9) 
2563  

(สิน้ปีท่ี10) 

ก าไรสทุธิต่อปี 0 6,494,120 2,584,313 2,584,313 2,584,313 2,584,313 2,584,313 662,584,313 

มลูค่าต้นทนุธุรกิจ -22,500,000 -16,005,880 -12,921,567 -10,337,253 -7,752,940 -5,168,627 -2,584, 313 0 คืนทุน 

 
 
 

รายได้  

ปีที่พฒันาแล้วเสร็จ (ปี 58) 

Best Case 
(28 ห้อง) 

Normal Case 
(26 ห้อง) 

Worst Case 
(22 ห้อง) 

ค่าเช่า (หลังพฒันา 9,500 บาท/เดอืน) 3,192,000 2,850,000 2,508,000 

ก าไรค่าน า้ 17,940 16,380 14,040 

ก าไรค่าไฟ 62,100 56,700 48,600 

ก าไรค่าโทรศัพท์ 12,560 12,560 12,560 

ก าไรตู้น า้เคร่ือง/ซักผ้า 16,560 15,120 12,960 

รายได้อื่นๆ 20,000 20,000 20,000 

ก าไรห้องตวิ (เฉล่ีย 6 / 4 / 1ชม) 438,000 292,000 73,000 
ก าไรร้านค้า 
(ชมละ 10 / 5 / 1แก้ว) ขาย 6ชม 876,000 438,000 87,600 
ก าไรจากรถเช่า 
(คนน่ังรอบละ 15 / 7 / 1 คน) วิ่ง 6รอบ 657,000 306,600 43,800 
 
รายได้รวม 5,292,160 4,007,360 2,820,560 

หกัรายจ่ายประมาณ       30% 1,587,648 1,202,208 846,168 
ก าไรสุทธิ                     70% 3,704,512 2,805,152 1,974,392 
จ านวนปีที่คืนทุนนับจากปีที่พฒันาเสร็จ 4.3 ปี (ต้นปี62) 5.7 ปี (ปลายปี63) 8 ปี (ปลายปี65) 

 

 
เร็วกว่าเป้าหมาย 1ปี ตามเป้าหมาย ช้ากว่าเป้าหมาย 2ปี 

เพิ่มงบลงทุน  - 500,000 บาท 
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 จากตารางท่ี5.7 จะเห็นวา่เม่ือมีการพฒันากลยทุธ์น้ีจะมีการลงทุนงบประมาณเพิ่มข้ึน
500,000 บาทในปีท่ีพฒันา ดงันั้นหากตอ้งการคืนทุนให้ไดใ้นระยะเวลา 10 ปี(ภายในส้ินท่ี 2563)  
นัน่หมายถึงจะตอ้งท าก าไรสุทธิต่อปีใหไ้ดข้ั้นต ่า 2,584,313 บาท   จะเห็นวา่เม่ือพฒันาแลว้เสร็จจะ
เกิดรายไดเ้พิ่มข้ึนคือ รายไดจ้ากหอ้งติวหนงัสือ รายไดจ้ากร้านคา้ รายไดจ้ากบริการรถรับส่ง โดย
พิจารณาความสามารถในการคืนทุนถึงเป้าหมายจากสถานการณ์ท่ีเป็นไปไดคื้อ สถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด
(Best Case) สถานการณ์ปกติ(Normal Case) และสถานการณ์ท่ีแยท่ี่สุด(Worst Case) ดงัต่อไปน้ี 
1.  รายได้จากห้องเช่า  เพิ่มเป็นราคา 9,500 บาทต่อเดือน ภายใตส้ถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด(Best Case)มีผู ้
เช่าเฉล่ีย28หอ้ง สถานการณ์ปกติ(Normal Case)มีผูเ้ช่าเฉล่ีย26หอ้ง และสถานการณ์ท่ีแยท่ี่สุด(Worst  
Case)มีผูเ้ช่าเฉล่ีย22หอ้งต่อเดือน 
2. รายได้จากห้องติวหนังสือ คิดชัว่โมงละ200บาท มีผูจ้องใชบ้ริการภายใตส้ถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด(Best 
Case)เฉล่ีย6ชัว่โมง สถานการณ์ปกติ(Normal Case)เฉล่ีย4ชัว่โมง และสถานการณ์ท่ีแยท่ี่สุด(Worst 
Case)เฉล่ีย1ชัว่โมงต่อวนั 
3. รายได้จากร้านค้า คิดก าไรออเดอร์ละ40บาท มีผูจ้องใชบ้ริการภายใตส้ถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด(Best 
Case)เฉล่ีย10หน่วยต่อชัว่โมง สถานการณ์ปกติ(NormalCase)เฉล่ีย5หน่วยต่อชัว่โมงและสถาน 
การณ์ท่ีแยท่ี่สุด(WorstCase)เฉล่ีย1หน่วยต่อชัว่โมงเฉล่ียจากช่วงพีค6ชัว่โมงต่อวนั 
4. รายได้จากบริการรถรับส่ง คิดก าไรต่อคน20บาท มีผูจ้องใชบ้ริการภายใตส้ถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด
(Best Case)มีผูโ้ดยสารเฉล่ีย15คนต่อรอบ สถานการณ์ปกติ(Normal Case)มีผูโ้ดยสารเฉล่ีย7คนต่อ
รอบ และสถานการณ์ท่ีแยท่ี่สุด(Worst Case)มีผูโ้ดยสารเฉล่ีย1คนต่อรอบ โดยจะวิง่6รอบ(ไป3รอบ 
กลบั3รอบ) 
 โดยรายได้อ่ืนๆภายใต้สถานการณ์ท่ีดีท่ี สุด (Best Case)ประมาณการเพิ่มข้ึน15% 
สถานการณ์ปกติ(Normal Case)ประมาณการเพิ่มข้ึน5% และสถานการณ์ท่ีแย่ท่ีสุด(Worst Case)
ประมาณการลดลง10% จากรายไดเ้ฉล่ียในปีท่ีผา่นมา  ในขณะท่ีรายไดบ้างตวัก็ให้คงตวัท่ีระดบัเดิม  
เม่ือค านวณออกมาเป็นรายไดร้วม100% หักเป็นรายจ่ายประมาณ30% เหลือเป็นก าไรสุทธิ70%แลว้  
จะเห็นว่าภายใต้สถานการณ์ท่ีดีท่ีสุด(Best Case)จะสามารถคืนทุนได้เร็วกว่าเป้าหมายธุรกิจ1ปี  
ภายใต้สถานการณ์ปกติ(Normal Case)จะคืนทุนได้ตามก าหนดเป้าหมาย10ปีพอดี  และใน
สถานการณ์ท่ีแยท่ี่สุด(Worst Case)จะคืนทุนชา้กวา่เป้าหมาย2ปี ซ่ึงยงัถือวา่เป็นช่วงเวลาลา้ชา้ท่ีธุรกิจ
ยงัพอรับไดน้ัน่เอง 
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 5.4    สรุปการน ากลยุทธ์มาประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 กล่าวโดยสรุปการน ากลยุทธ์ท่ีได้วางเอาในบทท่ี4 มาประยุกต์เป็นแผนงาน โดยใช้
เคร่ืองมือการบริหารจดัการโครงการ(Project Management) เพื่อให้สามารถบริหารโครงการไดอ้ยา่ง
เป็นขั้นเป็นตอน กล่าวหลกัๆคือ ช่วยใหส้ามารถวางแผน ติดตาม และควบคุมตลอดโครงการจนแลว้
เสร็จไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ    จากภาพท่ี5.3(แผนงานโครงการพฒันาปรับปรุงอพาร์ทเมน้ท์) จะเห็น
ว่าประกอบไปดว้ยส่ิงท่ีตอ้งด าเนินงานและกิจกรรมต่างๆท่ีสอดคล้องกบัแนวทางของทั้งกลยุทธ์
ระดบัองค์กร กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ และกลยุทธ์ระดบัปฎิบติัการทั้งส้ิน   ซ่ึงกิจกรรมต่างๆท่ีด าเนิน
ปฎิบติัไปนั้น ทา้ยท่ีสุดผลลพัธ์สามารถน าไปวดัผลหรือประเมินผา่นเคร่ืองมือ Balanced Scorecard 
(BSC) ไดไ้ม่วา่จะเป็นทั้งมุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้นกระบวนการภายใน และ
มุมมองดา้นการเรียนรู้เติบโต เพื่อให้องคก์รเกิดความสอดคลอ้งเป็นอนัหน่ึงอนัเดียว เพื่อใหม้ัน่ใจวา่
การปฎิบติัอยูน่ั้นยงัเดินอยูใ่นกรอบของกลยุทธ์ท่ีวางเอาไวอ้ยา่งแทจ้ริง   ในขณะเดียวกนัตอ้งมีการ
จดัท าแผนการบริหารจดัการกบัความเส่ียง(Risk Mangement)ร่วมดว้ย  เพื่อเป็นการรองรับกบัความ
ไม่แน่นอนท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตไดต้ลอดระยะเวลาการด าเนินโครงการตั้งแต่ตน้จนจบ 
 เม่ือวิเคราะห์จากสภาพปัญหา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัทางธุรกิจ สาเหตุของปัญหา
แทจ้ริงท่ีสัมพนัธ์กนั ตลอดจนการก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัของธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์ปีใหม่แลว้  
องคก์รจะตอ้งน าแนวทางกลยทุธ์นั้นมาประยุกตใ์ชใ้นการปฎิบติั  ดว้ยการใชเ้คร่ืองมือไดห้ลากหลาย 
ซ่ึงท่ีนิยมใช้อย่างแพร่หลายคือเคร่ืองมือการบริหารจดัการโครงการ(Project Management) และ 
Balanced Scorecard (BSC) นอกจาก น้ี ย ังต้องมีแผนการบ ริหารจัดการกับความ เส่ี ยง(Risk 
Management) ท่ีสามารถเกิดข้ึนไดต้ลอดการด าเนินโครงการดว้ย    หากแผนงานดงักล่าวไดผ้า่นการ
ติดตามควบคุมจนแลว้เสร็จไดใ้นท่ีสุด ออกมาเป็นผลลพัธ์ตามกรอบกลยทุธ์ท่ีวางไว ้ จนน ามาสู่การ
มีลูกคา้และรายไดเ้พิ่มข้ึนคงตวั   ก็จะส่งผลใหปั้ญหาของอพาร์ทเมน้ทใ์นเร่ืองของรายไดแ้ละก าไรท่ี
ลดลงถูกขจดัไป องค์กรก็จะสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ตามเป้าหมายคือ การคืนทุนกิจการภายใน
ระยะเวลา10ปีไดใ้นท่ีสุด   อีกทั้งยงัเป็นการสร้างความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจอพาร์ทเมน้ท์
ใหเ้ช่าและสามารถเติบโตต่อไปไดใ้นอนาคต 
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