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บทที่ 1 

โอกาสและความนาสนใจของธุรกิจ 

 

 

1.1 สภาพอุตสาหกรรมพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

 

1.1.1 การเติบโตของอุตสาหกรรม 

จากภาวะชะลอตัวของตลาดที่อยูอาศัยในป 2559 ที่ผานมา เปนเหตุใหผูประกอบการ

พัฒนาอสังหาริมทรัพยสวนใหญนําโครงการที่อยูอาศัยที่สรางเสร็จแลวแตยังขายไดไมหมดกลับมา

ทําการตลาดใหม ในขณะเดียวกัน ก็ชะลอการเปดตัวที่อยูอาศัยที่จะเปดขายใหม สถานการณดังกลาว 

นาจะสงผลใหเกิดการปรับตัวสูสมดุลระหวางจํานวนและความตองการซื้อที่อยูอาศัย อยางไรก็ตาม 

ผูประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพยยังคงตองรักษาระดับอัตราการเติบโตของรายไดอยางตอเนื่อง

ในอนาคต ดังนั้น ผูประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพยยังคงตองวางแผนเปดตัวโครงการที่อยูอาศัย

ใหม เพื่อกอใหเกิดการรับรูรายไดอยางตอเน่ืองในระยะตอไปโดยคาดการณวา ที่อยูอาศัยเปดขาย

ใหมในกรุงเทพฯ และปริมณฑลในป 2560 นาจะมจํีานวน 107 ,000-109,000 หนวย มกีารขยายตัว 

5%-7% เมื่อเทียบกับป 2559(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2559) 

ในดานดัชนีราคาของป 2559 พบวา ดัชนีราคาบานเด่ียวปรับเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย 1.6% เมื่อ

เทียบกับชวงเดียวกันในปกอนหนา โดยบานเด่ียวในกรุงเทพฯ ปรับเพิ่ม 1.7 % และในเขตรอบนอก

ปริมณฑลปรับเพิ่ม 1.5%  สวนดัชนีราคาทาวนเฮาสปรับเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย 2.3 % และ ดัชนีราคา

คอนโดปรับเพิ่มขึ้นโดยเฉลี่ย 5 % สูงที่สุดในบรรดาประเภทอสังหาริมทรัพยทั้งหมด เนื่องจากใน

สภาวะ ราคาพืชผลทางการเกษตรตกตํ่า ทําใหกําลังซื้อของผูบริโภคระดับลางมีจํากัด แตสภาวะ

เศรษฐกิจดังกลาวจะกระทบตอผูบริโภคระดับบนนอยมาก (เครือแอทโฮม, 2559) 

 

1.1.2 ความนาสนใจในธุรกิจ 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงรอยละของจํานวนที่อยูอาศัยแตละประเภทที่ขายไดทั้งหมด ป 2559 

ประเภท/ราคา 
ต่ํากวา  

1 ลบ. 
1-2 ลบ. 2-3 ลบ. 3-5 ลบ. 5-10 ลบ. 

10-20 

ลบ. 

20 ลบ. 

ข้ึนไป 
รวม 

บานเด่ียว 92.0% 37.0% 64.0% 60.0% 58.0% 61.0% 44.0% 59.0% 

บานแฝด 
 

63.0% 50.0% 50.0% 58.0% 100.0% 34.0% 54.0% 

ทาวนเฮาส 62.0% 54.0% 58.0% 60.0% 65.0% 45.0% 83.0% 57.0% 

อาคารพาณิชย 
 

58.0% 35.0% 62.0% 62.0% 55.0% 

 

56.0% 

อาคารชุด 72.5% 73.0% 71.0% 72.0% 75.0% 72.0% 58.0% 72.0% 

ที่ดินจัดสรร 14.0% 71.0% 41.0% 76.0% 60.0% 
 

61.0% 57.0% 

ที่มา:Agency for Real Estate Affairs(2559) 

 

ในภาพรวม อสังหาริมทรัพยประเภทอาคารชุดจะเปนสวนที่ขายไดมากที่สุด แตการที่

จะกอสรางอาคารชุดขึ้นมานั้นตองใชเงินทุนสูงมาก สวนอสังหาริมทรัพยที่ขายไดรองลงมาก็คือ

บานเด่ียว โดยราคาที่แตกตางกันมีสัดสวนการขายมากที่สุดคือชวงราคาตํ่ากวา 1 ลานบาท ที่ 92% 

ซึ่งเปนสินคาราคาหายากและมีอยูไมมาก สวนใหญพบอยูในตางจังหวัด สวนกลุมบานเด่ียวราคาสูง

อยูในชวงราคา 10 ลานบาท ถึง 20 ลานบาทนั้น ก็ยังสามารถขายไดถึง 61 % ซึ่งกลุมน้ีจะอยูใน

กรุงเทพมหานครและอยูในตําแหนงทําเลที่ดี  

เมื่อพิจารณาต ลาดบานเด่ียว ยังเปนที่อยูอาศัยที่ขายไดดีในชวงป 2559 ที่ผานมา โดย

หากเทียบเปนรอยละ จะพบวาที่อยูอาศัยประเภทบานเด่ียวยังมีแนวโนมที่ยังขายไดถึง 59% จาก

ทั้งหมดโดยกลุมราคาที่สามารถขายไดสูงสุดอยูที่ชวงราคาตํ่ากวา 1 ลานบาท ที่ 92% ซึ่งเปนสินคา

ราคาหายากตามที่กลาวไวขางตน สวนกลุมบานราคาสูงที่มีจํานวนของไมมากและจํากัดการขาย

เฉพาะกลุม ก็ยังสามารถขายไดถึง 61 % ซึ่งกลุมน้ีจะอยูในกรุงเทพมหานครในทําเลศักยภาพ  ดาน

บานแฝดที่ราคาสูงในชวงราคา 10 ลานบาท ถึง 20 ลานบาทนั้นก็สามารถขายไดถึง 100% 
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ตารางท่ี 1.2 แสดงรอยละของจํานวนที่อยูอาศัยประเภทบานที่ขายไดทั้งหมด ป 2559 

ราคา/อัตราสวนท่ีขายได 
บานเดี่ยว ท่ีขายได บานแฝด ท่ีขายได 

คิดเปนอัตรารอยละ คิดเปนอัตรารอยละ 

ตํ่ากวา 1 ลบ. 92% 

 1-2 ลบ. 37% 63% 

2-3 ลบ. 64% 50% 

3-5 ลบ. 60% 50% 

5-10 ลบ. 58% 58% 

10-20 ลบ. 61% 100% 

20 ลบ. ขึ้นไป 44% 34% 

รวม 59% 54% 

ที่มา: Agency for Real Estate Affairs(2559) 

 

เมื่อพิจารณาจํานวนยูนิตเสนอขายและยอดขายตามระดับราคาบานเด่ียว ในกรุงเทพฯ

และปริมณฑล จะพบวาบานเด่ียวระดับราคา 3.0-4.99 ลานบาทมีจํานวนยูนิตเสนอขายมากที่สุด 

อยางไรก็ตามจํานวนเสนอขายยูนิตในคร่ึงปหลังของป 2559 ลดลงในทุกระดับราคาเมื่อเทียบกับชวง

เดียวกนัในปกอนหนายกเวนบานเด่ียวระดับราคา 20 ลานบาทขึ้นไป และระดับราคา 5.00-6.99 ลาน

บาท ที่มีจํานวนยูนิตเสนอขายเพิ่มขึ้นถึง 27 % และ 5 % ตามลําดับ เปนผลมาจากการที่ภาวะหนี้

ครัวเรือนกลุมรายไดระดับกลาง-ลาง ยังคงอยูในระดับสูง สงผลใหผูประกอบการใหความสนใจกับ

ตลาดระดับบนมากขึ้น ในดานยอดขายคร่ึงปหลัง พบวายอดขายในทุกระดับราคาปรับตัวลดลง 

ยกเวนบานเด่ียวระดับราคา 5.00-6.00 และ 7.00-9.00 ลานบาท เปนผลมาจากการไมมีปญหาหนี้ภาค

ครัวเรือน และมีความออนไหวตอภาวะเศรษฐกิจนอย ซึ่งกลุมคนเหลาน้ีมีโอกาสถูกปฏิเสธสินเชื่อ 

เพื่อที่อยูอาศัยในระดับตํ่า อีกทั้งสถาบันการเงิน มักจะปลอยสินเชื่อกับบานกลุมที่มีระดับราคา

มากกวา 5 ลานบาทขึ้นไป มากกวาบานกลุมที่มีระดับราคาตํ่ากวา 5 ลานบาท (พลัส พร็อพเพอรต้ี , 

2559) 
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ภาพท่ี 1.1  จํานวนยูนิตเสนอขาย และรอยละของยูนิตที่ขายได โครงการบานเด่ียวในเขตกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล แบงตามระดับราคา 

ที่มา :ฝายวิจัยและพัฒนา บริษัท พลัสพร็อพเพอรต้ี จํากัด 2559( ) 

 

 

1.2 โอกาสและความสําคัญ 

จากการดําเนินธุรกิจที่ผานมาของบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี  จํากัด น้ันทําใหไดทราบ

ถึงปญหาอยูประเด็นหน่ึงวา หากตองการที่อยูอาศัยภายในเมืองก็จะตองเลือกเปนอาคารชุดหรือ

คอนโดซึ่งขอเสียคือพื้นที่คับแคบ ในทางกลับกันหากตองการที่อยูอาศัยที่มีพื้นที่ไมคับแคบก็ตอง

เลือกเปนบานแตบานสวนใหญน้ันก็จะอยูภายนอกเมืองซึ่งการเดินทางเขามาทํางานภายในเมืองก็จะ

ยากลําบาก0

1 

                                                           
1
สัมภาษณจากเจาหนาที่การตลาดอาวุโส บริษัท พลัส พร็อพเพอรต้ี จํากัด จํานวน 3 คน โดยผูจัดทําในวันที่ 1 สิงหาคม ถึง 10 

สิงหาคม 2560 พบวาโครงการบานจัดสรรตางๆมักจะอยูชานเมืองซึ่งปจจุบันการเดินทางเขามาทํางานในเมืองตองใชเวลายาวนานขึ้น

เนื่องจากสภาพการจราจรที่ติดขัดในปจจุบัน ลูกคาบางสวนจึงไดตัดสินใจซื้ออาคารชุดหรือคอนโดแตก็จะมีปญหาเร่ืองพ้ืนที่ใชสอย

คับแคบ 
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ในป 2545 บริษัท เอพี (ไทยแลนด) จํากัด (มหาชน) ไดเล็งเห็นถึงประเด็นขางตน ทํา

ใหเกิดแนวคิดโครงการบานจัดสรรภายในตัวเมืองเปนรายแรกๆ จึงไดเปดตัวโครงการบานกลางกรุง 

ทองหลอ ในปดังกลาว  ซึ่งเปนทาวนเฮาสที่อยูในซอยทองหลอ และประสบความสําเร็จเปนอยาง

มาก ตอมาจึงมีการพัฒนาโครงการใหมเปนบานเด่ียวในทําเลที่อยูภายในตัวเมืองและประสบ

ความสําเร็จเชนกัน ซึ่งในปจจุบันโครงการบานเด่ียวในทําเลที่อยูภายในตัวเมืองก็จะพบเห็นไดมาก

ขึ้น แตดวยทําเลที่อยูภายในเมืองทําใหแตละโครงการมีจํานวนยูนิตไมมาก แตมีผูสนใจโครงการ

ลักษณะนี้อยูมากทําใหเมื่อเปดโครงการใหมสามาถขายไดหมดโดยใชระยะเวลาไมนาน (AP 

Thailand, 2017) 

จากเหตุผลเบื้องตน การที่จะดําเนินธุรกิจพัฒนาที่อยูอาศัยประเภทบานทําเลภายใน

เมืองเพื่อขายน้ันยังมีโอกาสใหสามารถประกอบธุรกิจน้ีได อีกทั้ง บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด 

มีที่ดินในเมืองที่เปนทําเลศักยภาพ ในซอยรัชดา 42 และทางบริษัทไดพิจารณาแลว วาเปนทําเลที่

เหมาะสมจึงดําเนินการเร่ิมตนโครงการโดยใชหลักการที่วา บานที่จะสรางออกมานั้นตองทําใหเปน 

Penthouse on ground เพื่อจะเสนอขายแกกลุมผูมีรายไดสูงที่ตองการบานภายในเมืองที่มีความโม

เดิรน ในทําเลที่ต้ังที่มีศักยภาพ เน่ืองจากมีทําเลใกลยานธุรกิจที่ประกอบไปดวยอาคารสํานักงาน

ตางๆเชนอาคาร จีแลนดทาวเวอร อาคาร เอไอเอ แคปปตอล เซ็นเตอร อาคารตลาดหลักทรัพยและยิ่ง

ไปกวาน้ันภายในป 2565 จะมีอาคาร The Rama IX Super Tower at The Grand Rama 9ซึ่งเมื่อ

กอสรางเสร็จจะเปนอาคารที่สูงที่สุดในอาเซียน นอกจากน้ียังใกลหางสรรพสินคาตางๆ และ

รถไฟฟาสายสีเขียว อีกดวย (กรุงเทพซิต้ีสมารท , 2560) 

 

1.2.1 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจ (แรงกดดนั 5 ประการ-Five Forces) 

ในการวิเคราะหอุตสาหกรรม และการลงทุนธุรกิจอสังหาริมทรัพยประเภทบาน เพื่อ

พิจารณาวา ธุรกิจอสังหาริมทรัพยประเภทบาน ในบริเวณโดยรอบแยกรัชโยธินมีความนาสนใจใน

การลงทุนหรือไม ผูจัดทําไดใชกรอบแนวคิดในการวิเคราะหโดยใชการวิเคราะหสภาวะการแขงขัน

ในธุรกิจ (Five Forces Model) โดยพจิารณาแรงกดดันดานตาง ๆ 5 ประการ เพื่อชวยในการวิเคราะห 

โดยมรีายละเอียดดังน้ี 
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ภาพท่ี 1.2แบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ (Five Force Model) 

ที่มา : Porter (1980) 

 

แรงกดดันท่ี 1: การคุกคามของผูเขามาใหม 

• การลงทุนในธุรกิจบานจัดสรรน้ัน จําเปนที่จะตองใชเงินทุนที่คอนขางสูง ทั้งใน

สวนของอาคารและที่ดินรวมทั้งการมีความรู ความเชี่ยวชาญ การออกแบบ กอสราง การควบคุม

คุณภาพ การตลาด การขาย การดูแลลูกคาและเปนธุรกิจที่ตองใชเวลาในการคืนทุนคอนขางนาน ทํา

ใหเปนอุปสรรคสําหรับผูเขามาทําธุรกิจใหม(Plus Property, 2560)(-) 

• เน่ืองจากในปจจุบันผูประกอบการปจจุบันมีความสามารถในการซื้อที่ดินใกลเคียง

กัน เทคโนโลยีในการกอสรางและรูปแบบบานคลายๆกัน ทําใหไมสามารถนํามาชวยในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดมากนัก ภาพลักษณของบริษัทจะเปนปจจัยเรงใหผูบริโภคเกิดการ

ตัดสินใจไดมากขึ้นเพราะผูบริโภคเชื่อมั่นถาโครงการน้ันๆ พัฒนาโดยผูประกอบการที่มีชื่อเสียงก็

จะไดสินคาที่มีคุณภาพ ทําใหผูประกอบการรายใหมคอนขางเสียเปรียบ (ธีรพันธ โลหทองคํา , 2556) 

(-) 

• ตลาดอสังหาริมทรัพย ผูบริโภคตองการความเชื่อมั่นตอสินคาสูง เพราะเปนสินคา

ที่ 
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ผูบริโภคตองลงทุนคร้ังใหญในชีวิต ดังน้ันตราสินคาของผูพัฒนาที่ทําธุรกิจมากอนจะไดเปรียบ

มากกวา(วิทการ จันทวิมล, 2558)(-) 

จากขอมูลขางตนสรุปไดวา การเขามาในตลาดของผูทําธุรกิจรายใหมๆเปนไปไดยาก 

ชารมพร็อพเพอรต้ีซึ่งเปนผูทําธุรกิจรายใหมถึงถือวาเปนผลลบตอธุรกิจ(-) 

แรงกดดันท่ี 2: การแขงขันระหวางธุรกิจท่ีมีอยูในอุตสาหกรรม 

• จากการสํารวจคูแขงที่ทําโครงการบาน ทั้งทาวนเฮาส บานเด่ียว และบานแฝด ใน

รัศมี 2 กิโลเมตรรอบโครงการมีจํานวนคูแขงไมมาก และมีอัตราการขายที่คอนขางสูง แสดงใหเห็น

วา พื้นที่บริเวณน้ีเปนทําเลที่นาสนใจสําหรับผูบริโภค (+) 

• จากการสํารวจการวางตัวระดับผลิตภัณฑของคูแขงมีความแตกตางกันชัดเจน ซึ่ง

ในบริเวณนี้จะเปนระดับราคาปานกลาง และระดับราคาสูง ซึ่งระดับราคาสูงมีคูแขงนอย และ

ฟงกชันของสินคาคอนขางแตกตางกัน ทําใหระดับการแขงขันในบริเวณนี้ไมสูงมากนัก (+) 

• คุณภาพคูแขงขันมีหลากหลายระดับตามแตละระดับของราคาสินคา แตคูแขงขันที่

อยูในบริเวณรัชโยธินน้ัน คุณภาพของสินคาไมแตกตางกันมากนักเพราะบริเวณรัชโยธินมีที่ดินวาง

เปลาที่จะสามารถนํามาพัฒนาไดนอย และที่ดินมีราคาแพงผูประกอบการรายตางๆจึงต้ังเปาหมาย

พัฒนาสินคาสําหรับผูมีรายไดสูง คุณภาพสินคาจึงตองสูงตามเชนกัน (PlusProperty, 2560) (+) 

จากขอมูลขางตน จะเห็นวาการเติบโตของตลาดบานในพื้นที่บริเวณน้ียังมีการเติบโตที่

ดี และการแขงขันยังไมสูงมากนักและมีความเทาเทียมในการแขงขัน ทําใหเปนผลดีกับธุรกิจ(+) 

 

แรงกดดันท่ี 3: อํานาจการตอรองของผูซื้อ 

จากการสํารวจราคาจากโครงการที่อยูในรัศมี 2 กิโลเมตรพบวาระดับราคาของบานมี

หลายระดับ ซึ่งในบริเวณรัชดา-ลาดพราวราคาของบานจะอยูในระดับราคาชวง 5-10 ลานบาท และ

10-20 ลานบาท 

• หากมองในดานราคาและความคุมคา ผูซื้อจะมีอํานาจตอรองสูง เพราะในบริเวณ

ดังกลาวมีตัวเลือกในระดับราคาน้ีสูง1

2(-) 

• หากมองในดานความหรูหราและฟงกชันการใชงานของบานที่หลากหลายผูซื้อจะ

มีอํานาจการตอรองไมสูงมากนักเพราะตัวเลือกในบริเวณดังกลาวสวนมากเปนทาวนเฮาสสวนที่ 

                                                           
2
จากการสํารวจราคาจากโครงการที่อยูในรัศมี 2 กิโลเมตรจํานวน 5 โครงการดังตอไปนี้ 1.บานกลางเมือง รัชโยธิน 2.บานกลางเมือง 

รัชดา 36 3.ลุมพินี ทาวน เพลส รัชโยธิน – เสนา 4.โซล ลาดพราว – เสนา 5.ฟล ทาวน ลาดพราว 35 โดยผูจัดทําในวันที่ 1 กรกฎาคม 

ถึง 31 กรกฎาคม 2560 
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เปนบานเด่ียวหรือบานแฝดมีอยูไมมากนัก2

3(+) 

• ปริมาณผูซื้อมีอยูไมมาก จากการประเมินราคาบานกับราคาที่ผอนชําระ ผูที่จะ

สามารถซื้อบานของโครงการนี้ไดตองมี รายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 100,000 บาท ซึ่งคนกลุมน้ีมี

เพยีง 2.3% ของจํานวนครัวเรือนทั้งหมดทั่วประเทศ (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2558)(-) 

เน่ืองจากบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี มีกลุมเปาหมายผูซื้อที่มุงเนนความหรูหรา และ

ระดับราคาบานอยูในชวง 10-20 ลานบาทซึ่งตัวเลือกมีอยูนอยในพื้นที่บริเวณ รัชดา-ลาดพราว ทําให

เปนผลดีกับธุรกิจ (+) 

 

แรงกดดันท่ี 4: การคุกคามของสินคาหรือบริการทดแทน 

การคุกคามที่มีตอธุรกิจบานจัดสรรน้ัน หลักๆ ก็คือ คอนโดมิเนียม ซึ่งเปนที่พักอาศัย

แบบหองชุด  

• เน่ืองจากคอนโดมิเนียมมีพื้นที่ใชสอยนอยกวาบาน และกลุมลูกคาที่ตองการพื้นที่

ใชสอยรวมถึงความเปนสวนตัว ในจุดที่ไมหางจากใจกลางเมืองมาก และการคมนาคมคอนขาง

สะดวก บานจัดสรรจะมีความไดเปรียบมากกวา3

4(+) 

• ราคาคอนโดมิเนียมเมื่อเปรียบเทียบกับบานจัดสรร บานจัดสรรจะมีราคาที่แพงกวา

พอสมควร หากผูซื้อไมไดตองการฟงกชันการใชงานหรือพื้นที่มาก คอนโดมิเนียมจะไดเปรียบกวา

(-) 

• ผูซื้อมีทางเลือกที่สามารถทดแทนการซื้อบานไดหลายทางเลือก เชนบานเชา หรือ

บานมือสอง(-)ทางเลือกดานสินคาทดแทนมีคอนขางมาก จึงเปนผลลบกับธุรกิจ (-) 

 

แรงกดดันท่ี 5: อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ 

• ถึงแมจะมีผูประกอบการรับเหมากอสรางอยูมากรายแตเนื่องดวยในป2560น้ีรัฐบาล

ยังคงใหความสําคัญในการลงทุนโครงสรางพื้นฐานทําใหผูประกอบการกอสรางรายใหญมีงานลน

มือ จากโครงการที่มีขนาดใหญและจะมีหลายโครงการทยอยเปดประมูลหลายโครงการในชวง 1-2 

                                                           
3
จากการสํารวจราคาจากโครงการที่อยูในรัศมี 2 กิโลเมตรกิโลเมตรจํานวน 5 โครงการดังตอไปนี้ 1.บานกลางเมือง รัชโยธิน 2.บาน

กลางเมือง รัชดา 36 3.ลุมพินี ทาวน เพลส รัชโยธิน – เสนา 4.โซล ลาดพราว – เสนา 5.ฟล ทาวน ลาดพราว 35 โดยผูจัดทําในวันที่ 1 

กรกฎาคม ถึง 31 กรกฎาคม 2560 

4
จากการสํารวจความตองการของลูกคาที่เขามาเย่ียมชมโครงการ ชารมรัชดา 42 ทั้งหมด 30 คนซึ่งเปนสวนมากเปนครอบครัวขยายที่

ตองการพ้ืนที่อยูอาศัยคอนขางมาก โดยสํารวจในวันที่ 1 กรกฎาคม ถึง 31 กรกฎาคม 2560 
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ปน้ีพรอมๆกัน ทําใหผูประกอบการ รับเหมากอสราง รายใหญมักจะไมรับงานใดๆเพิ่มอีก  (ศูนยวิจัย

กสิกรไทย, 2560) (-) 

• สําหรับผูประกอบการรับเหมากอสรางโครงการภาคเอกชนขนาดกลางและขนาด

เล็ก ป 2559โดยเฉพาะการรับงานกอสรางที่อยูอาศัยประสบปญหาปริมาณงานลดลงและการแขงขัน

ในธุรกิจที่รุนแรงขึ้นเน่ืองจากอุปทานที่อยูอาศัยเหลือขายในตลาดยังมีอยูเปนจํานวนมาก

ผูประกอบการพัฒนาที่อยูอาศัยจึงระมัดระวังการเปดตัวโครงการใหมและมีการเลื่อนการเปดตัวบาง

โครงการออกไป หากหันมาใชผูรับเหมาภาคเอกชนขนาดกลางหรือขนาดเล็ก จะทําใหมีอํานาจ

ตอรองมากขึ้น (ณัฐพลวุฒิรักขจร, 2560)(+) 

• ธนาคารผูใหกูเงินมีอํานาจตอรองสูง จากการกําหนดอัตราดอกเบี้ยและการ

พิจารณาองคประกอบของผูกูในดานตางๆ4

5(-) 

เน่ืองจากบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี ไมไดสรางโครงการขนาดใหญ การใชผูรับเหมา

เอกชนขนาดกลางหรือขนาดเล็กจะมีอํานาจตอรองสูงกวา และการใชเงินทุนสวนตัวของบริษัท ทํา

ใหไมมีปญหากับการปลอยกูกับสถาบันการเงิน(+) 

 

ตารางท่ี 1.3 แสดงสรุปการวิเคราะหสภาวะการแขงขนัในธรุกจิจากแรงกดดัน 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบตอธุรกิจ 

กําแพงในการปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม 

(Threat of new entrants) 
( - ) 

ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 

(Intensity of competitive rivalry) 
( + ) 

อํานาจตอรองของผูซื้อ 

(Bargaining power of customers (buyers) 
( -) 

ความเสี่ยงจากสินคาทดแทน 

(Threat of substitute product or services) 
( - ) 

อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ 

(Bargaining power of suppliers) 
( + ) 

 

หมายเหตุ (+) หมายถึง เปนผลดีตอธุรกิจ 

 (-) หมายถึง เปนผลลบตอธุรกิจ  

                                                           
5
สัมภาษณจากเจาหนาที่วิเคราะหสินเชื่อองคกร ธนาคารกสิกรไทย , 2560จํานวน 1 คน โดยผูจัดทํา ในวันที่ 5 สิงหาคม พบวา 

เนื่องจากปญหาหนี้สินภาคครัวเรือนที่ยังคงอยูในระดับสูงธนาคารจึงมีความเขมงวดในการปลอยสินเชื่อสูงหากเปนผูประกอบการ

ขนาดกลางและขนาดเล็กทางธนาคารก็จะพิจารณาองคประกอบในหลายดาน เชน เคยประกอบธุรกิจเชนนี้กี่โครงการ แตละโครงการ

สําเร็จหรือไมผลประกอบการเปนอยางไร แตหากเปนรายใหญเชนบริษัทที่อยูในตลาดหลักทรัพยก็จะปลอยสินเชื่อไดงายกวา 
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เมื่อพิจารณาจากตารางที่ 1.2 พบวา จากแรงกดดันในดานตางๆทั้ง 5 ประการการเขามา

ดําเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ีมีความนาสนใจ เน่ืองจากมีปจจัยหลายดานที่ยังเปนปจจัยบวกสําหรับ

ผูที่เร่ิมเขาอุตสาหกรรมน้ีและเมื่อพิจารณากําแพงที่จะปองกันการเขามาของคูแขงแลวจะเปน

อุปสรรคตอผูเขาใหมแตหากสามารถเขาไปอยูในอุตสาหกรรมไดกําแพงที่เคยเปนอุปสรรคจะกลับ

กลายเปนสิ่งที่ชวยปกปองธุรกิจในอนาคต หากมองในสวนของสินคาทดแทนถึงแมกลุมลูกคาจะ

ใกลเคียงกัน แตรูปแบบของสินคายังแตกตางกันชัดเจน ทําใหไมมีผลกระทบมากเทาใดนักในสวน

อํานาจการตอรองกับผูขายวัตถุดิบ หากสามารถเลือกใชผูรับเหมาขนาดกลางไดจะมีความสามารถ

ในการตอรองไดมากกวาผูรับเหมาขนาดใหญ 

 

 

1.3 วิสัยทัศนพันธกิจและเปาหมาย (Vision, Mission and Goals) 

วิสัยทัศน  

บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ไดกําหนดวิสัยทัศนไววา “บริษัทจะมุงสูการเปนผูนํา

ดานการพัฒนาอสังหาริมทรัพยประเภทที่อยูอาศัยของประเทศไทย” 

พันธกิจ 

บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ดําเนินธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยดวยมาตรฐาน

ระดับประเทศและรังสรรคการออกแบบที่มีความผสมผสานกับพฤติกรรมผูบริโภคอยางตอเนื่อง 

เปาหมาย 

เปาหมายระยะสั้น (ปที่ 1 และปที่ 2)  

- ดําเนินการขายโดยจะปดการขายใหครบทั้งโครงการภายใน 12 เดือน และ

ดําเนินการกอสรางใหแลวเสร็จพรอมสงมอบและจดทะเบียนโอนกรรมสิทธิ์ใหแลวเสร็จภายใน 18 

เดือน  

เปาหมายระยะกลาง(ปที่3และปที่4) 

- หาซื้อที่ดินบริเวณ เลียบทางดวนรามอินทรา-อาจณรงค ขนาดประมาณ 2- 4 ไร 

และพัฒนาในรูปแบบโครงการหมูบานจัดสรรขนาดเล็ก จํานวนไมเกิน 20 ยูนิต 

เปาหมายระยะยาว (ปที่ 5 เปนตนไป) 

- หาซื้อที่ดินใกลแนวรถไฟฟา ระยะหางไมเกิน 1 กโิลเมตร และพฒันาโครงการใน

รูปแบบอาคารชุด Low Rise  
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1.4 การวิเคราะหสถานการณ(SWOT Analysis) 

การวิเคราะห SWOT Analysis ในจุดน้ีจะมองคูแขงที่ทําโครงการบานจัดสรร ที่อยูใน

บริเวณรัศมี 2 กิโลเมตรจากโครงการของชารม รัชดา 42 เปนหลัก เพื่อใหสามารถวิเคราะห

สถานการณปจจุบันไดชัดเจนยิ่งขึ้น 

 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงถึงคูแขงในบริเวณรอบโครงการ ในรัศมี 2 กโิลเมตร 

ที่มา :  Google Map 

 

Strengths (จุดแข็ง) 

ดานทําเลที่ต้ัง 

- ทําเลที่ต้ังอยูใกลใจกลางเมืองหางจากหางสรรพสินคาเมจอรรัชโยธินเพียง 1 

กิโลเมตร และรถไฟฟาสายสีเขียว สถานีรัชโยธิน 1 กิโลเมตร สามารถเดินทางออกไดหลายทาง ทํา

ใหคอนขางสะดวกในการเดินทาง 

- โครงการคอนขางเงียบสงบ เนื่องจากอยูในซอยยอย 

ดานการออกแบบสินคา 

- ฟงกชันบาน และการตกแตงคอนขางสวยงาม แตกตางกับคูแขง บริเวณโดยรอบ

อยางชัดเจน 
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ดานการเงนิ 

- เจาของกิจการใชเงินสวนตัว จึงไมมีภาระเร่ืองการกูเงินจากธนาคาร 

- เจาของกิจการมีการดําเนินธุรกิจเกี่ยวของกับการพัฒนาอสังหาริมทรัพย จึงสามารถ

ทําใหซื้อวัสดุตางๆในราคาที่ตํ่ากวาบุคคลทั่วไป 

 

Weaknesses (จุดออน) 

ดานทําเลที่ต้ัง 

- จากการสํารวจ หากมีฝนตกลงมาหนักๆ จะมีนํ้าทวมขังภายในซอย 

- พื้นที่โครงการไมมีสิ่งอํานวยความสะดวก รวมถึงทรัพยสวนกลาง เนื่องจาก

ขอจํากัดทางพื้นที่ที่เปนที่ดินซึ่งมีขนาดเล็ก 

- หากไมมีรถยนตสวนตัว จะทําใหการเดินทางคอนขางลําบาก เนื่องจากจํานวนรถ

สาธารณะที่ผานรอบโครงการมีคอนขางนอย 

 ดานบริหารจัดการ 

- เจาของกิจการไมมีประสบการณในดานการกอสรางบานเพื่อขายมากอน 

ดานการตลาด 

- เน่ืองจากเปนผูประกอบการรายใหม ทําใหผูซื้ออาจยังไมมั่นใจในคุณภาพหรือการ

ดําเนินงานของบริษัทภาพลักษณของแบรนดยังคงตองใชเวลาสรางมากกวานี้ 

 

Opportunities (โอกาส) 

- กิจกรรมการลงทุน และการซื้อขายที่อยูอาศัย จะกลับมาฟนตัวได โดยมีแรงหนุน

จากดอกเบี้ยที่ยังทรงตัวอยูในระดับตํ่า (ศูนยวิจัยกสิกรไทย,2559) 

- โซนรัชดาภิเษก ซึ่งอยูไมไกลจากโครงการไดกลายเปนยาน CBD (Central 

Business District) ใหมทาํใหถนนรัชดาภิเษก ซึง่เปนถนนวงแหวนรอบใน มอัีตราการขยายตัวของ

อสังหาริมทรัพยสูงขึ้น (ฐานเศรษฐกจิ, 2560) 

- การลดวงเงินคุมครองเงินฝากจาก 25 ลานบาท เหลือเพียง 1 ลานบาท (เร่ิม 1 พ.ย. 

59) ทําใหมีคนหันมาลงทุนซื้อสังหาริมทรัพยกันไวเพิ่มมากขึ้น(ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย, 2559) 

- การขยายตัวของเมืองที่มีแนวโนมมาก ข้ึน ทําใหทําเลคุณภาพที่สามารถเดินทางได

สะดวก มีโอกาสที่จะทําตลาดไดมากขึ้น(ศูนยขอมูลอสังหาริมทรัพย,2559) 
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Threats (อุปสรรค) 

- เศรษฐกิจยังอยูในภาวะชะลอตัว ภาวการณสงออกและการบริโภคลดลง สงผลให

เกิดการชะลอการตัดสินใจซื้อที่อยูอาศัยกําลังซื้อของผูบริโภคหดตัว จากภาระรายจายใน

ชีวิตประจําวันที่สูงขึ้นและภาระหน้ีครัวเรือนที่ยังอยูระดับสูง(ฐานเศรษฐกจิ, 2560) 

- ตนทุนคาที่ดินในการพัฒนาที่สูงทําใหมีผลตอราคาบาน ที่ตองปรับราคาสูงขึ้นตาม

ตนทุน (คมชัดลึก, 2560) 

- คูแขงมีการขยายธุรกิจอยางตอเนื่อง ทําใหผูบริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายมาก

ยิ่งขึ้น(อัญชลี สบายสุข, 2559) 

- การรุกตลาดที่อยูอาศัยระดับบนของผูประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายใหญ 

กลุมทุนรายใหญ รวมถึงผูประกอบการพัฒนาอสังหาริมทรัพยรายกลางและเล็ก นาจะสงผลตอเน่ือง

ใหการแขงขันของตลาดที่อยูอาศัยระดับบนในป 2560 เปนไปอยางรุนแรง (กรุงเทพธุรกิจ, 2559) 
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บทที่ 2  

แผนการตลาด 

 

 

ในบทน้ีจะเร่ิมตนดวยการสาํรวจภาพรวมของตลาดบานเด่ียวและทาวนเฮาส ในชวง

วันที่ 1 กรกฎาคม 2560  ถึงวันที่ 31 กรกฎาคม 2560 ทั้งในภาพรวมและการสัมภาษณเชิงลึกเพื่อ

นําไปหากลุมลูกคาเปาหมายและแนวทางการตลาดในอนาคต จากนั้นจะนําขอมูลที่ไดมาจัดทํา

แผนการตลาดตอไป 

โดยการสํารวจทางการตลาด จะทําดวยกัน 2 สวนคอื 

สวนที่ 1  สํารวจขอมูลที่พักอาศัยทั้งบานเด่ียวและทาวนเฮาส ที่อยูบริเวณใกลเคียงกับ

โครงการที่คาดวาจะเปนคูแขงหลัก 

สวนที่ 2  สํารวจขอมูลความตองการของผูที่สนใจและเคยเขาเยี่ยมชมโครงการ โดย

การสัมภาษณเชิงลึก 

 

 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาดอสังหาริมทรัพยโดยรอบโครงการ 

ขอมูลทั่วไปของที่พักอาศัยในรูปแบบเดียวกับ Charm ใกลบริเวณซอย รัชดา 42 จาก

การสํารวจประกอบดวยโครงการตางๆดังนี้ 

1. บานกลางเมือง รัชโยธิน 

2. บานกลางเมือง รัชดา 36 

3. ลุมพินี ทาวน เพลส รัชโยธิน – เสนา  

4. โซล ลาดพราว – เสนา 

5. ฟล ทาวน ลาดพราว 35 
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ภาพท่ี 2.1 แผนที่โครงการที่อยูใกลเคียงกับ โครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา:Google Maps 

  

โดยการสํารวจขอมูลไดดําเนินการรวบรวมขอมูลพื้นฐานของโครงการ และ การเขา

เยี่ยมชมโครงการตางๆ เพื่อเก็บขอมูลของโครงการ และนํามาเปรียบเทียบ รูปแบบของบาน สิ่ง

อํานวยความสะดวก ราคา และจํานวน Unit ที่มีการขายไปแลวกับโครงการ เพื่อศึกษาคูแขง และหา

แนวทางในการทําการตลาดตอไปซึ่งจากขอมูลโครงการที่ไดทําการสํารวจมานั้น เมื่อเปรียบเทียบ

ขอมูลของตัวบานและ สิ่งอํานวยความสะดวกของบานไดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 2.1แสดงการเปรียบเทียบขอมูลของตัวบานของโครงการคูแขง และสิ่งอํานวยความสะดวก 

ของโครงการคูแขง 

ช่ือโครงการ 

 ตัวบาน 

ราคา 

(ลานบาท) 

หนากวาง 

(เมตร) 

หองนอน/

หองน้ํา 

ช้ัน ท่ีดิน 

(ตร.ว.) 

พื้นท่ีขาย 

(ตร.ม.) 
บานกลางเมือง รัชโยธิน 8.3 5 3-4 3.5 20 193 

บานกลางเมือง รชัดา 36 6.5,13 5,6.8 3/3-4 3 23,40 164,327 

ลุมพิน ีทาวน เพลส  

   

6 5,5.5 3/3-4 3 19,22,23 160,175,200 

โซล ลาดพราว – เสนา 27.9  3-6 /5-7 3 55.8 180,270 

ฟล ทาวน ลาดพราว 35 8,13.4 5,9.3 3-4 /3-5 3 21,40 180,270 

ที่มา: รวบรวมโดยผูจัดทํา วันที่ 1 กรกฎาคม ถึง 31 กรกฎาคม 2560 
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ตารางท่ี 2.2แสดงการเปรียบเทียบขอมูลของสิ่งอํานวยความสะดวกของโครงการคูแขง 

 สิ่งอํานวยความสะดวก 

ชื่อโครงการ สระวายนํ้า ฟตเนส สวน Access Card/CCTV 

บานกลางเมือง รัชโยธิน / / / / 

บานกลางเมือง รัชดา 36 / / / / 

ลุมพินี ทาวน เพลส รัชโยธิน – เสนา   / / 

โซล ลาดพราว – เสนา / / / / 

ฟล ทาวน ลาดพราว 35     

ที่มา: รวบรวมโดยผูจัดทํา วันที่ 1 กรกฎาคม ถึง 31 กรกฎาคม 2560 

 

และจากการสํารวจขอมูลการขาย และจํานวน Unit ในการขายของบานทั้ง 5 โครงการ

เพื่อศึกษาถึงปริมาณการซื้อขายของโครงการที่เกิดขึ้นในบริเวณเดียวกันที่มีการเปดขายไปแลว โดย

โครงการบานกลางเมือง ซึ่งมีจํานวน Unit มาก ราคาตํ่า เปนที่นิยม มีอัตราเร็วในการขายบานสูงกวา

โครงการที่มีจํานวน Unit นอยและราคาสูงกวา 

 

ตารางท่ี 2.3แสดงขอมูลการขายของโครงการคูแขง 

ชื่อโครงการ ประเภท 
จาํนวนยูนติ

ท้ังหมด 
ขายออก %ขาย 

จาํนวน

ท่ีเหลือ 

ราคา 

(ลานบาท) 

บานกลางเมือง  

รัชโยธนิ 

ทาวนเฮาส 92 67 73% 25 8.3 

บานกลางเมือง  

รัชดา 36 

ทาวนเฮาส 145 144 99% 1 6.5,13 

ลุมพินี ทาวน เพลส  

รัชโยธนิ – เสนา 

ทาวนเฮาส 71 70 98% 1 6 

โซล ลาดพราว – เสนา บานเด่ียว 21 14 67% 7 14 

ฟล ทาวน ลาดพราว 35 ทาวนเฮาส/บานเด่ียว 8 3 38% 5 8,13.4 

ที่มา: รวบรวมโดยผูจัดทํา วันที่ 1 กรกฎาคม ถึง 31 กรกฎาคม 2560 
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สวนท่ี 2 ขอมูลความตองการของผูที่สนใจและเคยเขาเยี่ยมชมโครงการ โดยการ

สัมภาษณเชิงลึก 

ในการเก็บขอมูลผูท่ีสนใจโครงการ ไดทําการเก็บขอมูลในชวงเดือน สิงหาคม 2560 

ซึ่งเปนลูกคาที่เคย เขามาชมโครงการจํานวน 30 ราย จากการสัมภาษณไดผลการสํารวจออกมาดังน้ี 

วัตถุประสงคการซื้อ 

- ถาพิจารณาวัตถุประสงคในการซื้อ จากจํานวนลูกคาทั้งหมด จะเห็นวาลูกคา

จํานวน 24 คนจาก 30 คน ดูเพื่ออยูอาศัยเองทั้งน้ี สิ่งที่ลูกคาใหความสําคัญมากคือฟงกชันของบาน

และ เร่ืองความปลอดภัยตอผูอาศัยภายในบาน เชน  มีผลตอการตัดสินใจทั้งสิ้น 

รายไดของผูซื้อ 

- ดูจากกลุมรายไดของลูกคาที่มาเยี่ยมชมโครงการ เปนระดับผูบริหารระดับสูง 10 

รายและเจาของกิจการถึง 14 รายโดยในกลุมน้ีมีผูมีรายได ตอเดือนมากกวา 3 แสนบาทถึง 13 ราย 

งบประมาณการซื้อบาน 

- จากงบประมาณของลูกคา จํานวน 12 รายจะอยูในระดับ 15.1-20 ลานบาท ซึ่งยังอยู

ในระดับที่สามารถซื้อบานในโครงการไดรวมไปถึงกลุมที่มีงบประมาณ 20 ลานบาทขึ้นไปก็มี 

แสดงใหเห็นวา ลูกคาที่เขาชม มีงบประมาณมากพอที่จะซื้อโครงการ ชารม รัชดา 42 

รูปแบบบานที่ตองการ 

- เมื่อวิเคราะห เทียบกับงบประมาณ ลูกคาสวนมากตองการบานเด่ียว ซึ่งในโครงการ

มีอยูเพียง  2หลังซึ่งมีราคา 20 ลานบาทขึ้นไป ทําใหลูกคาบางสวนไดทําการเปลี่ยนใจไปเลือกบาน

แฝดที่ราคาตํ่ากวา และอยูในงบประมาณที่ลูกคาต้ังไว แตทางโครงการยังไมไดทําบานตัวอยางแบบ

บานแฝดขึ้นมาแตรูปแบบที่ลูกคาตองการจริงๆจะเปนบานเด่ียวมากที่สุด  

ระยะเวลาในการตัดสนิใจ 

- จากระดับราคาขาย กลุมลูกคาตองการระยะเวลาในการตัดสินใจต้ังแต 6 เดือน–1ป 

สาเหตุที่ยังไมไดตัดสินใจซื้อ 

- ลําดับที่1 เปนเร่ืองของราคาเนื่องจากลูกคามีความตองการบานเด่ียว ซึ่งมีราคา 20 

ลานบาทขึ้นไป แตลูกคาถึง 12 รายมีงบประมาณแค 15.1-20 ลานบาทเทานั้น  

- อันดับ 2 คือ ทําเล ลูกคามีความเห็นวาโครงการอยูในซอยลึกไป และถนนในซอยมี

ขนาดเล็กหากไมมีรถยนตอาจจะทําใหเดินทางไดลําบาก  

- สาเหตุรองลงมาจะเปนเร่ืองฟงกชั่นของบาน เนื่องจากลูกคาบางรายมีเด็กเล็กหรือ

ผูสูงอายุจึงคํานึงถึงความปลอดภัยเพราะโครงการมีบันไดที่สูง ผนวกกับชั้นลางที่ไมมีสําหรับ

ผูสูงอายุ 
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การสื่อสารทางการตลาด 

- สื่อที่ไดผลดีที่สุดในการสรางการรับรู คือ Billboard บนถนนรัชดาซึ่งมีอัตราการ

ตอบรับของลูกคาสูงที่สุด คือ 11 จาก 30 คน และ รองลงมาคือ Facebook (Online) ตามลําดับ 

สรุปไดวา สวนมากลูกคาจะตองการซื้อบานเพื่ออยูอาศัยเอง งบประมาณจะอยูที่ 10-15 

ลานบาท ระยะเวลาการตัดสินใจจะอยูที่ 6 เดือนถึง 1 ปการตัดสินใจของลูกคาจะมาจากฟงกชั่นบาน

เปนหลัก หากทําใหปรับเปลี่ยนไดบางโดยไมเสียคาใชจายจะเปนการดึงดูดลูกคาได และคนใน

ครอบครัวของลูกคา จะมีสวนในการตัดสินใจคอนขางมาก เนื่องจากครอบครัวของลูกคาจะเปน

ครอบครับขยาย มีผูอาศัยหลายคน  สวนการสื่อสารกับลูกคา ควรเนน Billboard และ Facebook เปน

หลักเนื่องจากมีอัตราการตอบรับคอนขางดี 

จากขอสรุปดังกลาวรูปแบบโครงการปจจุบันที่ประกอบดวยบานเด่ียวทั้งหมด 2 หลงั 

และบานแฝดจํานวน 6 หลัง ไมตอบโจทยของลูกคาเทาที่ควร เนื่องจากสาเหตุดังนี้ 

- ลูกคาสนใจบานเด่ียวมากกวาบานแฝด การที่โครงการมียูนิตบานเด่ียวขายเพียง 2

หลงั  

ไมตอบโจทยลูกคาอยางมาก 

- งบประมาณของลูกคาจํานวน 10-15 ลานบาทมีจํานวนมากที่สุด แตในงบประมาณ

น้ีจะสามารถซื้อไดเพียงบานแฝดเทาน้ัน ซึ่งไมตรงกับความตองการลูกคาเทาใดนัก  

 

 

2.2 การแบงสวนของลูกคา / ผูบริโภค และการวางตําแหนงทางการตลาดSTP 

การวิเคราะหลูกคาทางดานการตลาดของธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพยน้ันสามารถ

ดําเนินการไดโดยเร่ิมจากขั้นตอนดังตอไปน้ี  

 

2.2.1การแบงสวนทางการตลาด (Segmentation) 

ธุรกิจอสังหาริมทรัพยสามารถกําหนดการแบงสวนของผูบริโภค โดยการพิจารณาของ

บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด จากที่ทางบริษัทไดกลุมลูกคาไวเพื่อใหสอดคลองกับการพิจารณา

ในสวนน้ีไดแบงการพจิารณาในสวนไว 2 กลุมคือ 

กลุมที่ 1: ผูที่อาศัย หรือ ทํางานอยูใกลเคียงอยูบริเวณโครงการ ซึ่งเปนผูที่ตองการขยับ

ขยายที่อยู เนื่องจากครอบครัวใหญขึ้น หรือตองการความสะดวกสบาย และเพิ่มสถานะทางสังคม 
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ตารางท่ี 2.4แสดงสถิติจํานวนประชากรและบานในกรุงเทพมหานคร ในเขตจตุจักรป 2558 

สถิติจํานวนประชากรและบานในกรุงเทพมหานคร ในเขตจตุจักรป 2558 

เขตปกครอง 
ประชากร 

จํานวนบาน 
ชาย หญิง รวม 

แขวงลาดยาว 20,853 23,665 44,518 24,696 

แขวงเสนานิคม 9,573 10,445 20,018 13,046 

แขวงจันทรเกษม 18,202 20,831 39,033 24,446 

แขวงจอมพล 13,968 17,209 31,177 26,012 

แขวงจตุจกัร 12,096 12,672 24,768 13,401 

รวม 74,692 84,822 159,514 101,601 

ที่มา: ศูนยขอมูลกรุงเทพมหานคร, 2558 

 

จากสถิติขางตน ประชากรในแขวงจันทรเกษมซึ่งเปนแขวงที่โครงการต้ังอยู ถือวามี

ความหนาแนนเปนอันดับ 3และจากการสัมภาษณโดยผูเขียนซึ่งในกลุมผูใหสัมภาษณ 7 รายเปนผูที่

มีบานเดิมอยูภายในแขวงจันทรเกษม และสาเหตุที่ตองการซื้อบานใหมเพราะครอบครัวมีมีขนาด

ใหญขึ้นจึงตองการที่อยูอาศัยใหม หรือตองการแยกครอบครัว ออกมาในบริเวณใกลเคียงจึงมีความ

นาจะเปนที่ประชากรบริเวณนี้มีความตองการยายออกจากบานเดิมและมาทําการซื้อโครงการชารม 

รัชดา 42  

กลุมที่ 2 : กลุมลูกคาที่รูจักกับเจาของโครงการในฐานะเพื่อนหรือผูที่ทําธุรกิจเกี่ยวของ

กัน ซึ่งในสวนน้ีจะอาศัยความสัมพันธสวนตัวกับเจาของโครงการ โดยวัตถุประสงคหลักของกลุมน้ี 

คือการทํา Home office หรือการทําเปนบานหลังที่ 2 เพื่อความสะดวกสบายในการอาศัยอยูในเมือง 

 

2.2.2 การวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจของลูกคา (Positioning) 

การวิเคราะหโดย Perceptual Map จะใชแกนนอนเปนเร่ืองคณุภาพของวัสดุและแกน

ต้ังเปนเร่ืองเกี่ยวกับ การออกแบบสไตลโมเดิรนที่ทันสมัยเน่ืองจากลูกคาสวนใหญเปนคนรุนใหมที่

ใหความสําคัญกับการออกแบบที่มีความโมเดิรนทันสมัยโดดเดนหรูหรา และคุณภาพของวัสดุทั้ง

ภายในและภายนอกตัวบาน และจากการสํารวจความตองการของลูกคาที่มาเยี่ยมชมโครงการ แสดง

ใหเห็นวาลูกคาชอบรูปแบบบานที่ทันสมัย ชารม รัชดา 42 จึงสามารถวางตําแหนงทางการตลาดของ

บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัดไดดังตอไปน้ี  
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ภาพท่ี 2.2 แสดงการวางตําแหนงสินคาในตลาดที่อยูอาศัยบริเวณรัชโยธิน 

 

 

2.3 กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (7P) 

สถานการณตลาดในปจจุบันมีความหลากหลายและความแตกตางกันหลายมิติ เชน 

ผลิตภัณฑที่สามารถจับตองได สินคาที่ไมสามารถจับตองได สินคาอุปโภคหรือจะเปนสินคาบริโภค

ก็ตามตางก็มีแงมุมที่ใหความสําคัญไมเหมือนกัน แตจะตองใหทุกอยางสอดคลองกันรวมถึงมี

ความสัมพันธกัน จนเกิดเปนกลยุทธที่จะมาใชในการพัฒนาสินคาและบริการใหมีประสิทธิผลมาก

ที่สุด ดังน้ันเคร่ืองมือที่ทางบริษัทเลือกจะใชในการกําหนดกลยุทธของธุรกิจคือ Marketing Mix 7P’s 

ซึ่งจะชวยใหบริษัทจะสามารถกําหนดกุลยุทธไดอยางชัดเจนในการนําเสนอสินคาและบริการลงสู

ตลาดแขงขันโดยทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด จําเปนจะตองใช “ Marketing Mix” ในการ

กําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย 

 

2.3.1กลยุทธดานสินคาและบริการ 

ตราสินคา เนื่องจากกลุมเปาหมายของเปนเจาของกิจการ ผูบริหารทั้งภาครัฐและ

เอกชน ทางบริษัทจึงมีแนวคิดที่จะใชสัญลักษณที่แสดงถึงความทันสมัย พรีเมียม เมื่อไรที่เห็น

สัญลักษณแลวดูมีราคาแพง หรูหรา โดยไดออกแบบสัญลักษณของบริษัท ไดดังน้ี 
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ภาพท่ี 2.3 เคร่ืองหมาการคาของบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด  

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

ซึ่งโครงการ “ ชารม ” แสดงถึงจุดเดนของโครงการที่จะเนนสรางความหลงใหล

สําหรับลูกคาทุกคนที่ซื้อบานกับทางบริษัท ไมเพียงสรางความหลงใหลใหกับลูกคาเพียงอยางเดียว

แลวยังสามารถสรางความหลงใหลสําหรับคนที่อยูในบานอีกดวยไมวาคนนั้นจะเปนคนรักหรือคน

ในครอบครัวคนอ่ืนๆก็ตามจะชวยใหในครอบครับเกิดความสัมพันธดีดวย จากสัญลักษณจะสังเกต

วารูปแบบของตัวอักษรจะแสดงถึงความหรูหราและทันสมัยเพราะเพื่อวาเมื่อไรที่ลูกคาเห็น

สัญลักษณน้ีแลวจะไดอยางน้ันเหมือนกันและจะสะทอนถึงบานที่ทางบริษัทตองการจะใหรูสึก

เหมอืนทีก่ลาวมาขางตนเชนกนั นอกจากน้ันจะสงัเกตขดีแนวต้ังจํานวน 7 เสน ใหความรูสึกเหมือน

หลังคาบานซึ่งตรงกับวัตถุประสงคของการกอต้ังบริษํทน้ีขึ้นเพื่อที่จะสรางบานหรือที่อยูอาศัยที่มี

ความนาหลงใหล 

รูปแบบของสินคา ทางบริษัทไดมีการนําเร่ืองคุณภาพที่ไดมาตราฐานผสมผสานกับ

การออกแบบที่ทันสมัยในยุคของคนรุนใหม โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

- แนวคดิของสนิคา 

แผนเดิมโครงการนี้ ทางบริษัทจะสรางออกมาใหเปนรูปแบบ วิลลา มีความสมบูรณ

ภายในตัวบาน ไมตองแบงใชสวนกลางรวมกับผูอ่ืน อยางเชนสระนํ้าสวนตัว และมี แนวคิดหลัก

สําหรับโครงการนี้คือ Penthouses on Ground   โดยมีหองแบบ Duplex อยูที่ชั้น 3 ซึ่งสวนใหญที่จะ

เห็นไดแตคอนโดมิเนียมที่จะมีหอง Duplex นอกจากน้ีโครงการน้ียังทําขึ้นแคเพียง 8 ยูนิตเทาน้ัน 
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- แบบแปลน 
 

 
 

ภาพท่ี 2.4 แบบแปลนโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42   

 

- แบบบาน 

 แบบที่ 1 บานเด่ียว มจํีานวน 2 หลงั 
 

 
 

ภาพท่ี 2.5 รูปตัวอยางแบบบานเด่ียวโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 
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ภาพท่ี 2.6 รูปตัวอยาง Floor Plan บานเด่ียวโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

แบบที่ 2 บานแฝด 
 

 
 

ภาพท่ี 2.7 รูปตัวอยางแบบบานแฝดโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 
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ภาพท่ี 2.8 รูปตัวอยาง Floor Plan บานแฝดโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 
 

นอกจากรายละเอียดที่กลาวมาขางตนแลวทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ไดนํา

ภาพของแปลนบานและภาพพื้นที่ภายในบานมุมของบานตางๆดังตอไปนี ้
 

 
 

ภาพท่ี 2.9รูปตัวอยาง ภาพตัดขางโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 
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รูปแบบและรายละเอียดการออกแบบบานจะมีลักษณะดังนี้ 

วัสดุที่ใชสรางบานเปนวัสดุ Premium ทุกชิ้นใชวิธีออกแบบบานเปนสถาปตยกรรม

สไตล Italiano Modern-Contemporary โดยมีวัตถุประสงคใหรูปแบบการใชสอยพื้นที่ภายในบาน

เขากับชีวิตสมัยใหมในปจจุบัน มีการออกแบบใหมีโถงสูง 4.9 เมตร เพราะตองการใหมี ความโปรง 

โลง จากพื้นถึงเพดาน มีสวนหลังบานใชสําหรับพักผอน หรือทํากิจกรรมไดและภายในบานมีการ

ติดต้ังสัญญาณกันขโมยจาก Secom เพื่อเพิ่มความปลอดภัย 

เมื่อไดทําการวิจัยความตองการของลูกคาแลว ผูจัดทําไดมีแนวคิดที่จะปรับปรุง

รูปแบบของสินคาใหมโดยการคง Concept ของโครงการเอาไวเชนเดิม แตมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ

ของโครงการใหสอดคลองกับความของตองการของลูกคามากขึ้น โดยมีรายละเอียดในการ

ปรับเปลี่ยนดังตอไปน้ี 

- ปรับเปลี่ยน Master Plan ของโครงการจากบานเด่ียว  2 หลงับานแฝด  6 หลังเปน

บานเด่ียวทัง้หมด 4 หลังโดยมีลักษณะดังน้ี 
 

 
ภาพท่ี 2.10แสดงรูปแบบ Master Plan ของโครงการชารม รัชดา 42 แบบใหม 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

2.3.2 กลยุทธดานราคา 

ราคาเปนปจจัยหลักในการตัดสินของลูกคาวาจะซื้อหรือไมซื้อและดูถึงความเหมาะสม

ของราคาเมื่อเทียบกับคุณคาของสินคา ซึ่งแผนเดิมทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัดไดวางราคา 
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เร่ิมตนอยูที่ 14 – 23 ลานบาทโดยรายละเอียดของราคามีดังนี้ 

รูปแบบราคาที่ 1: บานแฝด  สูง 3 ชั้นคร่ึง 3 หองนอน 4 หองนํ้า 2 หองเอนกประสงค 

หองแมบาน ที่จอดรถ 2-3 คัน ราคา 14-18 ลานบาท 

รูปแบบราคาที่ 2: บานเด่ียว สูง 3 ชั้นคร่ึง 3 หองนอน 4 หองนํ้า 2 หองเอนกประสงค 

หองแมบาน ที่จอดรถ 2-3 คัน ราคา 20-22 ลานบาท 

เมื่อไดทําการวิจัยความตองการของลูกคาแลว ทางบริษัทไดทําการปรับเปลี่ยนราคา

บานใหเหลือเพียงรูปแบบเดียวคือบานเด่ียว สูง 3 ชั้นคร่ึง 3 หองนอน 4 หองนํ้า 2 หองเอนกประสงค 

หองแมบาน ที่จอดรถ 2-3 คัน ราคา 17 - 20 ลานบาท 

เมื่อเปรียบเทียบราคาโครงการของคูแขงโดยรอบโครงการ จะมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 2.5แสดงราคาโครงการคูแขงบริเวณโดยรอบ  

ชื่อโครงการ ประเภท ราคา(ลานบาท) 

บานกลางเมือง รัชโยธิน ทาวนเฮาส 8.3 

บานกลางเมือง รัชดา 36 ทาวนเฮาส 6.5,13 

ลุมพินี ทาวน เพลส รัชโยธิน – เสนา ทาวนเฮาส 6 

โซล ลาดพราว – เสนา บานเด่ียว 27.9 

ฟล ทาวน ลาดพราว 35 ทาวนเฮาส/บานเด่ียว 8,13.4 

ที่มา: รวบรวมโดยผูจัดทํา วันที่ 1 กรกฎาคม ถึง 31 กรกฎาคม 2560 

 

เมื่อพิจารณาจากราคาลูกคาบางทานจะรูสึกวาราคาสูงกวา ทาวนเฮาสอยูมากแตเมื่อ

เปรียบเทียบกับบานเด่ียว ราคาจะไมตางกันมาก และยังมีราคาตํ่ากวาบานเด่ียวโครงการ โซล 

ลาดพราว-เสนาอยูมาก 

 

2.3.3กลยุทธดานการจัดจําหนาย 

ทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด  ไดวางชองทางการจัดจําหนายไว 2 ชองทาง

เพื่อที่จะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางทั่วถึงมีดังน้ี 

2.3.3.1 ชองทางการจัดจําหนายหลัก คือ สํานักงานขาย ทางบริษัท ชารม 

พร็อพเพอรต้ี จํากัด โดยที่สํานักงานขายของโครงการต้ังอยูในซอยรัชดาภิเษก 42 ซึ่งสามารถเขาออก

ไดทัง้จากถนนรัชดาภิเษก ถนนลาดพราว ถนนพหลโยธนิ ถนนประเสริฐมนูกจิ และถนนประดิษฐ
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มนูธรรม โดยที่ตัวโครงการเปนบานเด่ียว 3 ชั้นคร่ึง ลูกคา สามารถเขาไปชมบานตัวอยาง รวมถึง

พื้นที่ใชสอย สระวายอุปกรณที่มีคุณภาพของจริง ที่สํานักงานขายได 

2.3.3.2 ชองทางการจัดจําหนายรอง คือ ทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี 

จํากัดไดมีชองทางใหลูกคาไดรับบริการ นัดเยี่ยมชมโครงการและรูถึงรายละเอียดของโครงการผาน

ชองทางดังตอไปนี ้

- ทางโทรศัพทสํานักงานและโทรศัพทสวนบุคคล 

- ทางเว็บไซต http://www.charm42.com/ 

- ทางเพจเฟสบุคของโครงการฯ 

จากทั้งสองชองทางที่กลาวมานั้นจะชวยใหลูกคาทุกคนที่สนใจไดรับความ

สะดวกสบายมากยิ่งขึ้นและยังชวยเปนองคประกอบในการตัดสินใจใหกับลูกคาอีกดวย 

 

2.3.4 กลยุทธดานการสงเสริมการตลาดและการขาย 

การสงเสริมการตลาดและการขายแตละชวงเวลามีวัตถุประสงคที่แตกตางกันไปทาง

บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัดจึงขอแบงแตละชวงไวดังตอไปน้ี  

กลยุทธการใชสื่อ offline 

เปนกลยุทธที่หลายบริษัทนิยมใชกัน เพราะกลยุทธพื้นฐานที่จะตองมีเพื่อสรางการรับรู

ในขั้นตนสําหรับลูกคากอน ซึ่งในสวนน้ีจะไดเปรียบหรือเสียเปรียบในการแขงขันก็ที่วาจะสามารถ

ทําใหลูกคาสนใจไดมากนอยขนาดไหนทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ไดแบงเปน 2 รูปแบบ

ดังน้ี 

1. Event 

-  กิจกรรมรวมออกงานเกี่ยวกับบานและที่อยูอาศัย Home Expo ตางๆ 

-  กิจกรรมที่จัดขึ้นภายในหางสรรพสินคาเปน Booth Event ในพื้นที่เดียวกันกับ

โครงการ เชน หางเมเจอรรัชโยธิน เซนทรัลลาดพราว เปนตน  

-  กิจกรรมประชาสัมพันธในพื้นที่เปาหมายในเขตกรุงเทพเชน ยานจตุจักรยานรัช

โยธนิและรัชดาเปนตน 

2.การใชสื่อประชาสัมพันธ 

- ปายโฆษณา ประชาสัมพันธ บริเวณเสนทางถ.รัชดา และถ.ลาดพราว โดยที่ปายจะมี 

2 รูปแบบคือ 

รูปแบบที่ 1: จะเปนปายโฆษณาที่ทําจากผาใบ ไวนิลหรือ PPBoard 

http://www.charm42.com/�
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รูปแบบที่ 2: จะทําออกมาเปน “ ไฟลดิจิตอล ” ใชความละเอียดสูงเหมาะสําหรับปาย

โฆษณาแบบจอดิจติอลหรือ HD TV 

 

 
ภาพท่ี 2.10รูปตัวอยาง ปายโฆษณาโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

- แผนพับ ใบปลิว เพื่อใชในการประชาสัมพันธถึงรายละเอียดของโครงการทั้งกรณี

ที่ตองไปแจกรวมกับการทํา Event และในเวลาเมื่อลูกคามาชมโครงการจะไดขอมูลประกอบการ

นําเสนอของพนักงานขาย 

- การทําไฟลวีดีโอขนาดสั้นที่ใชในการโฆษณา เพราะ ลูกคายุคปจจุบันไมนิยมการ

อาน จะชอบการดูมากกวาดังนั้นควรมีเพื่อชวยดึงความสนใจของลูกคากอนมาศึกษารายละเอียด

ฉบับเต็ม 

 

กลยุทธการใชสื่อออนไลน 

เน่ืองจากปจจุบัน การใชสื่อออนไลนเปนที่นิยมมาก และจากการสํารวจผูที่ไดเขามาชม

โครงการ ผูที่ไดทราบขาวสารจากสื่อออนไลนตางๆ มีถึง 9 จาก 30 คนซึ่งเปนอัตราการตอบรับที่ดี 

ดังน้ันผูเขียนจึงใหความสําคัญในดานการใชสื่อออนไลนมาก จึงไดวางวิธีการเจาะตลาดเพื่อเขาถึง

ลูกคาไวดังน้ี 

• Google SEM (Search Engine) 

• Facebook Ad. 

• Online Banner หนาหลกั บน website Think of Living และหนาบาน บน website 

Think of Living 
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• Think of Living Full review 

 

กลยุทธการใชสื่อDirect Marketing 

กลยุทธการตลาดที่เนนการติดตอสื่อสารโดยตรงกับลูกคา  ดวยวิธีการซื้อฐานขอมูล

จากธนาคาร  และฐานขอมูลของที่ปรึกษาการขายที่เคยไดเก็บขอมูลไว  แลวนํามาคัดเลือกกลุมที่มี

พฤติกรรมดังตอไปน้ี 

• เคยแวะชมโครงการ ในเขตจตุจกัร, หวยขวาง, พญาไท, ลาดพราว ระยะเวลาไมเกนิ 

1 ป 

• ท่ีพักอาศัย อยูในเขต จตุจักร, หวยขวาง, พญาไท, ลาดพราว  

• สถานท่ีทํางาน อยูในเขต จตุจักร, หวยขวาง, พญาไท, ลาดพราว  

โดยทั้ง 3 กลุม ตองมีรายได ต้ังแต 200,000 บาทขึ้นไป และเมื่อไดขอมูลแลวจึงนํา

ขอมูลดังกลาว เชน ที่อยู ,e-mail ,เบอรโทรศัพท มาใชในการสง ใบปลิว สง  e-mail หรือโทรไปเชญิ

ชวนใหเขามาลองชมโครงการ 

 

2.3.5กลยุทธดานบุคคลหรือพนักงาน 

สําหรับกลยุทธในดานน้ีทาง บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด  ไดมีการคัดเลือก การ

ฝกอบรม การจูงใจ ความเชี่ยวชาญในงานที่รับผิดชอบ เพื่อที่สามารถตอบสนองความตองการของ

ไดอยางดีที่สุด ซึ่งบุคคลและพนักงานของบริษัทไดเปนสวนดังตอไปน้ี 

1.สวนของงานฝาย Sale Office จะประกอบไปดวย พนักงานขาย ฝายบริการลูกคา ซึ่ง

พนักงานขายนั้นและฝายบริการลูกคาจะถูกฝกอบรมจาก บริษัทที่ปรึกษาการขายมาแลวคร้ังหนึ่ง

และทางบริษัทก็จะดําเนินการทดสอบคุณภาพการปฎิบัติงานอีกคร้ังหนึ่งดวยการใหพนักงานขาย 

และ ฝายบริการลูกคาทดลองทําการแสดงบทบาทสมมุติ โดยใหตัวแทนของ บริษัท ชารม พร็อพ

เพอรต้ี จํากัด ทดลองเปนลูกคา และประเมินการปฏิบัติงานและหากมีขอผิดพลาดประการใด ก็จะ

นําเสนอให พนักงานขาย และ ฝายบริการลูกคา แกไขทันที 

2.สวนฝายประสานงานและการเงินและบัญชีทางบริษัทไดใชบุคคลที่มีความสามารถ

และมีความซื่อสัตย 

3.สวนของการจัดสราง จะประกอบไปดวย ฝายออกแบบ ฝายสถาปนิก ฝายควบคุม

การกอสราง ฝายดูแลระบบความปลอดภัยและฝายตรวจสอบและประเมินคุณภาพงานโดยฝายตางๆ

เหลาน้ีบริษัทไมไดดําเนินการในการคัดเลือกดวยตนเอง แตใชวิธีการเลือกบริษัทผูรับเหมาภายนอก 

ที่มีความสามารถ และคุณสมบัติที่ตรงกับบริษัทตองการ และมีผลงานอางอิง 
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2.3.6กลยุทธดานกระบวนการ (Process) 

ทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัดไดวางกระบวนการจัดการอยางเปนมาตราฐานใน

การจัดการโดยแบงออกเปน  3 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1: กอนลูกคาจะซื้อสินคากับทางบริษัท จะมีการวางรูปแบบ  Customer Journey

ไวดังน้ี 

 

ตารางท่ี 2.6แสดงวิธีการตอนรับลูกคาที่เขามาเยี่ยมชมโครงการ 

1. เตรียมความพรอม เตรียมปากกา Brochure, Sales Kit, นามบัตร 

แตงตัวใหพรอมกอนตอนรับลูกคา 

2. ตอนรับลูกคาที่ประตูสํานักงานขาย สวัสดีครับ/คะ โครงการชารม รัชดา 42 ยินดีตอนรับครับ/คะ  

3. เชิญน่ัง ใหลูกคาน่ังฝงขวามือของ

พนักงาน 

เชิญน่ังครับ/คะ พรอมผายมือเชิญลูกคาไปที่น่ัง พรอมเสิรฟ

นํ้าด่ืม 

4. แนะนําตนเองและถามชื่อลูกคา ดิฉัน/กระผม ชื่อ….หรือจะเรียกวา….ก็ไดคะ/ครับ เปน

พนักงานขายประจําโครงการ ชารม รัชดา 42  ขออนุญาต

เรียนทราบชื่อลูกคาคะ/ครับ 

5. สรางความเปนกันเอง - ชมโครงการนี้เปนคร้ังแรกหรือไม 

- สนใจโครงการเพือ่ลงทนุหรืออยูอาศยัเอง 

- สอบถามถึงที่พักในปจจุบัน 

- แนะนําสิ่งอํานวยความสะดวกรอบโครงการหรือประเด็น

อ่ืนๆ กอนเขาสูการอธิบายขอมูลโครงการ 

6. อธิบายขอมูลโครงการ ขออนุญาตแนะนําโครงการนะครับ/คะ และแจงรายละเอียด

อยางยอ ตาม Brochure หรือ Sales kit 

7. สอบถามความตองการของลูกคา  -  งบประมาณ 

 -  ขนาดครอบครัวและจํานวนสมาชิก 

 -  ไดเยี่ยมชมโครงการอ่ืนที่ไหนบาง 

 -  ระยะเวลาที่วางแผนเขาอยู 

 -  ประเภทที่อยูปจจุบัน 

 -  เหตุผลในการซื้อบานหลังใหม 

 -  สิ่งที่ชอบหรือLife Style 

 -  ผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
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การพาเยี่ยมชมบานตัวอยาง  

• พาผูเขาชมโครงการ เยี่ยมชมโครงการโดยเร่ิมตน จากทางเขาบาน เปดประตูเขาสู

ตัวบาน และลักษณะโดยรวม ของบาน เมื่อเปดเขาไปในคร้ังแรก อธิบายถึงรูปแบบ และ ความรูสึก 

ที่แสดงออกมาจากบานเพื่อสรางความนาสนใจใหกับผูเขาชม 

• อธิบายสวนประกอบหลักจาก หองโถงภายในบานเมื่อเขาสูตัวบาน หลังจากน้ัน พา

ผูเขาชม เยี่ยมชม หองนอน Master Bedของตัวบาน  

• หลังจากน้ันพาผูเขาชมบาน ไปยังหองนํ้า ที่ติดอยูกับหองนอน และ หองอ่ืนๆที่

ขนาดเล็กลงมา 

• พาผูเขาชมโครงการเยี่ยมชมสวนที่เปนครัว และสวนอ่ืนๆที่เปนที่ใชสอย เชน หอง

เก็บของที่เก็บของ หรือโซนสําหรับเก็บอุปกรณตางๆ พรอมชี้ใหเห็นถึงสิ่งที่ผูออกแบบคิดมาเพื่อให

เจาของบานเห็นถึงประโยชนใชสอย ที่ผูออกแบบใสใจและออกแบบมา 

• หลังจากน้ัน พาผูเขาเยี่ยมชมดูรอบนอกของตัวบาน 

ใหขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับโครงการ 

• หลังจากพาเยี่ยมชมโครงการแลว พนักงานจะพาผูเขาชมโครงการ กลับยัง

สํานักงาน ของบริษัท พรอมเสริฟนํ้าอีกคร้ัง (ตามความตองการของผูเขาชม)  

• พนักงาน ใหขอมูลรายละเอียดเพิ่มเติมเกี่ยวกับโครงการ เกี่ยวกับ ระบบรักษาความ

ปลอดภัยตางๆ และสิ่งอํานวยความสะดวก ที่โครงการจัดใหโดยรวม 

• พนักงาน แนะนําโปรโมชั่น สิทธิพิเศษ รวมถึงความพรอมในการเขาอยูอาศัย 

สําหรับผูเขาชมโครงการ 

• พนักงานสอบถาม ถึงความนาสนใจของโครงการ และทําแบบประเมินการเขาเยี่ยม

ชมโครงการ 

สวนที่ 2: เมื่อสนใจที่จะซื้อทาง บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ก็จะใหลูกคากรอก

เอกสารพรอมกับเลือกรูปแบบสินคาวาจะเอาแบบไหน ราคา ลักษณะของตัวบานก็จะแตกตางกันไป

ขึ้นอยูกับความตองการของลูกคา และหลังจากนั้นจะนัดลูกคามาที่บานที่ลูกคาวาเปนไปตามแบบที่

ลูกคาตองการรึเปลา ถาไมก็จะมีทีมในการแกไขจนกวาจะตามที่ลูกคาตองการ 

สวนที่ 3: เมื่อทุกอยางผานเรียบรอยทางบริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ก็ จะนัดวันสง

บานใหกับลูกคาและสงมอบบานใหกับลูกคาและบริการหลังการขายตามขอตกลงสัญญาที่บริษัทได

แจงไวกับลูกคาและหากมีปญหาในสวนไหนที่ไมถูกตองหรือผิดจากที่ตกลงทางบริษัท ชารม พร็อพ

เพอรต้ี จํากัด ก็จะปรับปรุงแกไขใหลูกคาทันที 
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2.3.7กลยุทธดานกายภาพ (Physical Evidence) 

สภาพแวดลอมของโครงการทาง บริษัท ชารม พร็อพเพอรต้ี จํากัด ไดสรางบาน

ตัวอยางขึ้นมาใหเปน Sale Office โดยมีการวางกลยุทธดานกายภาพไว 4 ดานดังน้ี 

ดานที่ 1 รูป : โครงการมีการตกแตงภายในของบานไวอยางสวยงาม มีการจัดทําสวน

ปลูกตนไมไวรอบบริเวณ เพื่อใหเกิดความรมร่ืน ตามรูปดังตอไปน้ี 

 

 
 

ภาพท่ี 2.11รูปบานตัวอยางโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

ดานที่ 2 รส : ทางโครงการไดจัดเตรียมของวางน้ําด่ืมกาแฟที่มีรสชาติดีเตรียมไวให

สําหรับผูเยี่ยมชมโครงการ โดยที่ของวางนั้นทางโครงการจะมีการจัดซื้อจากรานขนมที่มีชื่อเสียง แต

จะจัดเตรียมไวใหสําหรับลูกคาที่นัดเขาชมโครงการลวงหนาเทาน้ัน 
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ภาพท่ี 2.12 รูปอาหารวางที่จัดทําโดยเชฟ 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

ดานที่ 3 กลิ่น : ทางโครงการไดสั่งทําน้ําหอมกลิ่นพิเศษที่มีความเปนเอกลักษณสําหรับ

โครงการและต้ังไวภายในบานตัวอยางทุกจุด ไมวาลูกคาจะเดินไปในสวนไหนภายในบานตัวอยางก็

จะไดรับกลิ่นหอมน้ี 

 

 
 

ภาพท่ี 2.14รูปน้ําหอมที่ใชภายในโครงการ ชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

ดานที่ 4 เสยีง : ทางโครงการไดคัดเลือกบทเพลงสไตล Bossanova ซึ่งเปนบทเพลง

สไตลที่ฟงแลวรูสึกสบายผอนคลายทําใหผูมาชมโครงการไดรูสึกสบายและผอนคลายเมื่ออยูในบาน

ตัวอยาง 
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บทที่ 3 

แผนการดําเนินงาน 

 

 

เน่ืองจากชารม พร็อพเพอรต้ี ไดทําการซื้อที่ดินในบริเวณซอยรัชดาฯ 42 ไวกอนแลว 

และมีเปาหมายในการพัฒนาโครงการบานเด่ียวและบานแฝดในที่ดินแหงนี้ในชื่อโครงการ โดยมี

รายละเอียดการดําเนินงานดังน้ี 

 

 

3.1 สถานที่ตั้ง 

สถานที่ต้ังของโครงการจะอยูในซอยรัชดาฯ 42 โดยอยูหางจากปากซอยประมาณ 600 

เมตร สําหรับตําแหนงของซอยรัชดาฯ 42 ต้ังอยูใกลกับแยก รัชดาฯ-ลาดพราว และรัชดาฯ-โยธนิ 

 

 
 

ภาพท่ี 3.1 แสดงแผนที่โครงการชารม รัชดา 42 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 
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3.2 แผนการดําเนินการกอสรางโครงการ 

ในกอสรางโครงการ จะดําเนินการกอสรางจํานวน 3 หลัง คือหลังที่อยูในแปลง 2 , 3 

และ 4 ตามรูปแบบแปลน โดยที่จะทําการกอสรางพรอมกันตามภาพ 

 
 

ภาพท่ี 3.2 แสดง Master Plan ของโครงการทั้งหมด 

ที่มา : ชารม รัชดา 42 

 

ซึ่งการกอสรางน้ันจะใชเวลา 11 เดือน โดยจะเร่ิมตน เดือน กรกฎาคม 2561 โดยมแีผน

ดังภาพตอไปน้ี 

 

 

1 
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ภาพท่ี 3.3 แสดง 

Gantt Chart การ

กอสรางของ

โครงการทั้งหมด 

ที่มา : ชารม รัชดา 

42 
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3.3การดําเนินการและคาใชจาย 

ทางบริษัทไดทําการซื้อที่ดินในบริเวณที่กอสรางโครงการมาในราคา 25 ลานบาท และ

ตอมาเมื่อมีการวางแผนจะพัฒนาเปนโครงการ ชารม รัชดา 42 จึงมีคาใชจายในการเก็บขอมูล

เกี่ยวกับที่ดินเพื่อเพื่อใหพรอมสําหรับการพัฒนา ดังน้ี 

 

ตารางท่ี 3.1 แสดงคาใชจายในการเก็บขอมูลโครงการกอนการกอสราง 

รายการ ราคา 

Dynamic Test 70,000 

Black Hoe 9,000 

Soil Test 32,100 

วางผังโครงการ 4,500 

รวม 115,600 

 

หลังการจัดเตรียมที่ดินจะมีการสรางบานตัวอยางกอน 1 หลัง โดยจะมีรายละเอียดใน

การสรางบานตัวอยางดังนี ้

- ประมูลงานผูรับเหมาโดยจะเลือกผูที่ใหราคาตํ่าที่สุด และมีการเช็คประวัติ

ผูรับเหมาวาไมมีประวัติเสียในดานตางๆ โดยบริษัทไดเลือก WEALTH 112 CO.LTD เปน

ผูรับเหมากอสรางโครงการ 

- วาจางผูออกแบบบานในโครงการ โดยวัสดุของแตงบานตางๆจะใหผูออกแบบเปน

ผูคัดเลือกให 

- จัดซื้อสุขภัณฑ และวัสดุของแตงบานตามที่ผูออกแบบเลือก โดยมีรายละเอียดการ

จัดซื้อ ดังน้ี 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงคาใชจายในการซื้อวัสดุบานตัวอยาง 

บริเวณ วัสด ุ ขนาด 
ราคา 

ปริมาณ รวมราคา 
(บาท/ตร.ม.) 

ชั้น 1             

1 วัสดุปูพื้น             

  1.1 ทางเขา กระเบือ้ง 60x60 620 2.88 ตร.ม. 1,783 

  1.2 หองรับแขก กระเบือ้ง 60x60 1,560 37.5 ตร.ม. 58,500 

  1.3 หองครัว กระเบือ้ง 30x30 1,560 6.42 ตร.ม. 10,015 

  1.4 หองนํ้าแขก กระเบือ้ง 30x30 335 2.67 ตร.ม. 894 

  1.5 หองแมบาน กระเบือ้ง 30x30 200 7.49 ตร.ม. 1,498 

  1.6 หองนํ้าแมบาน กระเบือ้ง 30x30 200 2.45 ตร.ม. 490 

  1.7 ชานพักหลังบาน กระเบือ้ง 30x30 200 5.51 ตร.ม. 1,102 

2  วัสดุผนัง  
 

          

  2.1 ทางเขา หินออน   4,000 9.58 ตร.ม. 38,320 

  2.2 หองรับแขก -     
 

  -    

  2.3 หองครัว -     
 

  -    

  2.4 หองนํ้าแขก กระเบือ้ง 30x60 335 14.66 ตร.ม. 4,911 

  2.5 หองแมบาน -     
 

  -    

  2.6 หองนํ้าแมบาน กระเบือ้ง 30x30 200 14.4 ตร.ม. 2,880 

  2.7 ชานพักหลังบาน -     
 

  -    

  2.8 ผนังตกแตงขางบาน กระเบือ้ง 30x60 335 56 ตร.ม. 18,760 

3 สุขภัณฑ       

 3.1 หองนํ้าแขก cristina2 ชิ้น   1 ชุด 34,200 

 3.2 หองนํ้าแมบาน cristina2 ชิ้น   1 ชุด 19,950 

4 ประตู,วงกบ,อุปกรณ       

 
4.1 ทางเขา ไมจริงทําสี

ธรรมชาติ 
 

20,000 1 ชุด 20,000 

 4.2 หองครัว -      

 4.3 หลังบาน ไมอัดยางทําส ี  7,000 1 ชุด 7,000 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงคาใชจายในการซื้อวัสดุบานตัวอยาง(ตอ) 

บริเวณ วัสด ุ ขนาด 
ราคา 

ปริมาณ รวมราคา 
(บาท/ตร.ม.) 

          

  4.4 หองนํ้าแขก ไมอัดยางทําส ี
 

7,000 1 ชุด 7,000 

  4.5 หองนํ้าแมบาน upvc 
 

5,000 1 ชุด 5,000 

      
 

  รวมคาวัสดุชั้น 1 
 

232,303 

ชั้น ลอย 
 

          

1 วัสดุปูพื้น 
 

    
 

    

 
1.1 โถง engneering wood   1,370 19.42 ตร.ม. 26,605 

 
1.2 หองเกบ็ของ engneering wood 30x30 1,370 1 ตร.ม. 1,370 

2  วัสดุผนัง  
 

    
 

    

 
2.1 โถง หินออน   3,200 6 ตร.ม. 19,200 

 
2.2 หองเกบ็ของ -     

 
    

3  ประตู,วงกบ,อุปกรณ  
 

    
 

    

  3.1 หองเกบ็ของ ไมอัดยางทําส ี   7,000 1 ชุด 7,000 

      
 

  รวมวัสดุชัน้ลอย 54,175 

ชั้น 2 
 

          

1 วัสดุปูพื้น 
 

          

 
1.1 โถง engneering wood   1,370 4.04 ตร.ม. 5,535 

 
1.2 Master bed engneering wood   1,370 39.73 ตร.ม. 54,430 

 
1.3 walkin closet engneering wood   1,370 10.6 ตร.ม. 14,526 

 
1.4 หองนํ้า กระเบือ้ง 60x60 1,370 6.13 ตร.ม. 8,397 

2 วัสดุผนัง  
 

          

 2.1 โถง -         -    

 2.2 หองนํ้า กระเบือ้ง 60x60 480 40 ตร.ม. 19,200 

3 สุขภัณฑ  
 

    
 

   -    

  3.1 หองนํ้า master bed cristina  4 ชิ้น   377,300 1 ชุด 377,300 

4 ประตู,วงกบ,อุปกรณ            

 4.1 Master bed ไมจริงทําสี   10,000 1 ชุด 10,000 



40 

 

ตารางท่ี 3.2 แสดงคาใชจายในการซื้อวัสดุบานตัวอยาง(ตอ) 

บริเวณ วัสด ุ ขนาด 
ราคา 

ปริมาณ รวมราคา 
(บาท/ตร.ม.) 

  ธรรมชาติ      

  4.2 หองนํ้า ไมอัดยางทําส ี   7,000 1 ชุด 7,000 

          รวมคาวัสดุชั้น 2 496,388 

ชั้น 3             

1 วัสดุปูพื้น 
 

          

  1.1 โถง engneering wood   1,370 4.47 ตร.ม. 6,121 

  1.2 หองนอน2,3 engneering wood   1,370 46.51 ตร.ม. 63,713 

  1.3 mezzanine2,3 engneering wood   1,370 24.6 ตร.ม. 33,695 

  1.4 หองนํ้า2,3 กระเบือ้ง 60x60 335 9.79 ตร.ม. 3,281 

2 วัสดุผนัง    
 

        

  
2.1 โถง - 

    
 

2.2 หองนอน2,3 - - 

  2.3 mezzanine2,3 - 
    

- 

  2.4 หองนํ้า2,3 กระเบือ้ง 30x60 480 42.42 ตร.ม. 20,363 

3 สุขภัณฑ    
 

        

  3.1 หองนํ้า2,3 cristina  3 ชิ้น 
 

76,800 2 ชุด 153,600 

4 ประตู,วงกบ,อุปกรณ  
  

  
  

  

  4.1 หองนอน2,3 
ไมจริงทําสี

ธรรมชาติ  
10,000 2 ชุด 20,000 

  4.2 หองนํ้า2,3 ไมอัดยางทําส ี
 

7,000 2 ชุด 14,000 

          รวมคาวัสดุชั้น 3 314,774 

    บันไดทั้งบาน           150,000 

  
 

กระเบื้องสระวาย

นํ้า   

872 60 ตร.ม 52,320 

          รวมคาวัสดุทั้งหมด  1,299,961 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงคาใชจายในการกอสรางบานตัวอยาง 

ลําดับท่ี รายการ จาํนวน (บาท) 

1 งานโครงสราง งานสถาปตยกรรม งานระบบ 6,500,000.00 

2 คาตกแตงหองตัวอยาง 3,600,000.00 

3 คา Landscape 1,000,000.00 

  รวม 11,100,000.00 

 
 

3.4 แผนการดําเนินธุรกิจ 

 

3.4.1 กระบวนการจัดซื้อ วัสดุ และอุปกรณ 

ในการดําเนินธุรกิจของบริษัท บริษัทไดมีการจัดหาวัสดุและอุปกรณ ตางๆ ไดแก 

กระเบื้อง ไมพื้น บันได ประตู สุขภัณฑ เตียงนอน และ ฟอรนิเจอร   

1. กําหนดความตองการในการซื้อวัสดุและอุปกรณ โดย Project manager จะทํางาน

รวมกับผูรับเหมาในการระบุความตองการในการจัดซื้อวัสดุ อุปกรณ ทั้งในดาน จํานวน และ 

กําหนดวันที่ตองการใชงาน เพื่อระบุความตองการไปยัง ผูจัดการฝายจัดซื้อของบริษัท 

2. วางแผนและอนุมัติการจัดซื้อ ผูจัดการฝายจัดซื้อ ฝายการเงิน และ Project manager 

จะดําเนินการวางแผนในการจัดซื้อ วัสดุและอุปกรณตางๆ ที่บริษัทจะใชงานโดยมีการวางแผน การ

ซื้อเปนรอบที่เหมาะสม เพื่อไมใหบริษัทตองรับภาระในการจัดเก็บวัสดุและอุปกรณตางๆ   

3. คนหาซัพพลายเออร และขอใบเสนอราคา บริษัทไดคัดเลือกวัสดุและอุปกรณ จาก 

ซัพพลายเออรที่นาเชื่อถือ และสินคาที่มีคุณภาพดี โดยบริษัทไดให ซัพพลายเออรแตละที่ทําใบเสนอ

ราคา มายังบริษัท 

4. ประเมนิ และคดัเลอืกซพัพลายเออร 

5. ขออนุมัติการจัดซื้อ โดยบริษัทใหอํานาจในการตัดสินใจโดยมี ฝายการเงิน และ GM 

เปนผูพิจารณา และตัดสินใจในการจัดซื้อวัสดุอุปกรณ 

6. รับมอบสินคาจากซัพพลายเออร ในการรับมอบวัสดุและอุปกรณจาก ซัพพลายเออร 

บริษัทไดมีการกําหนดขั้นตอนในการตรวจรับสินคา เพื่อตรวจสอบความถูกตอง และ เพื่อมั่นใจวา

วัสดุและอุปกรณอยูในสภาพที่ดี โดยมีขั้นตอนในการตรวจรับดังน้ี  
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6.1 ตรวจสอบใบสงของจาก ซัพพลายเออร กับรายการการสั่งซื้อที่ทาง

บริษัทไดดําเนินการสั่งซื้อไว 

6.2 ตรวจสอบสภาพและจํานวนของวัสดุอุปกรณและ แยกประเภทของ

วัสดุอุปกรณ 

6.3 บันทึกรายการรับวัสดุอุปกรณ  

6.4 จัดเก็บวัสดุอุปกรณในที่จัดเก็บ 

 

3.4.2 กระบวนการจัดหาผูรับเหมา และ บริษัททําการตลาด 

ในการคัดเลือกผูรับเหมา บริษัทไดทําการสรรหา บริษัทผูรับเหมา ที่มีคุณสมบัติ

เหมาะสมกับงานและมีความนาเชื่อถือ นอกจากน้ันแลวบริษัทใหผูรับเหมาแตละที่ เสนอราคาเพื่อ

คัดเลือกบริษัทผูรับเหมาที่มีความสามารถในการดําเนินงานในราคาที่เหมาะสม เปนผูรับเหมาใหกับ

บริษัท โดยมีขั้นตอนในการคัดเลือกดังตอไปน้ี 

1. สรรหาผูรับเหมา ซึ่งโดยสวนใหญแลว บริษัท จะเร่ิมจากบริษัทที่เคยรวมงาน มี

ชื่อเสียง และเปนที่รูจัก  หรือ ถูกแนะนําตอจากบริษัทที่เคยรวมงานกัน  

2. พิจารณาเลือกผูรับเหมา ในการพิจารณาคัดเลือกผูรับเหมา บริษัทมีประสบการณ

ในการทํางาน ในพื้นที่ที่มีลักษณะใกลเคียงกันกับโครงการที่กําลังกอสราง และศึกษาผลงานที่ผาน

มาของผูรับเหมา 

3. ที่อยูเปนหลักแหลง มีสํานักงานที่จดทะเบียนถูกตองตามกฎหมาย 

4. สอบถามราคา หลายๆราย เพื่อทราบถึง ราคาเบื้องตนในการประเมินคาใชจาย 

5. เลือกผูรับเหมาที่มีแผนการดําเนินงานที่ชัดเจน และสามารถทําเสร็จไดในเวลาที่

กาํหนด 

6. ใหผูรับเหมาทําการประเมินราคาเปนลายลักษณอักษร โดยดูรายละเอียดของงานที่ 

ผูรับเหมาแตละที่ไดนําเสนอ ตามราคาที่เหมาะสมกับเนื้องานที่ทํา 

7. เลือกผูรับเหมาที่มีการประกันผลงานที่เปนลายลักษณอักษร เชนการประกันตัว

โครงสราง หรือผลงานการกอสรางตางๆเปนระยะเวลาหนึ่ง เพื่อสรางความมั่นใจเมื่อเกิดความ

เสียหายจะไดรับการดูแลภายหลัง 

ในการคัดเลือกบริษัททําการตลาด บริษัทไดทําการสรรหาโดยคัดเลือกบริษัทที่มี

ประสบการณในการดําเนินงาน และมีผลงาน โดยใชเกณฑการพิจาณาดังน้ี 

1. นําเสนอแผนการตลาดที่ตอบโจทยการดําเนินงานของธุรกิจ 



43 

 

2. มีแผนการดําเนินงานที่ชัดเจน สามารถอธิบายแนวทางการดําเนินงานดาน

การตลาด และผลลัพธที่ไดในแตละชวงของการทําได 

3. มีขั้นตอนการรายงานติดตามผลที่ชัดเจน สามารถการันตรี ผลการดําเนินงานดาน

การตลาดได ตัวอยางเชน จํานวนผูเขาชม การ Click ผานเว็บไซต เปนตน 

4. มีที่อยูเปนหลักแหลง มีความรูความสามารถ หรือผูอางอิง สามารถตรวจสอบได 

 

3.4.3 วิธีการจางคน 

การบริหารจัดการภายในบริษัท มีการจัดการและวาจางพนักงานในตําแหนง Project 

Manager เพื่อเขามาควบคุมโครงการ ติดตอประสานงาน และควบคุมกํากับดูแลการทํางานของ 

ผูรับเหมา โดยจางเปนพนักงานประจําเพื่อดูแลโครงการของบริษัท  

และนอกจากการจางคนทางบริษัทไดทําการจางบริษัทที่ปรึกษาการตลาดและการขาย

โดยที่บริษัทที่ปรึกษาการขายจะสงพนักงานขายมาประจําที่โครงการ และมีรูปแบบการบริการลูกคา

ตาม Service Blueprint ที่ไดกลาวไวแลวใน บทที่ 2 
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บทที่ 4 

การบริหารจดัการในองคกร 

 

 

4.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจ 

โครงการ ชารม รัชดา 42 เปนโครงการบานเด่ียวบานแฝด ที่จัดต้ังในรูปแบบบริษัท

จํากัด เนื่องจากการจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัดมีสิทธิประโยชนทางดานภาษีและมีตนทุนภาษี

นอยกวาการจดทะเบียนในรูปแบบบุคคลธรรมดา ทั้งนี้การจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทยังเพิ่มความ

นาเชื่อถือแกผูที่สนใจซื้อที่อยูอาศัย  

บริษัทมีผูรวมลงทุนทั้งหมด 3คน โดยแบงเปนทุนจดทะเบียนมูลคา 1,000,000 บาท 

แบงเปน10,000 หุน ราคาหุนละ 100 บาท รวมเปนเงินลงทุน 1,000,000 บาท และเงินกูยืมกรรมการ

ตามอัตราสวนจํานวน 49,000,000 บาท รวมเงินลงทุนทั้งสิ้น 50,000,000 บาท โดยมีสัดสวนการถือ

หุนและการกูยืมดังตอไปน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1แสดงโครงสรางผูถือหุน 

ลําดับ ชื่อ-นามสกุล จํานวนหุน มูลคาหุนละ (บาท) มูลคาการลงทุน(บาท) 

1 นายธนพล วิระเทพสุภรณ 9,500 100 950,000 

2 นายมานพ อวมทัย 400 100 40,000 

3 นายธิติพัฒน ธิติพันธุ 100 100 10,000 

รวมท้ังสิ้น 10,000   1,000,000 

 

ตารางท่ี 4.2แสดงสดัสวนการกูยมื 

ลําดับ ชื่อ-นามสกุล อัตราสวนการใหบริษัทกู มูลคาการใหบริษัทกูยืม(บาท) 

1 นายธนพล วิระเทพสุภรณ 95% 46,550,000 

2 นายมานพ อวมทัย 4% 1,960,000 

3 นายธิติพัฒน ธิติพันธุ 1% 490,000 

รวมท้ังสิ้น 10,000 49,000,000 
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4.2 ลักษณะการบริหารงาน 
 

แผนผังโครงสรางองคกร 

ภาพท่ี 4.1แสดงแผนผังโครงสรางองคกร ชารม พร็อพเพอรต้ี 

 

 

4.3 แผนการบริหารงาน 

บริษัทชารมพร็อพเพอรต้ีไดกําหนดแผนการบริหารงาน และหนาที่ความรับผิดชอบ

ของแตละตําแหนงงานไว ดังน้ี5

6 

1. CEO (Chief Executive Officer) 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• กําหนดกลยุทธในการดําเนินงานขององคกร 

• บริหารองคกรใหเปนไปตามกลยุทธที่วางไว และสามารถแกไขปรับเปลี่ยน ให

เหมาะสมกับสถานการณปจจุบันได 

• เปนผูตัดสินใจในขั้นสุดทายเพื่อใหการดําเนินงานเปนไปตามวัตถุประสงคที่ต้ังไว  

2. CFO (Chief Executive Officer) 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• กําหนดกลยุทธ และ แผนการบริหารจัดการทางดานการเงินของบริษัท 

• บริหารองคกร ควบคุมการใชจายเงิน ใหเปนไปตามกลยุทธที่วางไว 

• สนับสนุนการดําเนินงาน และ ถาใชจายเงินใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ 

                                                           
6
 ขอมูลJob Description จาก SiamHrm,2017 
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3.GM (General Manager) 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• ดําเนินงานและติดแผนการดําเนินงานของทั้งองคกรใหสอดคลองกับกลยุทธของ

องคกร 

• เปนผูตัดสินใจในดานการดําเนินงาน และควบคุมดูแลการทํางานของทุกหนวยงาน

ในองคกรยกเวนตําแหนง CEO และ CFO 

4.Sale &Marketing manager  

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• กําหนดกลยุทธทางการตลาด แผนการตลาด 

• กําหนดกลยุทธดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด การประชาสัมพันธที่คาดวาจะ 

เขาถึงและเหมาะสมกับผูบริโภคมากที่สุด 

• จัดทําโปรโมชั่นเพื่อกระตุนยอดขาย 

• คดัเลอืก Agency เพื่อดําเนินการจัดทําการตลาดใหบริษัท ติดตอ ประสานงาน 

ติดตามผลการดําเนินกิจกรรทางการตลาด  

5.Project Manager 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• จัดสรรคงบประมาณกอสรางของโครงการ 

• วางแผน และบริหารตนทุนงานกอสรางอาคาร 

• ควบคุม กํากับ ดูแลการกอสรางของโครงการที่ไดรับมอบหมายใหบรรลุ

วัตถปุระสงคแลวเสร็จภายในเวลากาํหนด 

• ติดตาม และรายงานความคืบหนาโครงการ 

• รายงาน สรุปการกอสราง และประเมินผลการดําเนินงาน 

• จัดหาผูรับเหมา บริหารงานของโครงการ 

6.Legal manager 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• ดําเนินงานตางๆที่เกี่ยวของกับเร่ืองทางกฎหมายใน บริษัท 

• ใหคําปรึกษาดานกฎหมายและคําแนะนําดานกฎหมายทุกประเภท 

• ราง / ตรวจสอบสัญญาและเอกสารทางกฎหมาย 

• ดําเนินการตามขั้นตอนการทําสัญญา/ ขั้นตอนการจัดการเอกสารทางกฎหมายและ 
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รักษาความถูกตองและการบังคับใชตลอดจนการจัดการดูแลดานกฎหมาย 

7.Procurement manager 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• วางแผนในการบริหารจัดการ การสรรหา คัดเลือกสินคาและวัสดุที่ใชในการ

กอสราง 

• เจรจาตอรอง การดําเนินการจัดซื้อ และบริหารจัดการการตรวจรับวัสดุและสินคา 

ตามความตองการของผูใชในหนวยงานตาง ๆ 

8.Financial manager 

หนาที่และความรับผิดชอบ 

• กํากับดูแล วิเคราะห นําเสนอการวางแผนการดําเนินงานการเงินทั้งระยะสั้น และ

ระยะยาว  

• นําเสนอการบริหารสภาพคลองทางการเงิน และประมาณการงบประมาณ ของฝาย

งานตาง ๆ ใหสอดคลองกับ กิจกรรมตาง ๆ ของบริษัทฯ 

• ควบคุมดูแล และบริหาร การรับ-จายเงินของบริษัทใหเปนไปตามแผนที่วางไว 

9.Accounting Manager 

• ตรวจสอบการบันทึกบัญชีและเอกสารทางบัญชี 

• จัดทํารายงานภาษี และรายงานทางบัญช ี

• เก็บรายละเอียดประกอบงบการเงิน 

• ดูแลบัญชีทรัพยสิน Fixed Asset,บัญชีตนทุน 

 

 

4.4 วันและเวลาการทํางาน 

ในการดําเนินงานของบริษัท ใชวิธีการจัดการวันและเวลาทํางาน แบบ Flexible 

working hours โดยดําเนินการของพนักงานในบริษทั ดังน้ี 

1. กาํหนดเวลาสาํหรับกจิกรรมหลกัของบริษทัของแตละหนวยงาน เพือ่ใหหนวยงาน

อ่ืนสามารถ วางแผน และ ติดตอประสานงานกันไดอยางมีประสิทธิภาพดังน้ีโดยแตละหนวยงาน 

สามารถปรับความยืดหยุนในการเขาออกงานได  

2. กําหนดวันประชุมติดตามงานทุกวันพุธของสัปดาห เพื่อติดตามสถานะของงาน 
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3. กําหนดรอบระยะเวลาในการเบิกจายคาใชจายตางๆ โดยบริษัทจะมีการเบิกจาย

คาใชจายในทุกวันอังคารของสัปดาห 

 

 

4.5 การวางแผนกําลังคนและโครงสรางคาตอบแทน 

เนื่องจากหลายกิจกรรมของบริษัทใชการจาง บริษัท Outsource เชน พนักงานขายเปน

ตน ทําใหพนักงานในบริษัทมีเพียงไมกี่ตําแหนง และพนักงานที่ทํางานในแตละตําแหนงของบริษัท

น้ันเปนผูถือหุนของบริษัท และบางตําแหนงก็เปนพนักงานของบริษัทในเครือ ทําใหมีการจาง

พนักงานและจายเงินเดือนเพียงตําแหนงเดียวเทาน้ันซึ่งก็คือ Project manager ทั้งน้ีบริษัทฯ ได

วางแผนกําลังคนและอัตราเงินเดือนของบริษัทฯดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 4.3อัตรากําลังคนของบริษัท 

ตาํแหนง 
อัตรากําลังคน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

CEO (Chief Executive Officer) 1 1 1 

CFO (Chief Executive Officer) 1 1 1 

GM (General Manager) 1 1 1 

Sales&Marketing manager 1 1 1 

Project manager 1 1 1 

Legal manager 1 1 1 

Procurement manager 1 1 1 

Financial manager 1 1 1 

Accounting manager 1 1 1 
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ตารางท่ี 4.4แสดงอัตราเงนิเดือนของพนักงาน 

ตาํแหนง จาํนวน

พนักงาน 

เงินเดอืน จาํนวนเงิน

รวม 

CEO (Chief Executive Officer) 1 - - 

CFO (Chief Executive Officer) 1 - - 

GM (General Manager) 1 - - 

Sale &Marketing manager 1 - - 

Project manager 1 35,000 35,000 

Legal manager 1 - - 

Procurement manager 1 - - 

Financial manager 1 - - 

Accounting manager 1 - - 

 

 

4.6 การสรรหาและการคดัเลือกพนกังาน 

แนวทางในการคัดเลือก บริษัทผูรับเหมา ของบริษัท เน่ืองจาก ผูรับเหมา เปนสวน

สําคัญมากกับการดําเนินงานของบริษัทในฐานะที่เปนผูผลิตสินคา ดังน้ันบริษัทจึงมีนโยบายและ

วิธีการในการพิจารณาคัดเลือกสรรหา ดังตอไปน้ี 

1. คัดเลือกบริษัทผูรับเหมาที่มีประสบการณในการทํางาน ในพื้นที่ที่มีลักษณะ

ใกลเคียงกันกับโครงการที่กําลังกอสราง และศึกษาผลงานที่ผานมาของผูรับเหมา 

2. มีที่อยูเปนหลักแหลง มีสํานักงานที่จดทะเบียนถูกตองตามกฎหมาย 

3. สอบถามราคา หลายๆราย เพื่อทราบถึง ราคาเบื้องตนในการประเมินคาใชจาย 

4. เลือกผูรับเหมาที่มีแผนการดําเนินงานที่ชัดเจน และสามารถทําเสร็จไดในเวลาที่

กาํหนด 

5. ใหผูรับเหมาทําการประเมินราคาเปนลายลักษณอักษร โดยดูรายละเอียดของงานที่ 

ผูรับเหมาแตละที่ไดนําเสนอ ตามราคาที่เหมาะสมกับเนื้องานที่ทํา 

6. เลือกผูรับเหมาที่มีการประกันผลงานที่เปนลายลักษณอักษร เชนการประกันตัว

โครงสราง หรือผลงานการกอสรางตางๆเปนระยะเวลาหนึ่ง เพื่อสรางความมั่นใจเมื่อเกิดความ

เสียหายจะไดรับการดูแลภายหลัง 
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แนวทางในการคดัเลอืก Marketing Agency 

1. นําเสนอแผนการตลาดที่ตอบโจทยการดําเนินงานของธุรกิจ 

2. มีแผนการดําเนินงานที่ชัดเจน สามารถอธิบายแนวทางการดําเนินงานดาน

การตลาด และผลลัพธที่ไดในแตละชวงของการทําได 

3. มีขั้นตอนการรายงานติดตามผลที่ชัดเจน สามารถการันตรี ผลการดําเนินงานดาน

การตลาดได ตัวอยางเชน จํานวนผูเขาชม การ Click ผานเว็บไซต เปนตน 

4. มีที่อยูเปนหลักแหลง มีความรูความสามารถ หรือผูอางอิง สามารถตรวจสอบได 

 

 

4.7 แผนพัฒนาบุคลากร 

แนวทางในการพัฒนาบุคลากรของบริษัท เพื่อใหพนักงานมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑของบริษัท สามารถสื่อสารไปยังผูที่สนใจไดในทิศทางเดียวกัน ประกอบการการนํา

เทคโนโลยี มาใชในการทํางานเพื่อลดตนทุนคาใชจายตางๆ โดยมีแนวทางในการพัฒนาบุคลากร

ดังน้ี 

1. พัฒนาความรูผานสื่อออนไลน เน่ืองจากบริษัทมีการนําเทคโนโลยี Cloud โดยนํา 

Application ของ Google มาใชแทน Microsoft Office ในการทําเอกสารในรูปแบบตางๆการใช 

VideoConference, Voice Call ผาน Line ในการติดตอสื่อสาร พนักงานทุกคน จึงตองสามารถใช

ผลิตภัณฑตางๆเหลาน้ีได 

2. เก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับโครงการ ผาน Google Drive เพื่อใหพนักงานสามารถ

เขาถึงขอมูล และสามารถศึกษาขอมูลผลิตภัณฑของบริษัทได 

3. พัฒนาความรูดานการตลาดผานชองทางออนไลน เพื่อใหพนักงานมีความรูและ

สามารถรูเทาทันการดําเนินการดานการตลาดโดยเฉพาะการทําการตลาดออนไลน ซึ่งจะเปน

ชองทางหนึ่งที่บริษัทนํามาใชในธุรกิจ โดยมีแนวทางในการพัฒนาความรูของพนักงาน ผานสื่อ

วีดีโอออนไลน ( YouTube) ซึ่งจะมีเนื้อหาเกี่ยวกับการทําการตลาด และการใชเคร่ืองมือตางๆที่

พนักงานสามารถเขาถึง และสามารถใชไดโดยไมตองเสียคาใชจาย 
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บทที่ 5 

แผนการเงนิ 

 

 

5.1 ขนาดและแหลง ของเงินทุน 

ชารมพร็อพเพอรต้ี ใชเงินลงทุนทั้งสิ้น 50 ,000,000 บาท แบงเปน10,000 หุน ราคาหุน

ละ 100 บาท รวมเปนเงินลงทุน 1,000,000 บาท และเงินกูยืมกรรมการตามอัตราสวนจํานวน  

49,000,000 บาท 

 

ตารางท่ี 5.1แสดงงบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม แหลงท่ีมา 

สวนของเจาของ เจาหน้ี 

ที่ดิน 25,000,000 - 25,000,000 

เสาเขม็ 2,400,000 - 2,400,000 

Dynamic Test 70,000 - 70,000 

Black Hoe 9,000 - 9,000 

Soil Test 32,100 - 32,100 

วางผังโครงการ 4,500 - 4,500 

เคร่ืองตกแตงสํานักงาน 112,350 - 112,350 

เคร่ืองใชสํานักงาน 6,245 - 6,245 

คาใชจายบานตัวอยาง 11,100,000 - 11,100,000 

เงนิทนุหมนุเวียน 11,265,805 1,000,000 10,265,805 

เงินลงทุนรวมเร่ิมตน 50,000,000 1,000,000 49,000,000 
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ตารางท่ี 5.2แสดงทรัพยสินที่ใชในการลงทุนและประมาณการเสื่อมราคา 

รายการ มูลคา อายุงาน (ป) คาเสื่อมราคา (บาท/ป) 

เคร่ืองตกแตงสํานักงาน 112,350 5 22,470 

เคร่ืองใชสํานักงาน 6,245 5 1,249 

รวม 118,595   23,719 

 

ตารางท่ี 5.3 แสดงตนทนุบานตอหลงั 

 

 

5.2รายไดและคาใชจาย 

การประมาณการณรายไดจะเร่ิมนับต้ังแตเดือนที่ 6 ของปที่ 1 เปนตนไปซึ่งจะประมาณ

การวามียอดขายในแตละปดังนี้ 

 

ตารางท่ี 5.4 ประมาณการรายได 

 

ชารม พร็อพเพอรต้ี ไดแบงคาใชจายของโครงการออกเปนทั้งหมด 8 หมวด โดยมี

รายละเอียดดังตอไปน้ี 

 

 

แปลง

ท่ี 

พื้นท่ี

ท่ีดิน 

รวมตนทุน

ข้ันตน 

คาตกแตง

บานตัวอยาง 

คาใชจายอื่นๆ เผื่อไวสําหรับ

งานเพิม่ลด/ 

ตนทุนรวม 

1 74.70 12,033,333 4,600,000 3,464,606 600,000.00 20,697,939.08 

2 86.60 11,382,665  3,464,606 600,000.00 15,447,270.56 

3 100.30 12,397,480  3,464,606 600,000.00 16,462,085.38 

4 75.90 10,590,072  3,464,606 600,000.00 14,654,677.97 

รวม 337.50 46,403,550.00 4,600,000.00 13,858,423.00 2,400,000.00 67,261,973.00 

ปะมาณการรายได ปที1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

รวมรายได 4,667,500 40,577,500 35,585,000 
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ตารางท่ี 5.5แสดงหมวดคาใชจายทั้งหมดของโครงการ ชารม รัชดา 42 

ลําดับ คาใชจาย จาํนวน (บาท) 

1 หมวดคาใชจายการเก็บขอมูลโครงการกอนการกอสราง 115,600 

2 หมวดงานเตรียมการ 2,181,328 

3 หมวดคาออกแบบ 2,000,000 

4 หมวดพนักงานประจํา 630,000 

5 หมวดคาใชจายดานการขาย 600,000 

6 หมวดคาใชจายทางการตลาด 4,000,000 

7 หมวดคาธรรมเนียมการโอนที่ดิน 1,906,595 

8 หมวดคาคอมมิชชั่น 2,424,900 

 รวม 13,858,423 

 

ตารางท่ี 5.6 หมวดคาใชจายการเก็บขอมูลโครงการกอนการกอสราง 

  รายการ หนวยละ จาํนวน เปนเงินท้ังสิ้น 

1 Dynamic Test 70,000 บาท 1 หนวย 70,000 บาท 

2 Black Hoe 9,000 บาท 1 หนวย 9,000 บาท 

3 Soil Test 32,100 บาท 1 หนวย 32,100 บาท 

4 วางผังโครงการ 4,500 บาท 1 หนวย 4,500 บาท 

      

115,600 บาท 

 

ตารางท่ี 5.7หมวดงานเตรียมการ 

  รายการ หนวยละ จาํนวน เปนเงินท้ังสิ้น 

1 คาโทรศัพท 599 บาท 36 เดือน 21,564 บาท 

2 คาอินเตอรเนต 799 บาท 36 เดือน 28,764 บาท 

3 คาน้ําประปา 500 บาท 36 เดือน 18,000 บาท 

4 คาไฟฟา 12,000 บาท 36 เดือน 432,000 บาท 

5 คาวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน 2,000 บาท 24 เดือน 48,000 บาท 

6 คารักษาความปลอดภัย 25,000 บาท 36 เดือน 900,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.7หมวดงานเตรียมการ (ตอ) 

 รายการ หนวยละ จาํนวน เปนเงินท้ังสิ้น 

7 ที่ปรึกษาควบคุมงาน 25,000 บาท 18 เดือน 450,000 บาท 

8 คาธรรมเนียมอ่ืนๆ 100,000 บาท 1 คร้ัง 100,000 บาท 

9 คาสอบบัญชีและคาทําบัญชี 25,000 บาท 3 คร้ัง 75,000 บาท 

10 คาใชจายเบ็ดเตล็ด 3,000 บาท 36 เดือน 108,000 บาท 

      
2,181,328 บาท 

 

ตารางท่ี 5.8 หมวดคาออกแบบ 

 
รายการ มูลคาโดยประเมิน อัตรา เปนเงินท้ังสิ้น 

1 คาออกแบบคิดจากมูลคากอสราง 20,000,000 บาท 10% 
 

2,000,000 บาท 

      
2,000,000 บาท 

 

ตารางท่ี 5.9หมวดพนักงานประจํา 

  ตาํแหนง หนวยละ จาํนวน เปนเงินท้ังสิ้น 

1 Project manager 35,000  บาท 18 เดือน 630,000 บาท 

      
630,000  บาท 

 

ตารางท่ี 5.10หมวดคาใชจายดานการขาย 

  รายการ หนวยละ จาํนวน เปนเงินท้ังสิ้น 

1 คาบรหิารงานขายและการตลาด        50,000  บาท 12 เดือน  600,000  บาท 

      
600,000  บาท 

 

ตารางท่ี 5.11หมวดคาใชจายทางการตลาด 

  รายการ มูลคาโดยประเมิน อัตรา เปนเงินท้ังสิ้น 

1 คาการตลาดคดิจากมูลคาโครงการ  80,000,000  บาท 5%       4,000,000  บาท 

      
   4,000,000  บาท 
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ตารางท่ี 5.12 หมวดคาธรรมเนียมการโอนที่ดิน 

  รายการ มูลคาโดยประเมิน อัตรา เปนเงินท้ังสิ้น 

1 คาธรรมเนียมโอนหลังที ่1   1,021,560  บาท 50%     510,780  บาท 

2 คาธรรมเนียมโอนหลังที ่2    924,670  บาท 50%      462,335  บาท 

3 คาธรรมเนียมโอนหลังที ่3  1,008,460  บาท 50%    504,230  บาท 

4 คาธรรมเนียมโอนหลังที ่4   858,500  บาท 50%      429,250  บาท 

      
 1,906,595  บาท 

 

ตารางท่ี 5.13 หมวดคาคอมมิชชั่น 

  รายการ คิดจากราคาบาน อัตรา เปนเงินท้ังสิ้น 

1 คาคอมมิชช่ันหลังที ่1 2,020,000  บาท 3%          660,600  บาท 

2 คาคอมมิชช่ันหลังที ่2 9,490,000  บาท 3%          584,700  บาท 

3 คาคอมมิชช่ันหลังที ่3 1,120,000  บาท 3%           633,600  บาท 

4 คาคอมมิชช่ันหลังที ่4 8,200,000  บาท 3%   546,000  บาท 

      
2,424,900  บาท 

 

 

5.3 ประมาณการงบกําไรขาดทุน(Income Statement) 
 

ตารางท่ี 5.14 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

ยอดขาย 4,667,500 40,577,500 35,585,000 

ตนทุนขาย 2,679,557 23,295,064 20,428,929 

กําไรข้ันตน(ขาดทุน) 1,987,943 17,282,436 15,156,071 

คาใชจายในการขายและบริหาร 6,585,676 5,174,941 1,467,806 

คาแรง 420,000 210,000 0 

รวมคาใชจายการขายและบริหาร 7,005,676 5,384,941 1,467,806 

คาตกแตงบานตัวอยาง 4,600,000 0 0 

คาใชจายอ่ืนๆ 138,587 1,204,825 1,056,588 
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ตารางท่ี 5.14แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน(ตอ) 

รายการ ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

คาเสื่อมราคา 23,719 23,719 23,719 

กําไรกอนหักภาษีเงินได(ขาดทุน) (9,780,039) 10,668,951 12,607,958 

ภาษีเงินได 0 2,133,790 2,521,592 

กําไรสุทธิ(ขาดทุน) (9,780,039) 8,535,161 10,086,367 

 

จากการประมาณการงบกําไรขาดทุนของของโครงการ พบวาบริษัทจะขาดทุนในป

แรก 9,780,039บาท และเร่ิมมีกําไรในปที่ 2 เปนจํานวนเงนิ 8,535,161บาท เนื่องจากปแรกรายไดยัง

ไมมากนัก เนื่องจากยังไมสามารถสงมอบบานได รายไดจึงมาจากเงินดาวนคาบานเทานั้น 

 

 

5.4 ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 
 

ตารางท่ี 5.15 แสดงประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สนิทรัพย       

สินทรัพยหมุนเวียน       

  - เงินสดและรายการเทียบเทาเงินสด 40,125,085 48,683,965 58,794,050 

รวมสนิทรัพยหมนุเวียน 40,125,085 48,683,965 58,794,050 

สินทรัพยถาวร      

ที่ดินอาคาร และอุปกรณ 118,595 118,595 118,595 

รวมสินทรัพยถาวร 118,595 118,595 118,595 

หักคาเสื่อมราคาสะสม 23,719 47,438 71,157 

รวมสนิทรัพย 40,219,961 48,755,122 58,841,488 

หน้ีสินและสวนของเจาของ       

หน้ีสนิหมนุเวียน 0 0 0 

หนี้สินระยะยาว 49,000,000 49,000,000 49,000,000 

รวมหน้ีสิน 49,000,000 49,000,000 49,000,000 
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ตารางท่ี 5.15 แสดงประมาณการงบดุล (Balance Sheet) (ตอ) 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

สวนของเจาของ       

  - เงินลงทุน 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

 - กาํไร  สะสม(ขาดทุน) (9,780,039)        (1,244,878) 8,841,488 

รวมสวนของเจาของ         (8,780,039)            (244,878) 9,841,488 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 40,219,961 48,755,122 58,841,488 

 

 

5.5 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 
 

ตารางท่ี 5.16แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

แหลงท่ีมาของเงินทุน       

 - เงินลงทุน 1,000,000 0 0 

 - เงินกูยืม 49,000,000 0 0 

 - ยอดขาย 4,667,500 40,577,500 35,585,000 

รวมแหลงท่ีมา 54,667,500 40,577,500 35,585,000 

แหลงท่ีใชไปของเงินลงทุน       

 -เงินลงทุนสินทรัพยถาวร 118,595 0 0 

 -ตนทุนขายไมรวมคาเสื่อม 2,679,557 23,295,064 20,428,929 

 -คาตกแตงบานตัวอยาง 4,600,000 0 0 

 -คาใชจายการขายบริหาร 7,005,676 5,384,941 1,467,806 

 -คาใชจายอ่ืนๆ 138,587 1,204,825 1,056,588 

 - ภาษีเงินได 0 2,133,790 2,521,592 

แหลงท่ีใชไปของเงินลงทุน 14,542,415 32,018,620 25,474,914 

เงินสดคงเหลอื - ตนงวด 0 40,125,085 48,683,965 

เงินสดคงเหลือสุทธิระหวางงวด 40,125,085 8,558,880 10,110,086 

เงินสดคงเหลอืปลายงวด 40,125,085 48,683,965 58,794,050 
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5.6การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) 
 

ตารางท่ี 5.17 แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) 

อัตราสวนทางการเงิน   ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

อัตรากําไรสุทธิตอยอดขาย 
กําไรสุทธิ/

ยอดขายรวม 

-210% 21% 28% 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย 

(ROA) 

กําไรสุทธิ/

สินทรัพยรวม 

-24% 18% 17% 

อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือ

หุน (ROE) 

(กําไรสุทธิ/สวน

ของเจาของ) 

111% -3,485% 102% 

 

จากการสํารวจ ROA ของธุรกิจอสังหาริมทรัพยในตลาดป 2559 พบวาระดับ ROA 

ของกลุมธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่สูงที่สุดคือ 16 % เปนของบริษัท ออริจ้ิน พร็อพเพอรต้ี (TerraBkk, 

2560) 

เมื่อเปรียบเทียบ ROA กับชารม พร็อพเพอรต้ีจะพบวา ในสวนของปที่ 2 จะม ี ROA 

มากกวาในตลาดเล็กนอย แตในปที่1 จะติดลบเน่ืองจากเปนการเร่ิมธุรกิจในปแรก และปแรกบริษัท

มีผลขาดทุน สวนปที่3 ไดมีการประมาณการณวาจะเปนการปดโครงการ ชารมรัชดา 42 ทําใหเงิน

สดที่เปนสวนของเงินกูทั้งหมด ถูกชําระออกไปหมดและสินทรัพยที่รอการขายไมมีเหลืออยู ทําให

เกิดเปนเงินสดที่ไดจากการปดโครงการจริงๆเมื่อเทียบกับกําไรในปสุดทาย ที่ไดจากการโอนบานล็อ

ตสุดทายออกไปทําใหสินทรัพยทั้งหมดของบริษัทสําหรับโครงการนี้เหลือไมมาก เมื่อเทียบกับกําไร

สุทธิทําให ROA ของบริษัทสูงกวาในกลุมธุรกิจเดียวกันมาก เน่ืองจากบริษัทอ่ืนๆ มีการเปดขาย

โครงการหลายโครงการทําใหสินทรัพยมีจํานวนมาก แตการรับรูรายไดมีการทยอยรับรูเร่ือยๆ จาก

การขาย ทําให ROA ไมสูงนัก ซึ่งเหตุการณน้ีจะใกลเคียงกับสถานะของชารมพร็อพเพอรต้ีในปที่ 2 

มากที่สุด 

สภาพคลองของบริษัท สังเกตไดจาก Current Ratio จะเห็นวาสนิทรัพยหมนุเวียนมี

มากกวาหน้ีสินหมุนเวียนมาก ทําใหไมมีปญหาดานสภาพคลอง ในสวนของปที่ 3 อัตราสวนสภาพ

คลองจะไมมีเนื่องจากปดโครงการและชําระหนี้ที่เหลือหมดแลว 
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5.7 การคํานวณมูลคาสุทธิและผลตอบแทนของการลงทุน 

การคํานวณมูลคาของบริษัทไดจากการประมาณการดังนี้ 

- อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) คือ43.80% 

- มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) คือ13,194,403 บาทโดยคิด Discount rateที่ 10%  

- ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back Period) คือ30เดือน 

 

ตารางท่ี 5.18 แสดงการคํานวณอัตราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR)  

  ปท่ี0 ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

กระแสเงินสดสุทธ ิ -38,734,195 40,125,085 8,558,880 10,110,086 

IRR = 34.46%       

 

ตารางท่ี 5.19 แสดงการคํานวณมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value – NPV) 

  อัตราคิดลด ปท่ี0 ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 

รายได 10% -38,734,195 4,667,500 40,577,500 35,585,000 

NPV = 23,436,044          
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บทที่ 6 

การจัดการความเสี่ยง และแนวทางรองรับความเสี่ยง 

 

 

6.1 ความเสี่ยงดานการตลาด (Market risk) 

ความเสี่ยงในดานการตลาดของบริษัทอาจะเกิดไดจากสาเหตุดังตอไปนี้  

1. ยอดขายตํ่ากวาเปาหมายที่วางไว เพราะลูกคาไมรูจักแบรนดของบริษัท ซึ่งเปน

ปจจัยหน่ึงที่สงผลตอการตัดสินใจของลูกคา ในการซื้อ โดยบริษัทใชแนวทางในการโฆษณา

ประชาสัมพันธ โดยเฉพาะการทําผานสื่อออนไลน การรีวิว ตัวอยางบานของโครงการ เพื่อใหเปนที่

รูจัก และสรางความมั่นใจใหกับลูกคามากขึ้น 

2. ยอดขายตํ่ากวาเปาหมายที่วางไว ซึ่งอาจเกิดจากสาเหตุทางดานสภาพแวดลอมของ

โครงการ ตัวอยางเชน ภัยธรรมชาตินํ้าทวมที่เกิดขึ้นในกรุงเทพฯ ซึ่งเปนปจจัยหน่ึงที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบานในโครงการ  

 

 

6.2 ความเสี่ยงดานการเงิน (Financial Risk) 

ความเสี่ยงในดานการเงินอาจะเกิดไดจากสาเหตุดังตอไปนี้ 

เนื่องจากทางเจาของบริษัท ไดประเมินมูลคางานไวลวงหนาอยูแลว ความเสี่ยง

ทางดานการเงินของบริษัท อาจเกิดจากคาใชจายที่เพิ่มขึ้น จากราคาวัสดุอุปกรณ และความตองการ

เพิ่มเติม รวมถึงราคาวัสดุอุปกรณ ที่ใชในการกอสราง ที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาวะของตลาด 

ซึ่งจะขึ้นอยูกับระยะเวลาในการดําเนินการกอสรางและ การขาย รวมถึง การปรับเปลี่ยนรูปแบบของ

บานเพิ่มเติม เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา โดยในสวนนี้บริษัทมีการประเมิน ความ

ตองการดานการเงินของบริษัท ในแตละชวง เพื่อติดตามการใชจายเงินของโครงการ และ สรรหา

แหลงเงนิทนุเพือ่สนุนการดําเนินงานตามแผนงาน 

ลูกคาไมดําเนินการโอนโอนกรรมสิทธิ์ ทางบริษัทมีการวางแผนทําโปรโมชั่นเพื่อ

สงเสริมการขาย โดยจะใหโปรโมชั่นฟรีคาธรรมเนียมการโอนกรรมสิทธิ์ เมื่อลูกคาโอนกรรมสิทธิ์

ลวงหนา 3 เดือนกอนครบกําหนดการโอนกรรมสิทธิ์ในสัญญาจะซื้อจะขาย  เพื่อจูงใจใหผูซื้อ

ดําเนินการโอนกรรมสิทธิ์ และเพื่อปดการขายบาน นอกจากน้ีหากลูกคาไมโอนภายในกําหนดใน
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สัญญาทางบริษัทมีสิทธิบอกเลิกสัญญา และ ริบเงินมัดจําเมื่อลูกคาไมไดโอนตามกําหนดในสัญญา

และนําบานหลังน้ีออกขายตอใหผูอ่ืน แตกรณีน้ีจะใชเปนกรณีสุดทาย 

 

 

6.3 ความเสี่ยงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk) 

ความเสี่ยงดานการสภาพคลองที่คาดการณไว มี ดังน้ี 

เน่ืองจากทางเจาของบริษัท มีเงินทุนสะสมไวอยูแลว และกอนเร่ิมโครงการ ได

ประเมินมูลคางานไว และเตรียมเงินไวเพียงพอตอโครงการนี้ โดยภาวะความเสี่ยงดานสภาพคลอง

ของโครงการ อาจจะเกิดขึ้นไดในชวงของการขาย และการปรับปรุงสวนตางๆตามความตองการ

เพิ่มเติมของลูกคา โดยเปนการดําเนินการของโครงการ กอนที่จะรับรายไดจากลูกคาที่เปนผูซื้อ  

 

 

6.4 ความเสี่ยงดานปฏิบัติการ (Operational Risk) 

ความเสี่ยงดานการปฎิบัติการที่คาดการณไว มี ดังน้ี 

1. การกอสรางงานไมตรงตามรูปแบบ 

สาเหตุอาจเกิดจากความเขาใจในรูปแบบของการกอสรางของผูรับเหมาที่ทําการ

กอสรางไมตรงกับความตองการตามรูปแบบที่ไดกําหนดไว ทําใหตองมีการปรับปรุงแกไข 

ประกอบกับการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของบานที่กอสรางเพิ่มเติม เพื่อตอบสนองความตองการของ

ลูกคา และสวนตอเติมที่เพิ่มขึ้นมา ระหวางการกอสราง ซึ่งอาจจะสงผลใหการกอสรางออกมาไม

ตรงกับรูปแบบที่กําหนด ในสวนน้ีบริษัทมีการดําเนินการเพื่อทําความเขาใจ และสื่อสารไปยัง

พนักงานของบริษัทผานการประชุม อัพเดตสถานะงาน และ ให Project manager กํากับดูแล 

ผูรับเหมาอยางใกลชิด นอกจากนี้ยังมีการสรุปรูปแบบและการเปลี่ยนแปลง ที่ชัดเจน และรายงาน

สถานะการกอสราง และผลการกอสรางเปนระยะ 

2. Defect  

Defect ที่เกิดจากการดําเนินการกอสราง ซึ่งอาจะเกิดจากการทําผิดพลาดของผูรับเหมา 

หรือ การขอปรับเปลี่ยนรูปแบบการกอนสรางภายหลัง ซึ่งในสวนนี้ทางบริษัทมีการประมาณการ 

และ จัดสรรงบประมาณในการดําเนินการในแตละขั้นตอน เพื่อครอบคลุมในสวนน้ีอยูแลว 

นอกจากน้ี บริษัทยังมีวิธีการควบคุม กํากับดูแลและติดตามสถานะงานเปนระยะ เพื่อบริหารจัดการ

ใหเกดิ Defect ในการกอสรางนอยที่สุด 
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3. อุบัติเหตุจากการดําเนินการกอสราง 

อุบัติเหตุจากการดําเนินการกอสราง ในสวนของอุบัติเหตุที่สามารถเกิดขึ้นไดในการ

ดําเนินการกอสรางน้ัน ทางบริษัท ไดมีการกําหนดเงื่อนไขสัญญาในการจางเหมากอสราง ใหบริษัท

ผูรับเหมาเปนผูรับผิดชอบในการทําประกันกอสรางใหครอบคลุมตามมูลคาของการกอสรางทั้งหมด 

4. ความลาชาในการกอสราง 

ซึ่งอาจจะเกิดดวยปจจัยหลัก 2 ปจจัยดวยกัน  

(1) กําลังคนในการกอสรางในสวนน้ีบริษัทมีการคัดเลือกบริษัทผูรับเหมาที่คาดวา

ดําเนินการไดเสร็จทันตามกําหนดและรับผิดชอบเกี่ยวกับอัตรากําลังคนในการกอสรางหากมีการ

ลาชาบริษัทไดก็จะคิดคาปรับแกผูรับเหมาเปนรายวัน ซึ่งประเด็นน้ีไดระบุไวอยูแลวในสัญญาจาง

เหมากอสราง 

(2) วัสดุ อุปกรณที่ใชในการกอสรางขาดตลาดแนวทางในการบริหารจัดการเกี่ยวกับ 

วัสดุอุปกรณที่ใช ทางบริษัท มีการประมาณการการใช และตกลงการซื้อลวงหนา เพื่อสํารองการใช

งานในชวงระยะเวลาหน่ึง เพื่อใหสามารถดําเนิการกอสรางไดอยางตอเน่ือง  
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ภาคผนวก 
 
 

ขอมูลท่ัวไปของโครงการ Ban KlangMuengRatchayothin 

 
ภาพท่ี 1 แสดงบริเวณโครงการ Ban KlangMuengRatchayothin 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชโยธนิ 

 

ท่ีตั้งโครงการ 

ซอยพหลโยธิน 34 ถนนพหลโยธิน แขวงเสนานิคม เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ลักษณะโครงการ 

TOWNHOUSE 3.5 ชั้น หนากวาง 5.00 เมตร จํานวน 92 ยูนิต 

1. Penthouse on 2nd Floor  

พื้นที่ใชสอย 193 ตารางเมตร 3 หองนอน 4 หองนํ้า จอดรถ 2 คนั จํานวน 92 ยูนิต 

Facilities ตางๆ 

1. Access Card เขาออกโครงการ พรอมปอมยามรักษาความปลอดภัย 
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2. กลองวงจรปดทางเขาออกโครงการ 

3. สวนสาธารณะขนาดใหญ พรอมสวนพักผอน  

4. สโมสร สระวายนํ้า และหองออกกําลังกาย  

5. ระบบสายไฟฟาปกเสาพาดสาย ตามแบบมาตรฐานการไฟฟานครหลวง  

6. ระบบทอเมนประปา ตามแบบมาตรฐานการประปานครหลวง  

แบบบาน 

ทาวนเฮาสหนากวาง 5 เมตร 3.5 ชั้น พื้นที่ใชสอยประมาณ 193  .ตร.ม 3 หองนอน 4 

 หองนํ้า ที่จอดรถ2คนั หองนอนสไตล Penthouse และ หองเก็บของแบบ Walk-in Storage บนชัน้ 2 

พเิศษสดุดวยDouble Volume และ Mezzanine ชั้นลอยอเนกประสงค 

 

  

ภาพท่ี 2แสดงแบบบานโครงการ Ban KlangMuengRatchayothin 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชโยธนิ 
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ขอมูลท่ัวไปของโครงการ Ban KlangMueng Ratchada 36 
 

 
ภาพท่ี 3แสดงบริเวณโครงการ Ban KlangMueng Ratchada 36 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชดา-36 

 

ท่ีตั้งโครงการ 

ตําบล จันทรเกษม  อําเภอ จตุจักร (บางเขน) จังหวัด กรุงเทพมหานคร(ลาดยาว) 

ลักษณะโครงการ 

TOWNHOUSE 3 ชั้น หนากวาง 5.00 เมตร  

1.Penthouse on 2nd Floor พื้นที่ใชสอย 164 ตารางเมตร 3 หองนอน 3 หองนํ้า จอดรถ 

2 คัน  

2. Penthouse on 3rd Floor พื้นที่ใชสอย 164 ตารางเมตร 3 หองนอน 3 หองนํ้า จอดรถ 

2 คัน  

3.Double Master Bedroom พื้นที่ใชสอย 164 ตารางเมตร 3 หองนอน 3 หองนํ้า จอดรถ 

2 คัน 

Facilities ตางๆ 

1. Access Card เขา - ออกโครงการ พรอมปอมยามรักษาความปลอดภัย 

2. กลองวงจรปดทางเขา-ออกโครงการ 

3. คลับเฮาส สระวายนํ้า ฟตเนสและสวนพักผอน พรอมสนามเด็กเลน 

4. ระบบสายไฟฟาปกเสาพาดสาย ตามแบบมาตรฐานการไฟฟานครหลวง  

http://www.apthai.com/ทาวน์โฮม/บ้านกลางเมือง/บ้านกลางเมือง-รัชดา-36�
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5. ระบบทอเมนประปา ตามแบบมาตรฐานการประปานครหลวง  

แบบบาน 

Type A 

ทาวนเฮาสหนากวาง 5 เมตร 3 ชั้นที่จอดรถ 2 คนั 3 หองนอน 3 หองนํ้า 2 หองเก็บของ 

พรอมครัวไทยและหองนอนขนาดใหญสไตล Penthouse เต็มพื้นที่บนชั้น2 
 

 
ภาพท่ี 4แสดงแบบบาน Type Aโครงการ Ban KlangMueng Ratchada 36 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชดา-36 

 

Type B 

ทาวนเฮาสหนากวาง 6.8 เมตร 3 ชั้น 4 หองนอน 4 หองนํ้า 1 หองแมบาน  2 หอง

เอนกประสงค ที่จอดรถ 3 คันพื้นที่ใชสอย 320 ตร.ม. 
 

 
ภาพท่ี 5แสดงแบบบาน Type Bโครงการ Ban KlangMueng Ratchada 36 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชดา-36 
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Type C 

ทาวนเฮาสหนากวาง 5 เมตร 3 ชั้นที่จอดรถ 2 คัน 3 หองนอน 3 หองนํ้า 2 หองเกบ็ของ

พรอมครัวไทยและหองนอนขนาดใหญสไตล Penthouse เต็มพื้นที่บนชั้น 3 

 

 
ภาพท่ี 6แสดงแบบบาน Type C โครงการ Ban KlangMuengRatchada 36 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชดา-36 

 

LUXX I 

ทาวนเฮาสหนากวาง 6.8 เมตร  3 ชั้น 3 หองนอน 4 หองนํ้า 1 หองแมบาน  2 หอ

เอนกประสงค ที่จอดรถ 3 คันพื้นที่ใชสอย 327 ตร.ม. 

 

 
ภาพท่ี 7แสดงแบบบาน LUXX I โครงการ Ban KlangMuengRatchada 36 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชดา-36 
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LUXX II 

ทาวนเฮาสหนากวาง 6.8 เมตร 3 ชั้น 4 หองนอน 4 หองนํ้า 1 หองแมบาน  2 หอง

เอนกประสงค ที่จอดรถ 3 คันพื้นที่ใชสอย 320 ตร.ม.  

 

 
ภาพท่ี 7แสดงแบบบาน LUXX IIโครงการ Ban KlangMuengRatchada 36 

ที่มา: http://www.apthai.com/ทาวนโฮม/บานกลางเมือง/บานกลางเมือง-รัชดา-36 

 

ขอมูลท่ัวไปของโครงการ LPN Town Place Ratchayothin – Sena 

 

 
ภาพท่ี 8 แสดงบริเวณโครงการ LPN Town Place Ratchayothin - Sena 

ที่มา: http://www.lpn.co.th/TownPlace/LTP-RS 
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ท่ีตั้งโครงการ 

ถนนเสนานิคม 1 ซอย 12 เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

ลักษณะโครงการ 

ทาวนเฮาส 3 ชั้น  หนากวาง 5-5.5 พื้นที่ใชสอยประมาณ 160-200 ตารางเมตร 

Facilities ตางๆ 

1. สวนสวนกลางสไตล  Natural Modern 

2. ระบบรักษาความปลอดภัยตลอด  24  ชั่วโมง / CCTV 

แบบบาน 

Type A  

ทาวนเฮาส 3 ชั้น  หนากวาง 5.5 เมตร พื้นที่ใชสอยประมาณ 200 ตารางเมตร 

3 หองนอน, 4 หองนํ้า, 1 หองพักผอน, 1 หองครัว จอดรถ 2 คัน 

 

 
ภาพท่ี 9แสดงแบบบาน Type A โครงการ LPN Town Place Ratchayothin - Sena 

ที่มา:http://www.lpn.co.th/TownPlace/LTP-RS 

 

Type B  

ทาวนเฮาส 3 ชั้น หนากวาง 5 เมตร พื้นที่ใชสอยประมาณ160 ตารางเมตร3 หองนอน, 

3 หองนํ้า, 1 หองพักผอน, 1 หองครัว, จอดรถ 2 คัน 
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ภาพท่ี 10แสดงแบบบาน Type B โครงการ LPN Town Place Ratchayothin - Sena 

ที่มา: http://www.lpn.co.th/TownPlace/LTP-RS 

 

Type B+ 

ทาวนเฮาส 3 ชั้น  หนากวาง 5.5 เมตร พื้นที่ใชสอยประมาณ 175 ตารางเมตร3 

หองนอน, 3 หองนํ้า, 1 หองพักผอน, 1 หองครัว จอดรถ 2 คัน 

 

 
ภาพท่ี 10แสดงแบบบาน Type B+ โครงการ LPN Town Place Ratchayothin - Sena 

ที่มา: http://www.lpn.co.th/TownPlace/LTP-RS 

 

http://www.lpn.co.th/TownPlace/LTP-RS�
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ขอมูลท่ัวไปของโครงการ Soul Ladprao-Sena 

 

 
ภาพท่ี 11 แสดงบริเวณโครงการ Soul Ladprao-Sena 

ที่มา: http://www.apthai.com/บานเด่ียว/soul/soul-ladprao-sena 

 

ท่ีตั้งโครงการ 

ถนน ลาดพราววังหิน ซอย 91-93  

ลักษณะโครงการ 

ทาวนเฮาส 3 ชั้น  หนากวาง 5-5.5 ม. พื้นที่ใชสอยประมาณ 160-200 ตารางเมตร 

Facilities ตางๆ 

1. คลับเฮาส 2ชั้น พรอมหองผักผอน และหองออกกําลังกาย  

2. สระวายนํ้าระบบนํ้าเกลือ  

3. สวนพักผอน 

4. ระบบรักษาความปลอดภัยระบบเขาออกดวย Key Access Card  

5. ระบบรักษาความปลอดภัย รปภ.ตลอด 24 ชั่วโมง  

6. ร้ัวสูง 3 เมตร ตอระแนง 2 เมตรรอบโครงการ  

7. ติดต้ังระบบ CCTV รอบโครงการ 
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แบบบาน 

YOURS 

พื้นที่ใชสอย 494  ตร.ม., 5 หองนอน,6 หองนํ้า, 2หองเอนกประสงค ,1 หองน่ังเลน,1 

หองพระ, สวนพกัผอนบนดาดฟาบาน, 1 หองแมบาน , ที่จอดรถ 3 คัน 

  
 

ภาพท่ี 12 แสดงแบบบาน YOURS โครงการ Soul Ladprao-Sena 

ที่มา: http://www.apthai.com/บานเด่ียว/soul/soul-ladprao-sena 

 

OURS 

พื้นที่ใชสอย409 ตร.ม., 5หองนอน 6 หองนํ้า 1หองเอนกประสงค , 1หองน่ังเลน , 1 

หองพระ, 1 หองแมบาน, ที่จอดรถ 3 คัน 

 
  

ภาพท่ี 13 แสดงแบบบาน OURS โครงการ Soul Ladprao-Sena 

ที่มา: http://www.apthai.com/บานเด่ียว/soul/soul-ladprao-sena 

 

MINE 

พื้นที่ใชสอย  336 ตร.ม.,  3 หองนอน, 5 หองนํ้า, 2หองเอนกประสงค , 1หองน่ังเลน ,1 หอง 

แมบาน, ที่จอดรถ 2 คัน 
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ภาพท่ี 14 แสดงแบบบาน MINE โครงการ Soul Ladprao-Sena 

ที่มา: http://www.apthai.com/บานเด่ียว/soul/soul-ladprao-sena 

 

ขอมูลท่ัวไปของโครงการ Feel Town Ladprao 35 

 

 
ภาพท่ี 15 แสดงบริเวณโครงการ Feel Town Ladprao 35 

ที่มา: http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/ 

 

ท่ีตั้งโครงการ 

ซอยลาดพราว 35เขตจตุจักร จังหวัด กรุงเทพมหานคร 

 

http://www.apthai.com/บ้านเดี่ยว/soul/soul-ladprao-sena�
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ลักษณะโครงการ 

บานเด่ียว และ ทาวนโฮม สูง 3ชั้น  

 บานเด่ียว3 หลงั 40 – 45 ตร.ว. จอดรถได 3คัน  

 ทาวนโฮม5 หลงั 21 – 29 ตร.ว. จอดรถได 2คัน  

แบบบาน 

Type LA 

ผังโครงการ ชั้น 1 

  
ชั้น 2 ชั้น 3 

  

ภาพท่ี 16 แสดงแบบบาน Type LAโครงการ Feel Town Ladprao 35 

ที่มา: http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/ 

 

 

 

 

http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/�
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Type TA & TB 

แบบบาน Type TA 

   

ภาพท่ี 17 แสดงแบบบาน Type TAโครงการ Feel Town Ladprao 35 

ที่มา: http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/ 

 

แบบบาน Type TB 

 
  

ภาพท่ี 18 แสดงแบบบาน Type TAโครงการ Feel Town Ladprao 35 

ที่มา: http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/ 

http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/�
http://www.feelproperties.com/feeltown/feel-town-ladprao-35/�
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แบบสัมภาษณ 

เร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อบานราคาสูงในกรุงเทพมหานคร  

 

แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา ปจจัยที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อบาน

เด่ียว โดยแบบสอบถามนี้จะแบงออกเปน 2 สวน คือ 

สวนที่ 1ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม  

สวนที่ 2ปจจัยตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบานเด่ียวหรือบานแฝด  

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําอธิบาย กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงใน[  ]ที่ตรงกับความจริงของทาน 

1. เพศ 

[  ]ชาย   [  ]หญิง 

2.สถานภาพ 

[  ] โสด   [  ] สมรส 

3. อาย ุ

[  ] ตํ่ากวา 25 ป  [  ] 25 - 30 ป  [  ] 31 - 35 ป 

[  ]36 - 40 ป  [  ] 46 - 50 ป  [  ] 51 ปขึ้นไป 

4. ระดับการศึกษา 

[  ] ระดับมัธยมปลาย  [  ] ระดับอนุปริญญา  [  ] ระดับปริญญาตรี 

[  ] ระดับปริญญาโท  [  ] สูงกวาปริญญาโท   

5. รายไดสวนตัวตอเดือน(บาท) 

[  ] 70,001 – 120,000  [  ] 120,001 – 150,000  [  ] 150,001 – 200,000 

[  ] 200,001 – 300,000  [  ] 300,001 ขึ้นไป  

6. อาชีพ 

[  ] ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ [  ] พนักงานบริษัทเอกชน  [  ] เจาของกิจการรานคา 

[  ] เจาของกิจการโรงงาน [  ] แพทย [  ] อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ........ 

7. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 [  ] 1-2 คน    [  ] 2-3 คน 

 [  ] 3- 4คน     [  ] 5คนขึน้ไป  
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สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ และรูปแบบความตองการของสินคา 

คําอธิบาย กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงใน[  ]ที่ตรงกับความจริงของทาน 

เวลาทานตัดสนิใจซือ้บานทานพจิารณาในดานใดบาง และใหความสาํคญัแกดานใดเปนอันดับ

กอนหลงั 

......................................................................................................................................................... 

......................................................................................................................................................... 

 

 
 

2.1.2 ขนาดพื้นที่ใชสอยที่ทานตองการ (ตร.ม.) 

[  ] 100 - 150  [  ]150- 200  [  ] 200 – 250   [  ] มากกวา 250 

 

2.1.3ฟงกชันการใชงานของบานที่ทานชื่นชอบ 

..............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................. 

2.1 ดานผลิตภัณฑ 

2.1.1 รูปแบบบานที่ทานสนใจ 

[  ] บานเด่ียว  [  ] บานแฝด 
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2.1.4 ทานชื่นชอบเคร่ืองหมายการคาของบริษัทหรือไมอยางไร 

..............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................. 

 

 

 

 

 

2.1.5 ชื่อเสียงบริษัท มีผลตอการตัดสินใจของทานไหม อยางไร 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.1.6 บานตัวอยางของโครงการมีผลตอการตัดสินใจของทานมากนอยเพียงใด 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.1.7 คุณภาพของวัสดุในบานตัวอยางมีความเหมาะสมหรือไม และมีผลตอการตัดสินใจของทาน

มากนอยเพียงใด 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 



81 

 

2.1.8 การบริการหลังการขาย เชนความรวดเร็วในการแกปญหาขอรองเรียนมีผลตอการตัดสินใจของ

ทานมากนอยเพียงใด 

..............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................. 

 

2.2ดานราคา 

2.2.1 งบประมาณในการซื้อที่อยูอาศัยใหมของทาน 

[  ] 10ลานบาท   [  ] 10. 1 - 15 ลานบาท [  ] 15. 1 - 20ลานบาท  [  ] 20. 1ลานบาทขึ้น 

ไป 

 

2.2.2 ราคามีความเหมาะสมกับแบบบานแตละแบบในโครงการหรือไม อยางไร 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

2.2.3 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของบานหรือไม อยางไร 

..............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................. 

 

2.2.4 ราคามีความเหมาะสมกับทําเลของบานหรือไม อยางไร 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.3 ดานทําเลที่ต้ัง 

2.3.1 ตําแหนงที่ต้ังโครงการเหมาะสมหรือไม อยางไร 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.3.2 ทําเลที่ต้ังมีความสะดวกตอการเดินทางหรือไม อยางไร 

..............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................ 
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2. 4 ดานการสงเสริมการตลาด 

2.4.1 ปกติทานมักจะคนหาขาวเกี่ยวกับโครงการที่ทานสนใจจากที่ใด (ตอบไดมากกวา 1ขอ ) 

[  ] ปายBillboard [  ] Google  [  ] Facebook   [  ] Think of living  

[  ] Checkraka  [  ] เพือ่นญาติแนะนํา/ [  ] Prop2morow [  ] Website โครงการ 

[  ] Email  [  ] เอกสารแจกใบปลิว/ [  ] ปายขางทาง (โปรดระบุ) ………………….. 

[  ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………………. 

 

2.4.2 ทานคิดวาควรมีสื่อใดเพิ่มเติม 

.............................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................... 

 

2.4.3 สวนลดเงินสดมีผลตอการตัเสินใจซื้อของทานหรือไม หากมีควรจะลดในอัตราเทาใด 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.4.4 ของแถม สวนลดอ่ืนๆนอกจากสวนลดราคาบาน การรับประกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ทานหรือไม หากมี สิ่งใดจูงใจทานมากที่สุด 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.4.5 บริการกอนการขายและหลังการขายมีผลตอการตัดสินใจซื้อของทานหรือไม หากมีควรมีใน

ลักษณะใด 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

 

2.4.6 เงื่อนไขการชําระเงินแบบใดที่จูงใจใหทานตัดสินใจซื้อบานมากที่สุด 

.............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 
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